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RESUMEN

El sector licorero en Colombia se encuentra saturado de gran variedad de licores nacionales
y extranjeros, pero hoy en dia los consumidores buscan otro tipo licores como mezclas y tragos
cortos. partiendo de lo anterior, surge la iniciativa de crear un plan de negocio basado en la
produccion y comercializacion de paletas de licor, cuyo modelo de negocio esta orientado en la
diversificacion del consumo de licor, al brindar un aperitivo en forma de paleta con contenido de
fruta y mezcla de licores (similar a un coktail), mediante la utilizacién de técnicas de mixologia, en
el que se proyecta activar la demanda del mercado a través de tres segmentos de cliente potenciales
distribucion a bares y restaurantes, convenios catering y eventos masivos en la ciudad de Medellin a
partir del afio 2020.

Para el desarrollo del ejercicio se utilizaron técnicas cualitativas y cuantitativas. En primer
lugar, por medio del método Scrum se realizan tres sesiones experimentales con clientes
potenciales, con el objetivo de disefiar un producto minimo viable aceptable al mercado. En
segundo lugar, a través del método Canvas se desarrolla la estructuracion de un plan de negocio
para la marca Ice Shots, el cual permitié identificar informacion valiosa para la construccion del

esquema operativo, estratégico, comercial, administrativo y financiero.

En el trabajo, se analizan proyecciones a cinco (5) afios, donde se obtiene la viabilidad del plan
de negocio y se encuentra gran aceptacion del producto en el mercado, a través de la realizacion de
los sprint con los clientes potenciales, lo cual muestra un panorama positivo para la puesta en

marcha del negocio.

Palabras Claves: Scrum, sprint, Canvas, Catering, producto minimo viable, mixologia,
plan de negocio, segmento de clientes.



ABSTRACT

The liquor sector in Colombia is full of a wide variety of domestic and foreign liquors brands,
but nowadays consumers are looking for other kinds of beverages such as blends and short drinks.
Based on the above, the idea is to create a business plan based on the production and
commercialization of liquor popsicles, whose business model is oriented towards the diversification
of liquor consumption, by offering an appetizer in the form of a palette with fruit content and liquor
mix (similar to a cocktail), through the use of mixology techniques, in which it is projected to
activate market demand through three potential customer segments, distribution to bars and

restaurants, catering agreements and massive events in the city of Medellin from 2020.

Qualitative and quantitative techniques were used to conduct the process of the academic
exercise. Firstly, using the Scrum method, three experimental sessions were conducted for potential
clients, with the purpose of identifying a minimum viable product acceptable to market. In second
place, through the Canvas method, a business plan was developed for the Ice Shots brand, which
has enabled us to identify valuable information for the construction of the operative, strategic,

commercial, administrative and financial scheme or plan.

In the documento, financial projections are analyzed to five (5) years, where the viability of the
business plan is obtained and great acceptance of the product in the market is found, through the
accomplishment of the sprint with the potential clients, which shows a positive panorama for the

beginning of the business.

Keywords: Scrum, sprint, Canvas, Catering, minimum viable product, mixology, business plan,

Customer segmentation y plan de negocios.



TERMINOS Y DEFINICIONES

Scrum: Es el método méas popular de los métodos agiles, provee un contexto para la mejora
constante de un producto o actividad, donde se realizan entregas parciales a través de las iteraciones
o sprint lo cual permite tener retroalimentaciones para lograr resultados rapidos y asertivos, sin la

necesidad de realizar una inversion grande.

Sprint: Es el proceso de experimentacion o iteracion, donde se entrega un producto al
cliente y a partir de este se realizan mejoras al producto, con la finalidad de lograr un resultado

rapido y asetivo.

Canvas: Es un método que consta de nueve (9) pasos que simplifica cuatro areas clientes,
oferta, estructura y viabilidad econdmica, los cuales son claves para la estructuracion de un plan de

negocio.

Catering: Servicio que se presta por empresas dedicadas suministro de comidas, licores y

logistica para la atencidn de eventos personalizados.

Producto minimo viable: Proceso que permite el desarrollo de un producto viable a partir
de la iteracion y ajuste de aprendizaje obtenidos con clientes potenciales. Es usado para probar
rapidamente un producto donde se tiene incertidumbre y desconocimiento de la aceptacion en el

mercado.

Segmento de clientes: Un segmento de clientes es un grupo de clientes que comparten uno

0 mas atributos que son relevantes para las actividades de marketing.

Mixologia: Definicion que se le brinda a la técnica de mezcla de licores, cocteles y bebidas

para la creacion de nuevos sabores y crear tragos cortos clasicos.

Plan de negocios: es un documento que describe, de manera general, un negocio vy el

conjunto de estrategias que se implementaran para su éxito. En este sentido, el plan de negocios



presenta un analisis del mercado y establece el plan de accion que seguira para alcanzar el conjunto
de objetivos que se ha propuesto.
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INTRODUCCION

Con el presente plan de negocio se pretende motivar un cambio en la forma de consumo de
las bebidas alcohdlicas, teniendo como referencia el ambiente de vida nocturna y los habitos de
consumo de los diferentes licores en el mercado, mediante el disefio de un plan de negocio enfocado
en el desarrollo de los nueve puntos de la metodologia Canvas, lo cual permitira identificar la
viabilidad del negocio. Lo anterior aportard herramientas y estrategias para el correcto disefio de un
producto minimo viable que pueda ser llevado al mercado, experimentado por clientes potenciales,
lo cuales contribuiran a la mejora constante logrando de esta forma un producto que se adapte a las
necesidades de los consumidores. Por otra parte, a través del flujo de caja proyectado se evaluara la
viabilidad financiera del negocio que determinar factibilidad de poner en marcha el plan de negocio
con todas las obligaciones en que se debe incurrir.

En la primera parte del trabajo, se estructura un plan de negocio a través de la metodologia
Canvas y a partir del desarrollo de esta, se amplia el panorama del mercado o industria del helado,
de licores y del segmento de clientes a atender con el fin de llevar a cabo la creacion de una
organizacion dedicada a la venta de paletas de licor.

En la segunda parte, se disefia un producto minimo viable de una paleta de licor bajo el
método Scrum, donde se llevan a cabo tres procesos de experimentacion llamados sprint, a partir de
los cuales se busca que clientes potenciales prueben el producto y realicen sugerencias para la
mejora del producto, buscando de esta forma tener un producto que tenga la aceptacion de clientes y
del mercado, para de esta manera minimizar los riesgos financieros y de mercado.

En la tercera parte, se evaltan los costos, gastos en los que incurrird la organizacion para su
puesta en marcha y los ingresos que se proyecta percibir a partir de la realizacion de un flujo de caja
proyectado a cinco (5) afios que permitan conocer la viabilidad financiera del plan de negocio de Ice
Shots.

Luego del desarrollo del presente ejercicio académico, en la modalidad de emprendimiento,
el lector podra evidenciar la estructuracion de un plan de negocio que requirio de varios sprints para
la elaboracion de un producto minimo viable que gener6 aceptacion en el mercado y se proyecta
una demanda que puede subsanar los costos de produccion y generar utilidades. Con ello, se
concluye que el plan de negocio es viable financieramente, dada su aceptacién en el mercado
estudiado.



MODULO 1: FORMULACION DEL PROYECTO

1.1. Idea de Negocio

Colombia ha sido a lo largo de los afios consumidora de licor en sus
diferentes presentaciones, su consumo se divide entre cerveza, aguardiente, ron y whisky;
segun la Organizacion mundial de la Salud ocupa el puesto séptimo en Latinoamérica en
consumo de licor. Es importante destacar que el Gltimo afio las bebidas alcohdlicas han sido
afectadas, debido a las Gltimas reformas tributarias que se han aprobado, muestran que el
volumen de venta de licores ha disminuido, sin embargo, los ingresos por ventas se
mantienen, lo cual muestra un panorama alentador al sector licorero ante las diferentes
barreras por parte del gobierno en materia impositiva, y las nuevas medidas del codigo de
policia en su articulo 33 literal 2 donde se prohibe el consumo de sustancias alcohdlicas
espacios publicos.

En particular en la ciudad de Medellin la vida nocturna se ha convertido en un
espacio que se presta para realizar actividades que sacan de la rutina del dia a dia a las
persona, ya que es un ambiente propicio para compartir con los amigos, familiares, pareja
entre otros; algo que viene muy de la mano de éstos espacios y /o actividades es el consumo
de alimentos y bebidas alicoradas; es ahi donde se visualiza la oportunidad de desarrollar y
diversificar el consumo de licor, al crear un producto novedoso que sirva como aperitivo
para iniciar la celebraciones, cuyos componentes serian la combinacion de licores de forma
solida bajo una presentacion tipo paleta, en donde el producto seria el complemento perfecto
amenizar las reuniones.

1.1 PREGUNTA ORIENTADORA

¢Como disefiar un plan de negocio para la fabricacion y comercializacion de
productos a base de licor en forma sélida en la ciudad de Medellin a partir del afio 2019-2?



1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo General

Proponer un plan de negocio para la fabricacion y comercializacion de un producto solido
refrigerado a base de licor en la ciudad de Medellin a partir del afio 2019-2.

1.3.2 Objetivos Especificos

o Disefar un plan de negocio de paletas de licor bajo la metodologia Canvas.
o Disefiar un producto minimo viable de paletas de licor bajo el método scrum.
o Determinar la viabilidad financiera del negocio de Ice Shots.

1.4 JUSTIFICACION

Colombia se ha posicionado como el séptimo pais en Latinoamérica con mayor
consumo de licor, donde su consumo por tradicion esta dividido entre la Cerveza, Aguardiente y
Ron, sin embargo, las nuevas tendencias de consumo muestra que el panorama ha cambiado y se
estd migrando hacia el consumo de bebidas como el Whiskey, vodka y tequila, donde su consumo
ha ido en aumento y representa el 33,9%, es por ello, que el mercado de licores en la industria
nacional viene presentando una variedad de opciones y prestaciones para diversificar y atender
dicha demanda.

El ambiente de vida nocturna y la variedad de propuestas que presenta la ciudad
para su disfrute, muestran que dia a dia los Medellinenses, se retnen con amigos, familiares y
pareja en lugares donde poder compartir experiencias que los lleven a salir de la rutina, gestando un
ambiente propicio para el consumo comidas y bebidas alicoradas. La tendencia de consumo en la
ciudad muestra que cada dia el gusto y consumo de licor es mas selectivo, diverso y aspiracional, ya
que las personas buscan productos alicorados con mezclas, sabores y presentaciones que cautiven;
muestra de ello son los bares y discotecas que tienen una propuesta de venta de licores en tragos
cortos y cocteles, rodeado de un ambiente colorido y musical, todo ello permitiendo que las
personas tenga un experiencia diferente a la hora de consumir licor.

Es por ello que esta idea de negocio se acopla a las nuevas tendencias de consumo, donde se
pretende activar y atender las nuevas tendencias, por medio de un producto diverso, ligero y
colorido, con variedad de mezcla de licores de forma sélida y refrigerada, que cautiven las noches
de los amantes de los encuentros, siendo de esta forma un aliado ideal a la hora amenizar el
ambiente.



1.5 ALCANCE

1.5.1 Alcance Tematico y técnico

El presente plan de negocio se limita a la definicion de la produccion y
comercializacion de una paleta de licor, a través de los diferentes canales de
comercializacion, a elaborar los diferentes modulos del plan de negocio, que permitan
definir la estructura de implementacion y puesta en marcha de la idea de negocio, con el
proposito de conocer la viabilidad financiera de la idea en el mercado.

1.5.2 Alcance temporal

El tiempo para la ejecucion del presente plan de negocio es aproximadamente de 7
meses, tiempo necesario para realizar cada uno de los procesos que requiere la construccion
de los distintos modulos y llegar a las conclusiones y viabilidad del negocio en el mercado.

1.6 METODOLOGIA

Enfoque

Para el desarrollo del ejercicio se tienen presentes elementos cualitativos vy
cuantitativos. En primer lugar, por medio del enfoque cualitativo, se busca realizar la
recopilacion y analisis de datos para afinar el plan de negocio. En segundo lugar, se utilizara
el enfoque cuantitativo para desarrollar un analisis de viabilidad econdmica del proyecto, en
el que se utilizaran instrumentos financieros como flujo de caja y estado de resultados.

El presente plan de negocio tiene elementos cualitativos, buscando identificar la
naturaleza profunda de las realidades, su sistema de relaciones, su estructura dinamica, esto
se genera a través de la recoleccion de informacion que sirve como primer insumo para la
elaboracién de la idea de negocio. La accion de indagatoria se mueve entre los hechos y la
interpretacion de los mismos, de manera dinamica, lo cual varia dependiendo del estudio de
los participantes.

Por otra parte, el enfoque cuantitativo trata de determinar la fuerza de asociacién o
correlacién entre variables, la generalizacion y objetivacion de los resultados a través de una
muestra para hacer inferencia a una poblacién de la cual toda muestra procede. Por ello, se



hace uso del enfoque cuantitativo para hacer célculos financieros que puedan mostrar la viabilidad
0 no, de llevar a cabo la inversion en el negocio.

1.6.1 Moda lidad

El emprendimiento a lo largo de la historia se ha definido como la capacidad de
iniciar o aprovechar una oportunidad en el mercado, a través del desarrollo y gestion de una idea o
mejora sobre algo especifico y lograr que se haga realidad, sobrepasando la incertidumbre e
inconvenientes que se presentan en su proceso, al combinar factores técnicos, experiencia,
intuicion, y estrategia. “La funcion de los emprendedores es reformar o revolucionar el patron de
produccion al explotar una invencién, o0 mas cominmente, una posibilidad técnica no probada, para
producir un nuevo producto 0 uno viejo de una nueva manera; o proveer de una nueva fuente de
insumos o un material nuevo; o reorganizar una industria, etc.” (Castillo A. , 1999)

1.6.2 Método

Para llevar a cabo el presente trabajo se hace necesario implementar dos métodos, con el
propdsito de plasmar un plan de negocio viable para el mercado, el Método Canvas y el Producto
Minimo Viable (PMV). Asi, a través de los diferentes médulos del método Canvas, se desarrollara
un plan de negocio para llevar al mercado un producto innovador. De igual manera, se realizara un
producto minimo viable (PMV), por medio del método Scrum que permita tener un producto
factible y con aprobacion por parte de los clientes potenciales.

El método Scrum es el encargado de la planificacion, elaboracion, ejecucion y mejoras al
producto (todo ello en campo). Por su parte, el método Canvas es responsable de la documentacion
plan de negocio a través de 9 elementos que se interconectan y permiten mostrar de forma
estratégica el desarrollo del negocio, los cuales se desarrollan a en el presente ejercicio.

Método SCRUM: “Scrum es un método para trabajar en equipo a partir de iteraciones o
Sprints. Asi pues, Scrum es una metodologia &gil, por lo que su objetivo sera controlar y
planificar proyectos con un gran volumen de cambios de Gltima hora, en donde la incertidumbre sea
elevada.” (SINNAPS, 2018)

La metodologia Scrum se enfoca en la consecucién de logros y mejoras de un producto o
servicio a corto plazo, con lo cual se conoce de forma rapida y constante las mejoras que se deben
realizar a su disefio, ya que una vez creado un producto minimo viable (PMV) el cliente es participe
del desarrollo del mismo al indicar sus falencias y sus aciertos. Con ello, se pretende entregar al
mercado un bien o servicio que sea de facil acogida, pero que puede variar con una constante
retroalimentacion, a esto se le conoce como modo beta (no terminado o en constante cambio).



El método Scrum se desarrolla a partir de 4 etapas, la planificacion del sprint, etapa
de desarrollo, revision del sprint y retroalimentacion, con lo cual se pretende tener un
producto en mejora constante, desarrollado de forma agil y que tenga acogida en el
mercado.

El método Canvas permite tener un paso a paso como guia para el desarrollo del
plan de negocio, rentable y perdurable en el tiempo, sustentado en una propuesta de valor
sobre productos o servicios. Se desarrolla a partir de 9 médulos los cuales son: Segmento de
clientes, propuesta de valor, canales de distribucion, relaciones con los clientes, fuentes de
Ingresos, recursos claves, actividades claves, red de alianzas o asociaciones o socios claves
y estructura de costos.

1.6.3 Técnicas E Instrumentos de Recoleccion y Analisis
Revision documental

Latorre, Rincon y Arnal (2003, pag. 58) a partir de Ekman (1989) definen la revision
documental como el proceso dindmico que consiste esencialmente en la recogida,
clasificacion, recuperacion y distribucion de la informacion. (Roquet, 2014)

Grupo focal

“Es una técnica de investigacion de marketing cualitativo realizada para probar
productos, servicios, ideas, embalajes, fijacion de precios, publicidad, concepto, o cualquier
otra actividad de marketing que una compafiia pueda estar dispuesta a realizar”.
(International Research, 2018). El grupo focal permite la reunién de un publico meta, donde
se brinda un producto con la intencidn de poder observar y analizar la interaccion y reaccion
que se tiene dicho publico con el producto y de esta manera poder analizar estrategias que
permitan realizar posibles mejoras al producto.

Flujograma

“Es una representacion grafica de una secuencia de actividades o acciones que
implican un proceso determinado. Es decir, el flujograma consiste en representar
graficamente, situaciones, hechos, movimientos y relaciones de todo tipo mediante el uso de
simbolos”. (Nova, 2017)

Esa herramienta utilizada para llevar un paso a paso de procesos, procedimientos y
actividades a través de graficos, lo cual facilita su interpretacion y descripcion de forma
sencilla, generando con esto dinamismo a la hora de realizar correcciones o cambios en
procesos, generar estandares y detallar pasos vitales en el proceso.



Trabajo de Campo

El término inglés de Field-work (“trabajo de campo”) deriva de la experiencia constitutiva
de la antropologia que distingue la disciplina, donde, se adopta el modo investigacion dedicado a la
recopilacion de informacion y registro de datos.

El trabajo de campo es una técnica utilizada para el desarrollo de una investigacion de
mercados, donde se busca recopilar informacién que permita identificar y tener una mirada holistica
con la finalidad de conocer los comportamientos y emociones del entorno donde se desea
desarrollar la idea de negocio.

Benchmarking

“Es un proceso continuo por el cual se toma como referencia los productos, servicios o
procesos de trabajo de las empresas lideres, para compararlos con los de tu propia empresa y
posteriormente realizar mejoras e implementarlas”. (Espinosa, 2017)

1.5.4 Herramientas

Herramientas Ofimaticas

“La ofimatica es el conjunto de técnicas, aplicaciones y herramientas informaticas que se
utilizan en funciones de oficina para optimizar, automatizar y mejorar los procedimientos o tareas
relacionados. Las herramientas ofimaticas permiten idear, crear, manipular, transmitir y almacenar
informacion necesaria en una oficina”. (Geleon.com)

Las herramientas ofimaticas permiten llevar un orden y secuencia de la informacion, para
realizar la tabulacion de los datos recogidos en entrevistas realizadas en el trabajo de campo, para el
trabajo se utilizara el programa Microsoft Excel la cual es Util para realizar operaciones numéricas
en sus hojas de célculo y la herramienta Google forms para el disefio de formulario de validacion, la
administracion y tabulacién de la informacion recogida en las encuestas.

La herramienta de desarrollo de plan de negocios Empreware, se utilizard para organizar
datos y sacar informes financieros para el plan de negocios Ice Shots, con datos recogidos y
verificados previamente.

Herramientas Matematicas

Las herramientas matematicas son un conjunto de ejercicios y operaciones que sirven para
la resolucidn de ejercicios y célculos financieros, que son esenciales para el desarrollo del flujo de
caja de la empresa, que a su vez permiten evidenciar los posibles resultados en el desarrollo de la
idea de negocio.



- Flujo de caja: “Es un informe financiero que presenta el detalle de los ingresos y
egresos de dinero que tiene una empresa, en un periodo determinado. A partir de este
informe podemos conocer de manera rapida la liquidez de la empresa y tomar decisiones
mas certeras” (Emprende hoy, 2017). Es un instrumento estratégico para los
administradores ya que brinda un panorama real de la liquidez de la organizacion y
permite a su vez anticiparse al déficit o superavit de esta, por otra parte es clave para la
toma de decisiones oportunas en materia de apalancamiento, condiciones de pago a
proveedores y clientes, inversiones y gastos de mantenimiento.

- Tasa interna de retorno: “La Tasa Interna de Retorno o TIR nos permite saber si es
viable invertir en un determinado negocio, considerando otras opciones de inversion de
menor riesgo. La TIR es un porcentaje que mide la viabilidad de un proyecto o empresa,
determinando la rentabilidad de los cobros y pagos actualizados generados por una
inversion”. (Torrres, 2016)

1.5.5 Instrumentos

Ficha técnica: “Es un documento en forma de sumario que contiene la descripcion
de las caracteristicas técnicas de un objeto, material, producto o bien de manera detallada.
Los contenidos varian dependiendo del producto, servicio o entidad descrita, pero en general
contiene datos como el nombre, caracteristicas fisicas, el modo de uso o elaboracion,
propiedades distintivas, métodos de ensayo y especificaciones técnicas”. (Icontec, 2016)

1.6.6 Consideraciones Eticas

Este trabajo académico se enmarcara en lineamientos éticos y se orienta bajo la
normativa de habeas data, Ley 1581 de 2012, que trata de la proteccion y manipulacion de
datos personales. En ese sentido es necesario tener consentimientos informados con los
actores involucrados en el ejercicio académico, de acuerdo a esto el autor se compromete a:
1) garantizar la privacidad, confidencialidad e integridad de los datos personales de las
fuentes primarias(participantes) 2) a realizar un proceso transparente de consentimiento
informado que sea de forma verbal para el levantamiento de informacion y; 3) a mantener
un trato amable y cordial con las personas que participen del proyecto durante todas las
fases del mismo.



MODULO 2: EL MERCADO

2.1. Antecedentes

El origen de las mezclas de licores se remonta al siglo XIX en una farmacia en Nueva
Orleans, donde el sefior Antonie Amédée Peychaud, farmacéutica de profesion, tenia la costumbre
de ofrecerle a sus amigos bebidas preparadas en una huevera consiguiendo una receta de su isla
natal a base de amargo, cofiac, azlcar y especies. A este tipo de bebidas y su forma de preparacion
la denomino “Coquetier” y que luego por deformacion de la traduccion paso a ser “Cocktail”.

El origen de las bebidas alcohdlicas fue también impulsado en las farmacias, ya que el
antiguo “agua vitae” o agua de la vida, que luego se derivo en la palabra “agua ardiente”, la cual era
méas que un placer para el paladar era un remedio medicinal. (Alvaréz, 2009). Las infusiones
estomacales, las bebidas a base de quina y otros estimulantes fueron preparadas por farmacias hasta
la llegada de los fabricantes de licores y agua ardiente, los cuales comenzaron a producir estos
inventos quimicos gastrondmicos a escala industrial.

Pese a todo, en 1862 es donde se encuentra mayor evidencia, con la publicacion de “How to
Mix Drinks; or, The Bon, Vivant’s Companion de Jerry Thomas. Una guia para camareros que
presentaba una gran cantidad de mezclas de todo tipo, y una parte de decenas de cocktails,
sefialandolos como una mezcla de bebidas en la que se hacia uso de los sabores amargos.

“Sea como fuere, los cocteles como tal comenzaron a hacerse populares en Estados Unidos
a finales del siglo X1X y han llegado hasta nuestros dias con grandes épocas de ingenio, como la
provocada indirectamente por la ley seca estadounidense. En el siglo XX se convirtieron en simbolo
de distincion, los lugares de moda de Norteamérica y Europa comenzaron a servir mil y una
creaciones, las diferentes guerras mundiales y los contingentes americanos ayudaron a extenderlo
mas todavia y con todo ello alcanzamos la actualidad.” (Castillo T. , 2016).

De aquellos procedimientos, combinaciones y experimentos tan rudimentarios se ha pasado
a los modernos cocteles y combinaciones basadas en su mayoria en aquellas legendarias y
magistrales formulas. La mezcla de bebidas, es sin lugar a duda un arte, es decir, se necesita tener
gran talento, sensibilidad, inteligencia y el saber. Existen tantas versiones de cocteles en el mundo y
tantas versiones del original que seria imposible conocer exhaustivamente la historia de la
coctelera.

La cultura coctelera estd muy posicionada en la sociedad moderna y forma parte de ella;

“los cocteles, mas alla de ser una simple combinacion de licores, son mucho mas.” (Castillo T. ,
2016).



2.1.1. Analisis del entorno

La Organizacion Mundial de la Salud (OMS) en una reciente investigacion del afio 2018,
clasifica a 191 paises como los que mas consumen alcohol en el mundo. Moldavia es uno de los
lugares donde mas licor consumen con un promedio de 17,4 litros de alcohol por persona al afio
(Gianfagna & De Los Santos, 2018). Esto “significa 178 botellas de vino, 64 litros de vodka o 1320
latas de cerveza por persona, al afio” dijo el Sommelier Marco Senia a SBS italiano (periddico
italiano).

En segundo lugar, se encuentra Bielorrusia, con 17,1 litros, y en el nimero tres, Lituania con
16,2 litros por persona, por afio. En consiguiente esta Rusia con 14,1 litros, Republica checa con
14.1 litros, seguidos por Ucrania, Andorra, Rumania y Serbia. (Gianfagna & De Los Santos, 2018).

Estados Unidos ocupa el puesto numero 49, lo que significa que el consumo de licor es casi
la mitad a la que consumen en Moldavia, mientras que Canada ocupa el lugar numero 38. En
Latinoamérica, y basados también en el estudio de la OMS se encuentra Chile, en el puesto 44,
seguido de Argentina (45) y Brasil (48). Venezuela ocupa el puesto nimero 50, Paraguay y pero en
los puestos 51 y 61 respectivamente, seguido de Panama (62), Uruguay (67), Ecuador (71) y
Republica dominicana (72) (Gianfagna & De Los Santos, 2018).

Colombia ocupa el sexto lugar en Latinoamérica con mayor gasto per cépita de bebidas
alcoholicas. Sin embargo, en términos de la suma de dinero destinada para licor, Brasil ocupa el
primer puesto, con US$52.053,2 millones, luego esta México, con US$30.764,5 millones, segun el
periodico el Heraldo en su publicacion del dia 13 de febrero de 2017, en el articulo “Un colombiano
toma promedio 51,4 litros de alcohol al afio”.

Teniendo en cuenta los datos de FEDESARROLLO, “en los ultimos 20 afios el consumo de
bebidas alcohdlicas en el pais ha caido 56%” (El Heraldo, 2017). Y en concordancia con lo
expuesto por el director econdmico de FENALCO, el sefior Rafael Espafia, afirma que la compra de
licor en Colombia es moderada, es decir estd muy por debajo del promedio mundial.
Adicionalmente, el sefior Juan Ernesto Parra, director de FENALTIENDAS, indica que la cerveza
se vende en un 75% de los locales de barrio y solamente en 52% de estas venden licores destilados
(aguardiente, ron, vodka). (EI Heraldo, 2017). Segin Martha Patricia Gonzales, presidenta de la
Asociacion Colombiana de Importadores de Vinos y Licores (AODI), afirma que “Colombia no
tiene niveles sino patrones de consumo, es decir, se sabe que la gente bebe mas cerveza los viernes,
sabados y domingos” (Gonzélez, 2017), adicional a ello, destac6 que dentro de los licores
destilados, los mas importados son, respectivamente, el whisky, el tequila, marcas como Smirnoff
Ice y otras bebidas listas para tomar. (Gonzélez, 2017).

De acuerdo con la investigacion de mercados a cargo de Euromonitor Internacional, la
tendencia es ascendente, puesto que los datos registrados en el afio 2011, la cifra de consumo de
este tipo de bebidas cada afio ha crecido en casi 10 litros adicionales. De igual forma, los



consumidores (con edad permitida) destinan a la adquisicidbn de estos productos cada afio
US$262,6, lo que supone practicamente el 5% del PIB per capita que Colombia registra en 2016.
(Portafolio, 2017).

De acuerdo con Portafolio, cabe destacar que la cifra promedio, varia al tener en cuenta la
muestra de la poblacién seleccionada, pues el consumo per capita en litros desciende hasta 72,6 si
se tiene en cuenta a todos los consumidores mayores de 15 afios, mientras que al tomar todos los
ciudadanos de Colombia el dato es de 55,3 litros. En consideracion con los datos en conjunto de la
poblacién colombiana, se espera que el consumo de alcohol tenga un crecimiento de 19,16%, el
cual llegaria a 20,5% al hablar de la cerveza. Los licores, por el contrario, presentarian una ligera
contraccion, al pasar de 1,7 litros en promedio en 2016 a 1,3 litros en 2021. “Al finalizar el afo
2016, la poblacién colombiana consumié un total de 2.690,5 millones de litros de bebidas
alcohdlicas, una cifra que creceria hasta 3.332,2 millones en el 2021.” (Portafolio, 2017).

En la actualidad, el sector de bares se encuentra en una situacion dificil, dado a la reforma
tributaria estructural que empezo a regir desde el 1° de enero de 2017 en el pais, ya que uno de sus
articulos incluyo cambios para los impuestos que se pagan en los establecimientos de comercio.



2.2. Ficha Técnica

Posee la descripcion de manera detallada de las caracteristicas, técnicas, insumos 'y material
utilizado para la elaboracion de la paleta de licor. Para la elaboracion de los tres Sprints realizados
se utilizo la ficha técnica de la paleta Happy Rouse.

Tabla 1: ficha técnica paleta Happy Rouse

FICHA TECNICA PALETA LICOR < Tee Stoze /

la felloiad hecha palotal

Preparado por: Carlos Eduardo | Aprobado por:

) ) j Fecha: 19/04/2019 Versién: 2019-3
Motta Ledn Katherine Goémez

NOMBRE DE PRODUCTO HAPPY ROUSE

Helado tipo novelties de consistencia solida elaborada a base de sirope

DESCRIPCION DEL PRODUCTO ~
de cereza, pequefos trozos de cerezay vodka.

< La elaboracidn se realizara en la calle 83 # 43-15 teléfono 5400280 celular:
LUGAR DE ELABORACION

3122700924
CANTIDAD MATERIA PRIMA
200 ml VODKA
700 ml SIROPE CEREZA
FORMULACION 2 Gramos CMC ( carboximetilcelulosa)
15 Gramos AZUCAR
10 unidades CEREZA

PRODUCCION 10 PALETAS

PRESENTACION Paleta de 95 CC 5,5% grados de alcohol

CARACTERISTICAS

Tiene sabor a pifia con un leve toque de licor de tequilay granadina
ORGANOLEPTICAS

Cumplimento de BPM Decreto 3075 de 1997.
REQUISITOS MINIMOS Y

NORMATIVIDAD Principios y practicas generales de higiene en la manipulacion,
preparacién, elaboracién, envasado y almacenamiento.

, lacié T ° 12 h
TIPOS DE CONSERVACION Congelacion emperatura de 0°C, durante oras

Refrigeracion: Congeladores industriales

Mantener a una temperatura constante de 1°C a 5°C.

CONSIDERACIONES PARA EL

Tipo de empaque: Molde de colores plastico 10 alto, 6 cm ancho, 4 cm
ALMACENAMIENTO

profundidad

Material del palo: plastico 11.5 cm de largo por 1cm de ancho

VIDA UTIL ESTIMADA En condiciones de refrigeracion 20 dias

INSTRUCCIONES DE CONSUMO Consumir una vez se saque del empaque

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 2: Ficha técnica paleta Tropical tequila Sunrise.

FICHA TECNICA PALETA LICOR = Tee Stoze
\/‘ r\/
la felicidad kecka paleta/
P d : Carl Aprobad :
reparaco por: Larlos probacio por Fecha: 19/10/2018 Versién: 2018-2
Eduardo Motta Leén Cesar Gobmez
NOMBRE DE PRODUCTO TROPICAL TEQUILA SUNRISE

Helado tipo novelties de consistencia solida elaborada a base de jugo de pifia,

DESCRIPCION DEL PRODUCTQ . . . . .
pequefios trozos de pifiay un deleitante sabor a coctel de tequila Sunrise.

La elaboracidn se realizard en la calle 83 # 43-15 teléfono 5400280 celular:
3122700924

LUGAR DE ELABORACION

CANTIDAD / MATERIA PRIMA

250 g de pulpa de pifia

FORMULACION 470 ml de jugo de pifia
170 mil de whiskey
9 paletas
PRESENTACION Paleta de 108 CC 5,5% grados de alcohol
CARACTERISTICAS

Tiene sabor a pifia con un leve toque de licor de tequilay granadina
ORGANOLEPTICAS

Cumplimento de BPM Decreto 3075 de 1997.
REQUISITOS MINIMOS Y

NORMATIVIDAD Principios y practicas generales de higiene en la manipulacién, preparacion,
elaboracion, envasado y almacenamiento.

" Congelacién Temperatura de 0°C, durante 12 horas
TIPO DE CONSERVACION

Refrigeracion: Congeladores industriales

Mantener a una temperatura constante de 1°Ca 5°C.

CONSIDERACIONES PARA EL

Tipo de empaque: Molde de colores plastico 10 alto, 6 cm ancho, 4 cm
ALMACENAMIENTO

profundidad

Material del palo: plastico 11.5 cm de largo por 1cm de ancho

VIDA UTIL ESTIMADA En condiciones de refrigeracién 20 dias

INSTRUCCIONES DE

Consumir una vez se saque del empaque
CONSUMO

Fuente: Elaboracién propia.



MODULO 3: PROPUESTA DE VALOR

3.1. Propuesta de Valor

En el mercado licorero se encuentra gran diversidad, presentaciones y sabores, entre licores
nacionales y extranjeros, pero hoy en dia el consumidor estd migrando hacia diversos consumos,
donde las nuevas tendencias apuntan a la ingesta de mezclas de licores exdticos y tragos cortos, es
ahi donde se visualiza una oportunidad de negocio, de crear un producto ligero, diverso, colorido.
Por ello, se pretende crear un producto que contenga mezcla de licores (tipo coctel), con pequefios
trozos de fruta y forma solida refrigerada (paleta), buscando cautivar el paladar de las personas que
estan motivadas a vivir una experiencia diferente, a la hora de consumir licor, teniendo de esta
forma, un producto refrescante, facil de llevar e ideal para amenizar el momento.

3.2 Problematica o Necesidad para Satisfacer en el Mercado

Mas alla de atender un problema o necesidad, lo que se pretende con el presente plan de
negocio es aprovechar las nuevas tendencias de consumo de licor, que se vienen presentando en la
ciudad de Medellin, donde el pablico es selectivo, y busca nuevas propuestas en cuanto a
presentaciones de licores. Por ello, se pretende atender, impulsar y llevar al mercado un producto
tipo paleta a base de licor y con trozos de fruta.

3.3. Elementos Innovadores, Diferenciadores

Ice shots busca crear una paleta que contenga mezcla de licores llamativos para el
consumidor, con pequefios trozos de fruta, permitiendo tener un trago corto en consistencia solicita,
lo cual permitira prologar su sabor, generando a su vez una experiencia de sabor diferente. El
producto tendra una presentacion de 93 ml lo cual permite que sea facil de llevar. Otro elemento
diferenciador es que el producto tendra un sabor propio de cada coctel o shot que se prepare, con lo
cual se busca que el producto no contenga el sabor caracteristico de los tragos cortos, que son
amargos y fuertes en sus mezclas.



MODULO 4: EL MERCADO

4.1 Descripcion del Producto

Ice shots es un producto alicorado de consistencia solida refrigerada, tipo paleta, con un
tamafio de 93 ml, empacado en molde plastico de colores, el cual se ofrece en diferentes
preparaciones de licores entre ellos Happy Rouse (Vodka, sirope y cereza), Tropical Tequila
Sunrise (tequila, granadina y pifia), Café con Whisky (Whisky Black White, café, crema de café y
jarabe de caramelo) y Paloma Popsicle (jugo de toronja, jugo de limén, tequila blanco y sal)

4.2 Descripcion y Atributos

Segun lo descrito hasta aqui, esta argumentado que las mezclas de licor estan ganando cada
vez mas un espacio en el mercado Licorero, mediante técnicas de mixologia, sabores auténticos,
disefios atractivos y propiedades organolépticas. Es por ello, que se busca brindar un producto
novedoso tipo aperitivo, atractivo visualmente, colorido, cremoso y con un leve sabor a mezcla de
licor. A lo anterior, se le suma creciente demanda del consumidor por licores cortos, cocteles y
nuevas propuestas en la presentacion de los licores.

4.3 Presentacion, Disefio y Empaque

Ice shots se brinda en presentacion de 93 ml, en un molde de la paleta tipo Brida (alargado
y redonda en su punta) el contenedor es plastico con una dimension de: 10 cm alto, 6 cm ancho, 4
cm profundidad. El agarre de la paleta es plastico con una dimensién de 10 cm largo y 2 cm de
ancho. De otro lado el empaque tipo brida tendra en su parte frontal el logotipo de la empresa y en
su parte trasera tendra un mensaje llamativo para los clientes.



MODULO 5: ANALAISIS DE LA INDUSTRIA O DEL
SECTOR

5.1. Composicion del Sector

El sector al cual pertenece la empresa es el sector terciario que corresponde a servicios, y en
particular al de bebidas y alimentos; subdividido entre bares y restaurantes, se puede decir que el
sector esta compuesto por aquellos lugares de diversion y esparcimiento nocturno que distribuye
bebidas alcoholicas para el consumo dentro del establecimiento. A este sector, pertenecen los bares
y discotecas que se dedican a la comercializacion de bebidas preparada tipo cocktails, las cuales
dentro de su preparacion se pueden encontrar preparaciones de bebidas frias, calientes, con o sin
alcohol.

A nivel nacional, existe una asociacion gremial creada para la integracion de la industria del
entretenimiento nocturno que es conocida como ASOBARES, entidad creada con el fin de
fortalecer y consolidar un gremio especializado en el pais. Segun el diario La Republica, afirma que
el sector de bares puede llegar a facturar 1.400 millones de pesos diarios, y ademas indica que en
ciudades como Bogota, tiene la mayor cantidad de bares en el pais, que segin la Camara de
Comercio se cuentan con 10,100 bares hasta el afio 2016 (Mufioz, 2016).

En materia de seguridad, se puede afirmar que el sector de bares es uno de los mas
vigilados, puesto que, dentro de los establecimientos de comercio se deben proteger los derechos de
autor, el ingreso de personas menores de edad y evitar el consumo de sustancias alucindgenas.

En Colombia, los productos Premium ganan cada vez mas participacion en casi todas las
categorias de bebidas alcoholicas. El pais se esta convirtiendo en un lugar importante para el
desarrollo de marcas de lujo, tal vez por el efecto del consumo conspicuo del colombiano, consumo
que se entiende como el comportamiento de compra de marcas y productos por cuestiones de
imagen o de apariencia, y las bebidas alcohdlicas no son la excepcién. Los consumidores
colombianos buscan productos de la mas alta calidad en el mercado a medida que van aumentando
su poder adquisitivo y definen sus gastos. Otra de las tendencias a tener en cuenta, es que en
algunos casos la diferencia de precios entre marcas estandares y marcas Premium no es tan
significativa. Esto permite observar principalmente que las bebidas tienen un margen de aceptacion
mayor entre estos dos tipos de categorias. (Observatorio Vitivinicola Argentino, 2013)

En el departamento de Antioquia, el consumo de bebidas alcohdlicas es de alrededor del
86% de la poblacion, segin lo indica la Encuesta Hogares 2010, liderada por el Comité
Departamental en la Prevencion de Drogas, donde se encuentran con un puntaje del 88,1% hombres
y 76,7% mujeres. (Comité Departamental de Prevencion en Drogas de Antioquia, 2010).



“En el Estudio Nacional de Consumo de Sustancias Psicoactivas (ENCSP) realizada por el
Ministerio de la Proteccion Social en el afio 2008, se encontr6 que la ciudad de Medellin y el &rea
metropolitana tienen un consumo problematico de alcohol del 18.7% lo cual corresponde a 454.203
personas y ocupa el tercer lugar en el pais. En el Departamento segln la encuesta del Comité
Departamental en la Prevencion de drogas, Medellin y El Valle de Aburrd ocupan el quinto puesto
en riesgo de alcoholismo después de las regiones del Bajo Cauca, Oriente, Suroeste y el Uraba.”
(De La Urbe, 2011).

En el siguiente grafico se ilustra el consumo de sustancias en las personas segun su lugar de
residencia.

Gréafica 1: Distribucion de consumo de sustancias psicoactivas en Medellin.
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Fuente: Primer Estudio Poblacional de Salud Mental Medellin 2011-2012

En la grafica sobre consumo sustancias psicoactivas en los barrios de Medellin, se observa que el
consumo esta liderado principalmente por los barrios de Manrique con un 65,2% Yy Aranjuez con
un 59,8 % donde su oferta licorera esta dividida entre bares y discotecas.



5.2. Analisis de la Competencia

Al realizar la referenciacion de la competencia de Ice Shots, en las diferentes zonas rosas de
la ciudad, se encuentra que sus principales competidores son los locales de venta de shots como
Shupa shots, chupitos y los distribuidores de coctel Fruzen mix cuyo segmento de mercado son los
jovenes y turistas. Por otra parte se encuentra que Amor-Acuya representa una competencia
indirecta, al brindar una propuesta de producto similar.

En importante resaltar que la propuesta de valor de Ice Shot’s busca complementar el
servicio de los actuales competidores del mercado, al brindar un producto innovador que esté
disponible en los diferentes lugares para compartir, a su vez se encuentre presente en los eventos
masivos de la ciudad y eventos catering donde sea contratado el servicio.

5.3 Competidores

Competidores directos:

Shupa Shots: Es una empresa de Medellin, que tiene 3 puntos de venta en el area
metropolitana de Medellin, donde su propuesta de valor esta caracterizada por ser un bar con
espacios luminosos, tematicos y atractivos visualmente. Sus principales productos son cocteles,
shots cortos, licores nacionales y extranjeros.

Chupitos: Es una empresa Colombiana con trayectoria en el mercado por méas de 15 afos,
los cuales tienen 4 puntos de venta a nivel nacional. Su portafolio de productos esta distribuido
entre tragos clasicos (cocteles largos), elaboradores (trago por capas), Dulces (chupitos con sabores
y componentes dulces), teméticos (variedad de tamafios con presentaciones exoticas), Jager (tragos
desarrollados), Flooters (vaso de cerveza), chupitos calientes (encendidos a fuego) t tragos
refrescantes.

Fruzen mix: Es una empresa antioguefia dedicada a la produccion y comercializacion de
bebidas alcohdlicas de clasificacion aperitivo no vinico mas conocido como coctel a traves de su
marca. Su portafolio enfoca principalmente en la venta de liquidos para granizados en
presentaciones de 250 ml, garrafon de 5 Its y botella 500 ml.

Competidores indirectos:

Amor-Acuya Gelato: Heladeria Medellinense, que se gand el premio por parte de Gelato
World Tour como el mejor gelato de américa y tercer mejor gelato del mundo. Su portafolio esta



orientado a la elaboraciéon y venta de helado tipo italiano, café, paleta de cocteles y sabores
tradicionales y servicio para eventos.

lustracion 1. Principales Competidores

CAMOR=ACUY ¢y

Fuente: Elaboracién propia.



MODULO 6: PRODUCTO MINIMO VIABLE

Segun Erick Ries, el producto minimo viable se realiza con el propésito de garantizar que el
producto tenga clientes reales en el mercado, donde la visidn estd basada en verificar lo que el
cliente quiere, qué tipo de clientes lo quieren y cudles son los canales de distribucion disponibles.
Por tal motivo, es importante realizar un primer pivote o validacion, por medio de la
experimentacion, la cual brinda conocimiento real de lo que desea la gente y medir lo aprendido,
para luego avanzar a un segundo pivote, donde se mantiene la accién con las modificaciones
necesarias de acuerdo a la informacion recibida en el primer pivote. (Ries, 2012)

6.1. Primer sprint

1) Planificacion: En el primer proceso de validacion o experimentacion del producto
minimo viable, se elaborara un prototipo de paleta llamada: Happy Rouse, llevarla a uno de los
segmentos de cliente que se desea atender, especificamente, al segmento de distribucion a
restaurantes, donde en alianza con la empresa Flutters Medellin se dard la degustacion a las
personas que se encuentran esperando su comida. Una vez se realice la degustacion se le pedira el
favor a las personas de contestar una corta encuesta para conocer la percepcion del cliente frente al
producto.

2) Etapa de desarrollo: ElI proceso de validacion, se realizo en la sede de Flutters
Medellin ubicado en la sede Cra 74 #14, Medellin donde se selecciondé a personas que se
encontraban departiendo en el lugar, se les dio conocer y probar el producto, posteriormente por
medio de una ficha de validacion de 12 preguntas, enfocadas en la aceptacion del producto, sabor,
presentacion y tamafo, se indago a los clientes prospectos por su percepcion y opinién frente a la
paleta de licor.

Preguntas:
Se realiza una ficha de validacion con 12 preguntas donde los consumidores que probaron el
producto pudieron evidenciar su percepcion al respecto.



Tabla 3: Ficha de validacion del primer pivote

FICHA DE VALIDACION

Por medio de |las siguientes preguntas, se pretende conocer la percepcidn del consumidor frente al
producto.

*Obligatorio

1) ¢(Cudl es su sexo? *
(O Masculino

(O Femenino

2) ¢ Cudl es surango de edad? *

Elige

3)écomo le parecid el producto? *
O Malo

() Bueno

(O Regular

(O Excelente



4) ;Cual de los siguientes tamafios le parece el adecuado para
la paleta?

@ Paleta 45ml

O Paleta 120 ml

5) ¢Qué cree que le hace falta al producto?

6) ;(Pagarias por este producto?
QO sl
O nNo

7) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto?

Elige

8) ¢Con qué frecuencia comprarias este producto?

(O cada ochos dias
(O cada quince dias

() celebraciones

9) ;Como le parece la presentacion de la paleta?

10) ;Considera que el producto sirve como aperitivo para iniciar
las celebraciones, una comida o rumba?

@® s
O nNo

11) ¢Cudl de estos sabores le gustaria probar o estaria
dispuesto a comprar?

[] café con whiskey (whiskey, crema de café).

[[] Tropical tequila sunrise (pifia, tequila blanco, granadina).
[] Paloma Popsicle (tequila blanco, limon, gaseosa toronja).
] Mango con tequila.

] Margarita {tequila, limén).

EI Majito (ron, limén, hierbabuena).

12) ¢ Tiene alguna sugerencia adicional para el preducto?

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.



3) Revision Sprint (respuestas de la ficha de validacion).
Hallazgos:

La encuesta fue realizada a 10 personas, en su mayoria hombres. Entre lo que se destaca la
participacion activa de los encuestados. El sprint se elabor6 de acuerdo con las indicaciones del
modelo Lean-Startup, en el que no es necesario hacer una muestra de la poblacion numerosa
(alrededor de mil personas) para saber la aceptacion del futuro cliente; al contrario, se escogen
pocas personas del segmento de mercado y se hace un primer pivote que consiste en dar una
primera degustacion de la paleta y a partir de la retroalimentacion, mejorar el producto, tantas veces
como sea posible.

Gréfica 2: Pregunta No. 1 para identificar el género.

1) ¢ Cudl es su sexo?

@ Masculino
@ Femenino

Masculino
6 (B0%)

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.

En la primera pregunta se obtiene que un 60% de los hombres encuestados contra un 30%
de mujeres, a dicho indicador se le encuentra la siguiente informacion:

- Se evidencia que el género més interesado por participar de la prueba fueron los

hombres.
- Entre los géneros se evidencio bastante interés por el producto y poder aportar a la

mejora de la paleta, mediante su experiencia con el producto.



Gréfica 3: Pregunta N° 2 para determinar el rango de edad del entrevistado.

2) ¢ Cudl es su rango de edad?

@ Entre 18 a 21 afios
@ Entre 22 a 25 afios
Entre 26 a 29 afios
@ Enire 30 a 33 anos
@ 34 aiios en adelants

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Los rangos de edades se dividieron entre 5 grupos, con lo cual se identifico que en el
segmento de clientes denominado distribucion, habia en su mayoria clientes jovenes, lo cual
permitid conocer que para dicho segmento nuestro publico meta esta divido en igual porcentaje,
para las edades entre 18 a 21 afios representado por un 40% y en edades entre 22 a 25 afios
ocuparon de igual manera 40% de los clientes encuestados. Adicionalmente, entre los clientes entre
26 a 29 arios representa un 20% de los personas.

Grafica 4: Pregunta N° 3 Para determinar la aceptacién del producto.

3)¢ecémo le parecié el producto?

& Malo

@ EBueno
Regular

@ Excelente

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.

En la tercera pregunta se busca conocer la aceptacién del producto, por parte de los clientes,
con lo cual se identifico plena aceptacion del producto en el segmento, donde se realiz6 la
experimentacion, ya que las cifras demuestran que al 70% de las personas encuestadas le parecio
excelente el producto en cuanto al sabor resaltando de igual manera la innovacion en el producto.
Del mismo modo el 30% de las personas contestaron que producto es bueno, pero se le debe



realizar mejoras que permitan tener un producto de mejor calidad, es decir, que se adecue a las
expectativas del cliente.

Gréfica 5: Pregunta N° 4 Para identificar el tamafio ideal del producto.

4) ¢ Cual de los siguientes tamafios le parece el adecuado para la
paleta?

® Paleta 45 ml
® Paleta 120 ml

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Es importante aclarar para efectos del primer pivote se realizaron las paletas con un molde
de 45 ml, sin embargo, se les revelo6 a los clientes un molde de 120 ml que podria ser una segunda
opcion. Con lo anterior se obtuvo que el 70% de las personas prefieren la paleta de tamafo
pequefio de 45 ml, pues consideran que el tamafio es ideal para ambientar el momento, mas no para
embriagarse con la paleta. Por otra parte se identificé que el 30% de las personas contestaron que
les gustaria una paleta mas grande, con el objetivo de disfrutar un poco mas del contenido.

Tabla 4: Pregunta N° 5 Para identificar posibles mejoras al producto.

5) ¢ Qué cree que le hace falta al producto?

Mas dulce

Cambiar la forma.
Que no se descongele tan rapido

Descripcion del porcentaje de licor

1 Fruta
2 Mejor textura sabor mas compacto (no tanto hielc)

Mas sabor a fruta
Que el sabor sea mas compacto
Parte cremosa (Leche condensada)

MNada

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.



En esta pregunta se pretendia que el cliente informara libremente qué consideraba que le
podria agregar al producto para que coincidiera con sus expectativas. Por lo tanto, entre las
respuestas se evidencio que la mayoria de las mujeres preferian un producto dulce y cremoso. Por
otra parte, a nivel general, las personas coincidieron en que al producto se le debia agregar
pequefios trozos de fruta, debia ser compacto y verificar la forma de que el producto no se
descongele tan répido.

Gréafica 6: Pregunta N° 6 Para determinar la aceptacion del producto.

6) ¢ Pagarias por este producto?

10 respuestas

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Con esta pregunta se buscé que el cliente mas alla de aportar posibles mejoras al producto,
estuviera dispuesto a comprarlo, ya que es el punto de partida esencial para la puesta en marca de la
idea de negocio, y con ello se obtiene conocimiento de su aceptacion y una imagen de producto
novedoso en el mercado.

Grafica 7: Pregunta N° 7 Para determinar el precio de la paleta.

7) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto?

10 respuestas

@ 35.000 pesos
@ 356.000 pesos
57.000 pesos
@ Menos de 5000 pesos
@ Mas de 5 7.000 pesos

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.



En esta pregunta se buscaba conocer la capacidad de compra del segmento y valor que
estaria dispuesto a pagar el cliente por un producto nuevo, lo cual sirve como insumo para la
realizacion del flujo de caja, donde se evidencia que el precio sugerido con el cual estarian
dispuestos a pagar los clientes oscila entre $5.000 y $ 6.000 pesos.

Gréafica 8: pregunta N° 8 Para determinar la frecuencia de compra.

8) ¢Con qué frecuencia comprarias este producto?

@ Cada ochos dias
@ cada quince dias

celebraciones (rumba, bar, comida)
@ En semana

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Con esta pregunta se buscaba conocer la posible frecuencia de compra del producto por
parte de los clientes, con lo cual se identifico que el 50% de las personas encuestadas informaron
que comprarian el producto con la frecuencia en que visiten los bares, discotecas o lugares de
comida. Adicionalmente, el 40% de las personas informaron comprarian el producto cada ocho
dias, y solo el 10% informo que estaria dispuesto a comprar el producto en semana.

Tabla 5: Pregunta N° 9 Para determinar posibles mejoras a la presentacion del producto.



9) ;Como le parece la presentacion de la paleta?

Me gustaria mas de forma cilindrica

Me gustaria que tuviera forma de fruta

El tamarfio esta perfecto

Ideal

Innovadora

Me gustaria mas de forma cilindrica (30 mi)

Me gustaria gue tuviera forma de fruta (imagenes)
esta chevere

perfecta

ideal

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.

En las respuestas que dieron los clientes prospectos se identifico que si bien la presentacion
de la paleta es idonea, le gustaria una presentacion de la paleta en forma cilindrica 0
alargada.

Grafica 9: Pregunta N° 10 Para identificar la aceptacion del producto en el segmento.

10) ¢Considera que el producto sirve como aperitivo para iniciar las
celebraciones, una comida o rumba?

10 respuestas

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Con la respuesta a esta pregunta se buscaba conocer la aceptacion del producto a la hora de
ser incluido entre la oferta de productos de los segmentos de clientes, y de esta manera ir
determinando los segmentos a los cuales la organizacion quiere incursionar. Donde un 90% de las



personas informaron que es ideal como aperitivo para iniciar rumba, celebraciones o comida.
Adicionalmente, una persona contestd que le parecia informal el producto para una celebracion.

Tabla 6: Pregunta N° 11 Para identificar los sabores de mas aceptacion.

11) ¢Cual de estos sabores le gustaria probar o estaria dispuesto a
comprar?
10 respuestas

Café con whiskey (whizkey,
crema de ca..

Tropical tequila sunrise {pifia,
tequil....

Paloma Popsicle (tequila
blanco. limon, ...

7(70%)

4(40 %)

3 (30 %)

Mango con tequila. 5(50 %)

Margarita (tequila, liman). 4 (40 %)

Maijito {ron, limén,
hierbabuena).

7(70%)

]

=]
ra
.
L)

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Con esta pregunta se buscaba conocer cual de los sabores preferidos por los clientes de
acuerdo a las tendencias de consumo en Colombia, con lo cual se encontrd que los dos sabores que
mas estarian dispuestos a comprar o pagar los clientes serian el de mojito y café con whiskey, los
cuales tuvieron una votacion del 70% cada uno, de mismo modo el sabor de Mango con tequila
tuvo una votacion de 50%.



Tabla 7: Pregunta 12 Para identificar sugerencias adicionales para mejora del producto.

12) ;Tiene alguna sugerencia adicional para el producto?

Que nmo se sienta amargo al final.
Mas granadina para que tenga un sabor mas suave.
frutas.

1 Que el producto fuera mas llamativa.
2 Mas dulce

3 Que tenga una frase llamativa.

4 Brindar informacion en el empague

Que tenga mas dulce
Que se sienta mas dulce

1 Que no se derrita rapido.
2 El sabor dure hasta el final.

1) Fruta picada

Z) Mas granadina

3) Utilizar tequila cremoso

4) Tener variedad de sabores. Alexander
(Brandy, crema de leche, vainilla)

PFifia colada

infusionar la fruta para que se sienta mas.

1) Que no sepa tanto a alcohol
2) Se descogela muy rapido.

Que no se descogele tan rapido

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Con esta pregunta se buscaba que el cliente expresara libremente, su opinion frente al
producto y participara en la construccion de mejoras para la elaboracién de un segundo pivote.

Segun la opinion de los clientes prospectos, se identificd que los puntos mas importantes
que se deben tener presente, son que el producto sea mas dulce, mejorar la presentacion para que
sea mas atractiva, que la paleta no se derrita tan rapido y agregar trozos de fruta al producto.

4) Retroalimentacion: En esta fase se debe realizar la construccion del segundo pivote con
informacion suministrada por los clientes, con la finalidad de ir formalizando el producto
minimo viable. Entre los puntos que se deben trabajar para un producto mejorado, es



agregar méas granadina para que la paleta no quede amarga al probarla inicialmente, lo cual
va a permitir que sea mas dulce, se debe mejorar la presentacion para que sea Mas
Ilamativa, mediante la realizacion de la paleta en un molde cilindrico y agregarle color para
que sea mas atrativa visualmente, se debe verificar que la paleta no se derrita tan rapido y
agregar trozos de fruta al producto.

Imagen 1 Prototipo de paleta sabor Happy Rouse.

Fuente: Elaboracion propié.



Imagen 2 Clientes probando la paleta de sabor Happy Rouse.

Fuente: Elaboracion propia.

6.2. Segundo sprint

1) Planificacion del sprint: Para el desarrollo del ejercicio fue necesario la realizacion de un
segundo sprint, bajo el método Scrum, con el objetivo de ejecutar mejoras a la paleta,
teniendo en cuenta las sugerencias que evidenciaron los consumidores encuestadas en el
primer sprint, buscando de esta manera ir afinando la propuesta de valor y producir un
producto de calidad que retna las sugerencias y necesidades de los clientes.

Las principales sugerencias que realizaron los consumidores encuestados en el primer sprint,
se centran en que la paleta no se descongele rapido, que sea mas cremosa, mas dulce, que
contenga trozos de fruta y que cuente con una presentacién mas llamativa. Por ello, se deben
realizar diferentes pruebas con diversos productos que permitan la mejora del producto.

Etapa de desarrollo: Luego de realizar una pesquisa de insumos y materiales que brindan
mayores condiciones al producto, se identificd que la cremosidad, textura y duracién de la
congelacion se genera con el producto llamado CMC (Carboximetilcelulosa), de igual
manera se identificd que para lograr que el producto sea mas dulce se debe cambiar la



granadina por el sirope de cereza, y agregar pequefios trozos de cereza. Adicionalmente, se
busco un contenedor de paleta tipo brida (alargada y redonda en la punta) que permite que la
paleta sea mas delgada y llamativa visualmente.

A partir de la pesquisa realizada y teniendo en cuenta las sugerencias de los
consumidores se busco generar mejoras al producto, por ello, se realiz6 un segundo sprint a
puerta cerrada para ello se mezcld las cerezas junto con el licor Vodka, se licuo el sirope
junto con las cerezas y el producto CMC (Carboximetilcelulosa), posteriormente se le
coloco el palo de agarre y se pusieron a congelar las paletas durante 12 horas en una nevera.

3) Revision del sprint: La paleta fue probada nuevamente por varios consumidores los
cuales indican que hay mayor cremosidad en la paleta, sin embargo, no esté suficientemente
congelada y que el sabor del licor no esta distribuido en toda la paleta, ya que quedo en gran
cantidad en la punta.

4) Retroalimentacion: Se evidencia que la prueba realizada no fue suficiente para obtener un
producto minimo viable, por ello fue necesario realizar una segunda prueba en el segundo
sprint, en el que se mezclo un 1 gramos de producto CMC (Carboximetilcelulosa), 10 ml de
sirope, 15 ml de vodka, 10 ml de agua y 2 gramos de azUcar y picO 2 cerezas en trozos
grandes, lo cual dio como resultado un producto minimo viable (PMV).

Imagen 3: productos empleados para la elaboracién de la paleta Happy Rouse.

Fuente: Elaboracion propia.



Imagen 4: Producto minimo viable elaborado a puerta cerrada.

Fuente: Elaboracion propia.

6.3. Tercer sprint

1) Planificacion del sprint: Fue necesaria la realizacion de un tercer Sprint que
pretendia validar las caracteristicas del PMV obtenido en el segundo sprint, en el que se
realizé las mejoras en sabor, congelacion, textura, cremosidad y presentacion sugeridas por
el cliente. En esta oportunidad se buscaba validar el PMV en el que varias personas
participaban como consumidores del producto, dando de esta forma una opinidn respecto a
la composicion y sabor de la paleta, en otras palabras, el objetivo era saber si realmente las
mejoras realizadas al producto se atendieron de forma asertiva o habia que realizar mejoras
adicionales para lograr la aceptacion en el mercado.



Etapa de desarrollo: El proceso de elaboracion y validacion del producto se realizo
nuevamente en la sede de Fluters Pedregal ubicada en la sede Cra 74 #14 Medellin donde se
dio a probar la paleta a varios consumidores que ordenaron su cena y, posteriormente, se
aplicé una encuesta de 9 preguntas orientadas a la mejora del sabor, textura, cremosidad y
presentacion.

Tabla 8 Ficha de validacion para conocer la percepcion y opinion de clientes prospectos.

FICHA DE VALIDACION

Por medio de las siguientes preguntas, se pretende conocer la percepcion frente a la paleta de
sabor Happy Rouse.

*Obligatorio

1) ;Cual es su sexo? *

(O Masculine

(O Femenino

2) ¢ Cual es su rango de edad? *

Elige

3) sComo califica la presentacion de la paleta de licor en un
rango de 1 a 57

1 Mo me gusta
2 Por mejorar
3 buena

4 Excelente

S Me encanta

00000Q@

oOtro:

Ay Camo califica el producto en un rango de 1 a 5 7 *

1 No me gusta
2 Regular
3 buena

4 Excelente

00000

5 Me encanta



5) ¢Coémo le parecit el sabor de la paleta?

6) ;Codmo le parecid la textura de la paleta?

7) ¢Como le parece el tamafio de la paleta?

8) ;Qué cree que le hace falta a |la paleta?

9) ;Tiene alguna sugerencia adicional para la mejora del
producto?

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.

2) Revision del sprint (Verificacion de respuestas)

Grafica 10: Pregunta 1 para conocer el género de los consumidores.

1) ¢ Cual es su sexo?

5 respuestas

& Masculino
@& Femenino

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.



En este tercer sprint se evidencié mayor participacion del género femenino con una 60%
frente a un 40 % de los hombres.

Gréafica 11: Pregunta 2 para conocer el rango de edad.

2) ¢ Cual es su rango de edad?

) respuestas

@ Enire 18 a 21 afios
@ Enire 22 a 25 afios
Entre 26 a 29 afies
@ Enire 30 a 33 afios
@ 34 aiios en adelants

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Entre los consumidores se evidencio que la participacion estuvo dividida entre personas en
un rango de edad de 26 a 29 afios, 30 a 33 afios y 34 afios en adelante.

Grafica 12: Pregunta 3 para determinar la presentacion de la paleta.

3) i Como califica la presentacion de la paleta de licor en un rango de 1
as5?

& 1 Mo me gusta

@ 2 For mejorar
3 buena

@ 4 Excelente

@ 5 Me encania

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.

En las respuestas de los participantes encuestados se evidencia una significativa aceptacion
de la presentacion de la paleta, ya que el 60% indicé que le parecié encantadora la paleta y un 40%
excelente, lo cual deja ver la acogida y asertividad en la mejora realizada al producto.



Gréfica 13: Pregunta 4 para conocer satisfaccion del producto.

4);Como califica el producto enunrangode1as5?

® 1 Mo me gusta
@ 2 Regular

3 buena
@ 4 Excelente
@ 5 Me encanta

\

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Las respuestas fueron muy positivas, debido que el 80% de las personas encuestadas
respondieron que les encanta la paleta siendo esta una la mayor calificacion (cinco) y el 20%
indico que les parecid excelente la cual representa la calificacion de cuatro, lo cual permite ver un
panorama positivo para la incursion del plan de negocio en el mercado.

Tabla 9 Pregunta 5: Para conocer la percepcion de sabor de la paleta.

5) ¢Como le parecio el sabor de |la paleta?

) FfeSpUesTas

muy rico

super buena tiene buena fruta y buen licor

Esta muy bueno el sabor

Muy bueno porgque tiene componente de fruta, licor y dulce

Autentico

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Entre las respuestas se evidencid que las personas encuestadas quedaron satisfechas con el
producto brindado, ya que indicaron que su sabor era autentico, rico y diferente, lo cual permite ver
que la mejora realizada a la composicion producto fue asertiva, ya que la gente indico que la
medida de licor era la adecuada, la cremosidad estaba a la medida y sabor era rico.



Tabla 10 Pregunta 6: Para conocer la percepcion de la textura.

6) s Como le parecio la textura de la paleta?

perfecta

esta muy rica, es cremosa
tiene cremosidad
cremosa

Suave

Fuente: Elaboracion propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Entre las respuestas registradas por las personas encuestadas, se evidencié que la gente
quedo a gusto con la textura, lo cual da un parte positivo al trabajo de mejora de la paleta en su
textura, ya que fue uno de los retos, producir una paleta que no se descongelara rapido y aparte de
ello fuera cremosa, lo cual muestra que se atendié de forma directa la sugerencias realizadas por los
clientes potenciales en el primer sprint.

Tabla 11 Pregunta 7: Para conocer la aceptacion en el tamafio de la paleta.

7) ¢Como le parece el tamaiio de la paleta?

perfecto
ideal

perfecto

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Las respuestas por parte de los usuarios fueron de aceptacion a la presentacion de 93 ml que
se les brindd, donde se evidencia que las personas estan interesadas en un presentacion de paleta
pequefia, donde se puede disfrutar del aperitivo con un poco de licor, sin la intencion de
emborracharse.



Tabla 12 Pregunta 8: Para conocer posibles mejoras al producto.

8) ;iQué cree que le hace falta a la paleta?

nada
nada
un poco mas de licor
un poco Mas grande

Variedad en la presentaciones

Fuente: Elaboracion propia.

Entre las respuestas se evidencio que las personas perciben la paleta como un producto
completo. Una sugerencia puntual fue que le hubiera gustado ver las otras presentaciones de la
paleta.

Tabla 13 Pregunta 9: Para identificar sugerencias a nivel general.

9) ; Tiene alguna sugerencia adicional para la mejora del producto?

ninguna
ninguno
mas componente de licor

tener variedad de tamafios

Fuente: Elaboracién propia con ayuda de la herramienta Google forms.

Entre las sugerencias realizadas por los clientes potenciales, esta que le hubiera gustado que
la paleta tuviera mas licor y que se contara con la muestra de otros tamafios de paleta.

3) Retroalimentacion: Para la incursion de la idea de negocio en el mercado, se recomienda
tener una carta donde se le muestren las diferentes presentaciones en las que viene el
producto, con el fin de brindarle variedad de tamarios a los clientes, puesto que si bien se



observa que a las personas les parece adecuado el tamafio de la paleta, hay quienes desean
un tamafio mas grande del producto.

Imagen 5 proceso de experimentacion con prototipos de clientes

Fuente: Elaboracion propia.

Imagen 6: Realizacion de encuesta posterior a la prueba del producto.

Fuente: Elaboracion propia.



HALLAZGOS
Identificacion de los early adopters

En el desarrollo de los sprints se buscé identificar un Early Adopter del producto que sirva
como insumo para definir el Buyer persona (perfil del cliente) que esta en condicion de realizar la
compra del producto, todo esto, basado en el comportamiento y motivacion en la fase de
experimentacion del producto. En los dos procesos de experimentacién (Sprint) presenciales se
identificd que la edad promedio de las personas que frecuentan el restaurante de flutters son jévenes
entre de 18 a 35 afios, atraidas por el espacio auténtico, compartir entre amigos y familiares, estrato
econdmico entre 3 0 4, con un gusto aspiracional a la hora de consumir productos.

Definicion de precios

Durante el desarrollo de los sprints se consulté a las personas que participaron de la
experimentacion, sobre el precio que estarian dispuestos a pagar por la paleta, y se identifico que el
precio que pagarian se encuentra entre $5.000 y $6.000 pesos. Entonces, se definio que el precio de
venta del producto en la presentacion de 93 ml va a ser de $5.000 pesos, teniendo en cuenta que los
costos de produccion del producto oscilan entre $1800 y $2000 pesos.

Prototipo del producto

Durante el desarrollo de los ejercicios de experimentacion se identificO que se pueden
brindan 3 tamafios del producto de 45 ml, 93 ml y 120 ml, debido a que las personas estuvieron de
acuerdo con el tamarfio del primer sprint de 45 ml y en el desarrollo del tercer sprint los encuestados
informaron que el tamafio de 93 ml también era adecuado. Sin embargo, algunos de los
participantes indicaron que seria bueno tener una presentacion méas grande, es decir de 120 ml.

Es importante mencionar que actualmente el valor de costos produccion y precio de venta esta
sustentado sobre la presentacion de paleta de 93 ml sobre el cual se obtuvo el producto minimo
viable, para un posterior estudio de mercado se debe evaluar los costos de produccién y precio de
venta de la presentacion de la paleta de 45mly 120 ml.



MODULO 7: SEGMENTACION

7.1 Caracterizacion de los Segmentos

El segmento de la empresa Ice Shots son personas jovenes, con edad minima legal para
consumo de licor de 18 afios ubicadas en la ciudad de Medellin, amantes de los productos
auténticos e innovadores, extracto socioecondémico entre 3 0 4, con un consumo de mesurado
alcohol.

Las personas en la ciudad de Medellin, han migrando a nuevos ambientes y habitos de
consumo los cuales han optado por tener experiencias memorables y diferentes, en comparacion
con generaciones anteriores donde se optaba por compartir en espacios comunes. En concordancia
con lo anterior, se definen tres nichos de mercado a los cuales se quiere llegar con el producto.

Distribucion (convenios): Con este segmento se busca realizar alianzas comerciales con
bares, discotecas, estanquillos y restaurantes, que quieran incluir el producto como parte de su
portafolio de productos, sirviendo como aperitivo o entrada, a la hora de iniciar las celebraciones.

Eventos Catering: Dirigido a eventos privados de diversas categorias: eventos sociales,
empresariales, culturales y deportivos, en los cuales se busca vivir experiencias memorables y
exclusivas, donde la presentacion hace juego con la autenticidad en cada detalle del evento, son el
tipo de puablico que comunmente denominados publico selectivo con un estilo de vida
“aspiracional”.

Eventos Masivos: Dirigido a los eventos potenciales de ciudad de Medellin: ferias,
festivales y demas celebraciones de la ciudad. Este segmento de cliente es masivo y son eventos
normalmente realizados por entidades publicas.



MODULO 8: ESTRATEGIAS

8.1. Estrategia de Precios

En el sector licorero existen gran cantidad de presentaciones de licores, entre licores
nacionales e internacionales, por ello mediante una politica de precios se desea identificar el precio
ideal con el cual la paleta puede incursionar en el mercado, buscando la maximizacion de las
utilidades ya que esta determina la demanda del producto. Por lo ello, se proyecta establecer el
precio justo teniendo presente variables de costos, competencia del producto y precio promedio de
productos sustitutos o competidores reales, esto con el fin de brindar al consumidor un precio que
esté dentro de su presupuesto y por el cual esta dispuesto a pagar, incentivando la demanda de la
paleta y posibles recompras.

8.2. Estrategias de Promocion

Redes sociales: Se realizaran campafias de publicidad sobre la marca, en las redes sociales
maés populares en Colombia, como Facebook e Instagram, donde se pretende que a los clientes que
sigue las cuentas de la empresa, les llegue informacion sobre descuentos, nuevos productos, sabores
y en qué lugares puede encontrarse el producto y en qué eventos estard presente el producto.
Adicionalmente, se subiran videos y fotografias de personas consumiendo el producto y mostrando
la experiencia de sabor a la hora de consumir la paleta.

Sitio web, se pretende crear una pagina de la marca donde se pueda encontrar toda la
informacion del producto y una landing page, donde el cliente pueda incluir informacion para
requerimiento del producto o sugerencias en pro de la mejora continua del producto. A través, de
Google adwords que es plataforma de pago por clic, se pretende generar visibilidad de la pagina a
la hora de realizar la busqueda de productos relacionados, por parte del cliente.

Otra herramienta de promocion es el material pop, que se entregara a cada cliente al
momento de recibir el producto en los eventos donde esté presente la marca.



8.3. Estrategias de Posicionamiento

De acuerdo con lo encontrado al realizar el andlisis del sector y los hallazgos en la
realizacion de los pivotes del producto minimo viable, se utilizaran las siguientes estrategias que
permitan el posicionamiento y crecimiento de la marca en el sector licorero.

Caracteristicas del producto: El producto cuenta con caracteristicas organolépticas y
técnicas de mixologia (mezcla de licores con trozos de fruta), lo cual genera atributos auténticos en
su sabor generando un producto cremoso con suave sabor a licor, tamafio 93 ml y presentacién
colorida en su empaque, junto con una frase motivante, lo cual representa un producto autentico con
un valor diferenciador frente a la competencia y otros productos que podrian ser sustitutos.

Alianzas: A través de las alianzas realizadas con entidades publico privadas, se pretende
llevar producto a diferentes eventos de ciudad y lugares de encuentro, con el objetivo de lograr el
reconocimiento de la marca en diversidad de ambientes.

Calidad: Esta estrategia enfoca en la realizacion de un producto autentico, con el cual las
personas se identifiquen, por ser un producto compacto que contenga un leve sabor a licor, trozos
de fruta y variedad de sabores, llevando una presentacion llamativa y colorida.

Consumidor: Por medio del voz a voz de los consumidores se pretende ampliar la demanda,
de igual manera los videos con la experiencia de las personas que consumen el producto, se subira a
los perfiles de redes sociales para que mas personas se sientan interesadas y atraidas con el
consumo de la paleta.

8.4. Estrategia de Fidelizacion

La relacién que la empresa va a tener con los clientes es a traves de asistencia personal, que
es la que esta basada en una “interaccion humana”; donde el cliente puede comunicarse de manera
directa con un representante unico de la organizacion encargado del servicio al cliente, para que le
ayude durante el proceso de venta.

Esta relacion, tendra como fin generar relaciones estables con los clientes. Esto, a partir de
conducta de compra de los consumidores, con base en el disefio de estrategias y acciones enfocadas
en facilitar la interaccion con los mismos para brindarles siempre una experiencia memorable.

Estas experiencias sera parte del valor de la organizacion, ya que por medio del servicio de
calidad que se les pueda ofrecer, se busca fidelizar clientes y expandir el radio de difusion de la
marca. La empresa se va a caracterizar por estar al tanto de los habitos de consumo, y que el cliente



la pueda encontrar siempre en lugares donde puedan acceder al producto cada que lo requiera
gracias a las alianzas estratégicas que tendra para la comercializacion de su producto en eventos de
ciudad, eventos publicos y privados.

La empresa esta en el compromiso de aportar un excelente servicio desde el primer contacto
con el cliente, para resolver sus inquietudes y motivarlo a tomar una decisién de compra que sea de
su agrado, permitiendo asi una cadena valor que se pueda percibir desde la produccion hasta el
consumo del producto.



MODULO 9: CANALES

9.1. Comercializacion y Distribucion

Con el canal de comercializacion y distribucidn se busca enfocar la estrategia de captacion
de clientes, en los tres segmentos definidos por la organizacion, donde se proyecta cautivar al target
de clientes que frecuentas los lugares con los cuales se pretende realizar las alianzas estratégicas,
logrando de esta manera no solo el reconocimiento de la marca, sino una venta masivas cada uno de
los segmentos.

1 Convenios con empresas: Por medio de la alianza con discotecas, bares y
restaurantes, se pretende que estos establecimientos realicen la distribucion del producto y lo
incorporen a su portafolio de productos.

2 Eventos de ciudad: Se plantea realizar la venta del producto en diferentes eventos de
sociales y culturales, al brindar el producto como aperitivo para la celebracion de las reuniones o
celebraciones de ciudad.

3 Eventos de catering: Se plantea prestar el servicio con personal de la compafiia al
realizar la instalacion de un stand de Ice shots y brindar el producto a cada uno de los invitados,
siendo este un aliado para amenizar la celebracion.

9.2. Comunicacion

Los canales de comunicacion estaran alineados al bienestar de las personas y brindar un
mejor servicio, por ello se fomenta la cercania con los clientes a través de canales fisicos y
virtuales, con lo cual se pretende conocer los aciertos y sugerencias de mejora en cuanto al
producto y servicio brindado.

Canales de servicio: A través de los diferentes eventos en los cuales estara presente la marca
se busca crear una experiencia de servicio memorable, con el objetivo de generar recordacion de la
marca Yy posterior recomendacion del producto a otras personas.

Pagina web y redes sociales: Se utiliza el espacio virtual como canal de comunicacion y
marketing de la organizacion Ice shots, al poner en difusion los diferentes productos y servicios, de
igual manera es un espacio de interaccion con el cliente a través del chat box, donde el cliente tiene



respuesta a sus inquietudes, y a través del landing page se busca que el cliente ingrese sus datos e
ingrese informacion de sugerencias.

La radio: Segun el periddico el Tiempo “la radio Nacional crece en audiencia y ya tiene mas
de 63.000 oyentes”. De acuerdo con la nota publicada en octubre de 2016, los oyentes de radio
tuvieron un crecimiento del 65% desde el 2015 (el tiempo, 2017), de acuerdo a lo anterior, es
pertinente pautar la marca a través de dicho canal, lo cual permitiria llegar mas clientes en la ciudad
de Medellin.

Material POP: Reparto de publicidad fisica en los eventos de relacionamiento, donde se
tenga informacion de paginas web y nimeros donde se puede solicitar el producto.

Fases del canal:

1. Percepcion: Los clientes siempre van a observar productos frescos, de excelente
calidad. En reflejo de mostrar siempre en el dia a dia de las personas, como el compartir con amigos
y la familia, un producto que es de facil acceso, es refrescante, llamativo por sus diferentes
tonalidades, se podran contactar con la empresa si desean el servicio de catering para eventos
privados y asi tener exclusividad de productos, descuentos especiales, etc.

2. Evaluacion: A traves de nuestros perfiles en redes sociales, se estara incentivando al
usuario a evaluar su experiencia con el producto y el servicio recibido, otorgandoles a cambio
descuentos especiales para sus proximas compras, de igual manera, en los eventos de catering se
tendra un supervisor que revisard y evaluara el desempefio, la calidad, y la capacidad de
recomendacion de la empresa en proximos eventos en una corta entrevista y una encuesta de
satisfaccion.

3. Compra: Se considera que un aspecto fundamental para que el cliente compre el
producto es hacer una campafia publicitaria que permita recordacion de la marca, y que los clientes
se sientan identificados con la empresa. Ademas, tener sabores irresistibles que ayudaran al cliente
a identificar claramente que el producto que se le ofrece es siempre el mismo y lo diferencie de la
competencia.

4. Entrega: La entrega se realizara en los restaurantes, bares y discotecas con las cuales
se tenga alianza, en eventos de catering y eventos masivos.



MODULO 10: IMAGEN CORPORATIVA

10.1 Concepto de Imagen

La imagen y el concepto que se quiere proyectar es de simplicidad y autenticidad, el cual
esta enfocado en brindar un producto ligero, exotico, colorido, el cual haga juego con el ambiente y
los espacios, donde se pretende generar experiencias memorables, y ser recordado con el aliado a la
hora de amenizar las celebraciones.

10.2 Logo

llustracion 2: Disefio del logotipo de Ice Shots.

La fa/fa/&/aa/ kméa /a/a&‘a,/

Fuente: Elaboracion propia bajo la herramienta Canva.



MODULO 11: PROYECCION DE COSTOS, GASTOS Y
VENTAS A 5 ANOS

11.1 Costos

En este mdédulo se verifican y evalGan los costos en los que incurre el producto para su
elaboracién en tema administrativo, de produccion y venta del producto. Lo anterior permite tener
un panorama del costo del producto para conocer su competitividad, precio de venta, verificar

proveedores sustitutos para la produccidn, eficientar los costos y conocer la viabilidad de producto
en el mercado.

11.1.1 Costos mensuales

En la siguiente tabla se describen los costos unitarios en una produccion mensual para la
elaboracion de las cuatro paletas a ofertar, en una presentacion de 93 ml (Mojito, tequila Sunrise,
Café con Whisky y Happy Rouse).



Tabla 10: Costos mensual por paleta.

Unidades 1.306
EMPAQUE Y LOGO $745,00
AGUA GAS $39,00
ZUMO DE LIMON $32,00
cMC $25,00
AZUCAR $5,00
MENTA $75,00
LICOR RON $937,00
Costos de ventas por unidad $1.858,00

Total costos de ventas MOJITO

$2.426.548

Unidades 1.306
EMPAQUE Y LOGO $746,00
JUGO DE PINA $204,00
AZUCAR $5,00
cMC $25,00
PULPA PINA $192,00
TEQUILA LICOR $660,00
Costos de ventas por unidad $1.832,00

Total costos de ventas TEQUILLA SUNRIS

$2.392.592

Unidades 1.306
EMPAQUE Y LOGO $746,00
JARABE $17,00
CREMA DE CAFE $29,00
AZUCAR $5,00
cMC $25,00
CAFE $122,00
LICOR WHISKY BLACK WHITE $855,00
Costos de ventas por unidad $1.799,00

Total costos de ventas CAFE CON WISKE®

$2.349.494

Unidades 1.306
EMPAQUE Y LOGO $746,00
PULPA DE FRUTA $300,00
AZUCAR $5,00
cMmC $25,00
SIROPE CEREZA $130,00
LICOR $554,00
Costos de ventas por unidad $1.760,00
Total costos de ventas HAPPY ROUSE $2.298.560

Fuente: Elaboracidn propia con la herramienta Empreware.

En la anterior tabla se definen los costos unitarios por insumo que se requiere para la
elaboracién de los cuatro sabores que se incluirdn dentro del portafolio de productos de la
organizacion Ice Shots. Entre los cuatro tipos de sabores de paletas se evidencia que el costo
promedio estd en $1800 pesos.

11.1.2 Costos anuales

Para el desarrollo del ejercicio se definieron los costos de los cuatro productos a ofertar de
acuerdo a la produccion anual en nimero de paletas para los 5 afios en que se realizo el flujo de caja
proyectado. A cada afio se realizaron incrementos en los costos del 3% teniendo en cuenta el
incremento del IPC.



Tabla 11 Costos Anuales por ventas proyectadas.

COSTO DE VENTAS (COP) 2020 2021 2022 2023 2024
Unidades 15.672 16.456 17.278 18.142 19.049
EMPAQUE Y LOGO $745,00 $768,00 $791,04 $814,77 $839,21
AGUA GAS $39,00 $43,00 $44,29 $45,62 $46,99
ZUMO DE LIMON $32,00 $33,00 $33,99 $35,01 $36,06
cMC $25,00 $26,00 $26,78 $27,58 $28,41
AZUCAR $5,00 $6,00 $6,18 $6,37 $6,56
MENTA $75,00 $825,00 $849,75 $875,24 $901,50
LICOR RON $937,00 $965,00 $993,95 $1.023,77 $1.054,48
Costos de ventas por unidad " $l.858,00' $2.666,00 $2.745,98 $2.828,36 $2.913,21
Total costos de ventas MOJITO g $29.118.576' $43.870.630 $47.445.042 $51.312.107 $55.493.737
Unidades 15.672 16.452 17.275 18.139 19.046
EMPAQUE Y LOGO $746,00 $768,00 $791,04 $814,77 $839,21
JUGO DE PINA $204,00 $210,00 $216,30 $222,79 $229,47
AZUCAR $5,00 $6,00 $6,18 $6,37 $6,56
cMC $25,00 $26,00 $26,78 $27,58 $28,41
PULPA PIRA $192,00 $198,00 $203,94 $210,06 $216,36
TEQUILA LICOR $660,00 $680,00 $700,40 $721,41 $743,05
Costos de ventas por unidad " $1.832,00" $1.888,00 $1.944,64 $2.002,98 $2.063,06

Total costos de ventas TEQUILLA SUNRIS™ $28.711.104" $31.061.376 $33.593.656 $36.332.054 $39.293.041

Unidades 15.672 16.452 17.278 18.142 19.049
EMPAQUEY LOGO $746,00 $768,00 $791,04 $814,77 $839,21
JARABE $70,17 $75,75 $78,02 $80,36 $82,77
CREMA DE CAFE $29,00 $30,00 $30,90 $31,83 $32,78
AZUCAR $5,00 $6,00 $6,18 $6,37 $6,56
cMC $25,00 $26,00 $26,78 $27,58 $28,41
CAFE $122,00 $126,00 $129,78 $133,67 $137,68
LICOR WHISKY BLACK WHITE $855,00 $881,00 $907,43 $934,65 $962,69
Costos de ventas por unidad " $1.852,17' $1.912,75 $1.970,13 $2.029,23 $2.090,10

Total costos de ventas CAFE CON WISKE"” $29.027.156" $31.468.563 $34.039.906 $36.814.291 $39.814.315

Unidades 15.672 16.456 17.278 18.142 19.049
EMPAQUE Y LOGO $746,00 $769,00 $792,07 $815,83 $840,30
PULPA DE FRUTA $300,00 $309,00 $318,27 $327,82 $337,65
AZUCAR $5,00 $6,00 $6,18 $6,37 $6,56
cMC $25,00 $26,00 $26,78 $27,58 $28,41
SIROPE CEREZA $130,00 $139,00 $143,17 $147,47 $151,89
LICOR $554,00 $570,00 $587,10 $604,71 $622,85
Costos de ventas por unidad " $l.760,00' $1.819,00 $1.873,57 $1.929,78 $1.987,66

Total costos de ventas HAPPY ROUSE " $27.582.720" $29.932.736 $32.371.542 $35.010.069 $37.862.935

TOTAL COSTOS DE VENTAS $114.439.556 $136.333.305 $147.450.147 $159.468.521 $172.464.028

Fuente: Elaboracién propia con la herramienta Empreware.

Para la verificacion de la tabla de costos unitarios de los cuatro sabores de las paletas a
comercializar (Mojito, Tequila Sunrise, Café con Whisky, Happy Rouse) fue necesario ir al
almacén de cadena Makro, Plaza de mercado Minorista, Punto de la impresion y Mercados D1, para
realizar la referenciacion de precios de cada uno de los insumos incluidos en la produccion de las
paletas de licor.



11.2 Gastos fijos

En este mddulo se determinan los gastos fijos en los que incurre la organizacion Ices Shots
para el desarrollo de la operacion: comercial, operativa y administrativa. Lo anterior permite tener
un panorama de los gastos fijos totales.

11.2.1 Gastos fijos mensuales

En la siguiente tabla se relacionaron los gastos fijos mensuales en los que incurre la
organizacion para el desarrollo de su operacion.

Tabla 12 Gastos fijos mensuales.

GASTOS FIJOS (PESOS COLOMBIANOS) ene-20

REPRESENTACION $150.000
GASTOS TRANSPORTE $100.000
Gastos Comerciales $250.000
SERVICIO PUBLICOS $600.000
MANTENIMIENTO Y SOSTENIMIENTO $500.000
Gastos Operaciones $1.100.000
ARRENDAMIEENTO $600.000
Gastos Administrativos $600.000

TOTAL GASTOS FIJOS $1.950.000

Fuente: Elaboracidn propia con la herramienta Empreware.

En la anterior tabla se describen los gastos en los que incurre el area comercial para realizar los
convenios empresariales, los gastos operativos en los que se incurren para el proceso de elaboracién de la
paleta y los gastos administrativos en los que se incurre para al alquiler de la bodega donde quedara el area
de produccién y administrativa.

11.2.2 Gastos fijos anuales

Para el desarrollo del ejercicio fue necesario definir los gastos mensuales en los que debia
incurrir la organizacién, para posteriormente conocer los gastos anuales proyectados en el flujo de
cada a 5 afios, con el obtenido se proyectar los ingresos minimos que debe percibir la organizacion
para el desarrollo de la operacion.



Tabla 13 Gastos fijos anuales.

GASTOS FIJOS (COP) 2020 2021

REPRESENTACION $1.800.000 $1.854.000 $1.909.620 $1.966.909 $2.025.916
GASTOS TRANSPORTE $1.200.000 $1.236.000 $1.273.080 $1.311.272 $1.350.610
Gastos Comerciales " $3.000.000" $3.090.000 $3.182.700 $3.278.181 $3.376.526
SERVICIO PUBLICOS $7.200.000 $7.416.000 $7.638.480 $7.867.634 $8.103.663
MANTENIMIENTO Y SOSTENIMENTO $6.000.000 $6.180.000 $6.365.400 $6.556.362 $6.753.053
Gastos Operaciones " $13.200.000” $13.596.000 $14.003.880 $14.423.996 $14.856.716
ARRENDAMIENTO $7.200.000 $7.416.000 $7.638.480 $7.867.634 $8.103.663
Gastos Administrativos " $7.200.000" $7.416.000 $7.638.480 $7.867.634 $8.103.663

TOTAL GASTOS FIJOS $23.400.000 $24.102.000 $24.825.060 $25.569.811 $26.336.905

Fuente: Elaboracion propia con la herramienta Empreware.

En tabla de gastos anuales se definieron los gastos en los que incurre la organizacion de
forma anual en el area comercial, operativa y administrativa. A dichos gatos se les realiz6 un
incremento por afio del 3% teniendo en cuenta el indice de precios al consumidor (IPC).

11.3 Gastos salariales

Se definié que la organizacion requeria de 5 personas para el desarrollo de su operacion
operativa, comercial, administrativa y gerencial, donde se defini6 un SLMLV para el personal
operativo, comercial y administrativo mas respectivas prestaciones de ley, para la contadora se
definio un pago por presentacion de servicios de $400.000 pesos y para el gerente un sueldo de
$2.000.000 pesos mas prestaciones de ley.

11.3.1 Gastos salariales mensuales.



Tabla 14 Gastos salariales mensuales.

SALARIOS (COP) ene-20
Cantidad i
Remuneracion total $828.116
AGENTE DE COMERCIALIZACION Y MERCADEO $828.116
Comercial $828.116
Cantidad i
Remuneracion total $828.116
AGENTE DE PRODUCCION $828.116
Operaciones $828.116
Cantidad 1
Remuneracion total $828.116
AUXILIAR ADMINISTRATIVO $828.116
Cantidad i
Remuneracion total $400.000
CONTADOR $400.000
Cantidad 1
Remuneracion total $2.000.000
GERENTE $2.000.000
Finanzas y Administracion $3.228.116
TOTAL GASTOS DE PERSONAL $4.884.348

Fuente: Elaboracion propia con la herramienta Empreware.

En la anterior tabla se relaciona la obligacion de pago de némina en la que debe incurrir la
organizacion mensualmente, para el desarrollo de su operacion, donde se tendran vinculadas 5
personas divididas de la siguiente manera: 1 persona en el area comercial, 1 persona en area
operativa y 3 personas en el area financiera y administrativa.

11.3.2 Gastos salariales anuales.

Una vez definido los gastos salariales mensuales, se realizé la proyeccion de los gastos
anuales para los 5 afios que se proyecto el flujo de caja.

Tabla 15: Gastos salariales anuales.



SALARIOS (COP) 2020 2021 2022 2023 2024

Cantidad 1,0 1,0 1 1 1
Remuneracion total $9.937.392 $10.434.264 $10.955.975 $11.503.774 $12.078.963
AGENTE DE COMERCIALIZACION Y MERCADEO " $9.937.392" $10.434.264  $10.955.975  $11.503.774  $12.078.963

Comercial g $9.937.392 g $10.434.264 $10.955.975 $11.503.774 $12.078.963
Cantidad 1,0 1,0 1 1 1
Remuneracion total $9.937.392 $10.434.264 $10.955.975 $11.503.774 $12.078.963
AGENTE DE PRODUCCION " $9.937.392 " $10.434.264  $10.955.975 $11.503.774 $12.078.963
Operaciones g $9.937.392 g $10.434.264 $10.955.975 $11.503.774 $12.078.963
Cantidad 1,0 1,0 1 1 1
Remuneracién total $9.937.392 $10.434.264 $10.955.975 $11.503.774 $12.078.963
AUXILIAR ADMINISTRATIVO " $9.937.392 " $10.434.264  $10.955.975 $11.503.774  $12.078.963
Cantidad 1,0 1,0 1 1 1
Remuneracién total $4.800.000 $5.040.000 $5.292.000 $5.556.600 $5.834.430
CONTADOR " $4.800.000 " $5.040.000 $5.292.000 $5.556.600 $5.834.430
Cantidad 1,0 1,0 1 1 1
Remuneracién total $24.000.000 $25.200.000 $26.460.000 $27.783.000 $29.172.150
GERENTE " $24.000.000 " $25.200.000 $26.460.000 $27.783.000  $29.172.150
Finanzas y Administracion " $38.737.392" $40.674.264 $42.707.975 $44.843.374 $47.085.543
TOTAL GASTOS DE PERSONAL $58.612.176 $61.542.792 $64.619.925 $67.850.922 $71.243.469
Comercial " 1" 1 1 1 1
Operaciones " 1" 1 1 1 1
Finanzas y Administracion " 3" 3 3 3 3
Cantidad empleados " 5" 5 5 5 5

Fuente: Elaboracién propia con la herramienta Empreware.

En la definicion de los gastos salariales anuales se realizd un incremento anual proyectado de
acuerdo al promedio de incrementos anual de los ultimos afios del 5%.

11.4 Proyeccidn de Ventas

El prondstico de ventas se realizd para estimar las ventas de las paletas durante 5 afios
futuros; dicho pronostico esta basado en la venta del 80% de la capacidad de instalada de la
organizacion. La principal fuente de ingresos de la empresa se da a partir de la comercializacion de
las paletas de licor, a traves de sus tres segmentos de clientes definidos (catering, eventos masivos,
distribucién bajo convenios). Mediante el sistema de ventas al detal, se busca que la empresa tenga
sus ingresos brutos, a los cuales se proyect6 un incremento del 5% anual.



Del resultado de esta actividad se deben subsanar los costos directos, costos indirectos de
produccion, los costos de comercializacion y los costos financieros que la organizacion requiera
para el desarrollo de su operacion.

En la siguiente tabla se proyectan los ingresos en ventas de los 4 productos que
comercializard la organizacién en los 3 segmentos de mercado (catering, eventos masivos,
distribucion bajo convenios) donde se proyectd una venta del 80% de la capacidad instalada de la
organizacion Ice Shots.

11.4.1 Proyeccion de Ventas mensuales.

Tabla 16: Ventas mensuales por producto mes enero de 2020.

INGRESOS (COP) ene-20
Unidades 1.306
Precio $5.000,00
Ingresos MOJITO $6.530.000
Unidades 1.306
Precio $5.000,00
Ingresos TEQUILLA SUNRISE $6.530.000
Unidades 1.306
Precio $5.000,00
Ingresos CAFE CON WISKEY $6.530.000
Unidades 1.306
PRECIO $5.000,00
Ingresos HAPPY ROUSE $6.530.000
TOTAL INGRESOS $26.120.000

Fuente: Elaboracidn propia con la herramienta Empreware.

En la siguiente tabla se definen los ingresos anuales en ventas, que proyecta percibir la
organizacion lIce Shots, de acuerdo a sus tres segmentos de mercado y sus 4 productos. En el
incremento de las ventas se definié un crecimiento del 5% para cada uno de los afios.

11.4.2 Proyeccion de Ventas anuales.

Tabla 17 Proyeccién de ventas anuales.



INGRESOS (COP) 2020 2021 2022 2023 2024

Unidades 15.672 16.456 17.278 18.142 19.049
Precio " $5.000,00" $5.250,00 $5.512,50 $5.788,13 $6.077,54
Ingresos MOJITO " $78.360.000" $86.391.900 $95.244.975 $105.008.254 $115.771.059
Unidades 15.672 16.452 17.275 18.139 19.046
Precio " $5.000,00” $5.300,00 $5.565,00 $5.843,25 $6.135,41

Ingresos TEQUILLA SUNRISE $78.360.000" $87.195.600  $96.135.375 $105.990.712 $116.855.019

Unidades 15.672 16.452 17.278 18.142 19.049
Precio " $5.000,00” $5.300,00 $5.565,00 $5.843,25 $6.135,41
Ingresos CAFE CON WISKEY " $78.360.000" $87.195.600 $96.152.070 $106.008.242 $116.873.425
Unidades 15.672 16.456 17.278 18.142 19.049
PRECIO " $5.000,00" $5.300,00 $5.565,00 $5.843,25 $6.135,41
Ingresos HAPPY ROUSE " $78.360.000" $87.214.680  $96.152.070 $106.008.242 $116.873.425

TOTAL INGRESOS $313.440.000 $347.997.780 $383.684.490 $423.015.449 $466.372.929

Fuente: Elaboracion propia con la herramienta Empreware.

En la tabla se evidencia los ingresos que proyecta obtener la organizacion Ice Shots durante los
primeros 5 afios, al realizar la venta del 80% de la produccion representada en 62.688 unidades cuya
participacion esta dividida con un 25% por cada producto.



MODULO 12: TECNICO

12.1. Tamafio y Localizacion

La organizacion Ice Shots ubicara en el barrio Manrique, en la direccion calle 83 # 43-15
donde tendra un local para la realizacion de la produccion y el manejo de la parte administrativa del
negocio, desde ahi se realizard la distribucion a los diferentes puntos de entrega, y se realizara el
despacho de la mercancia para los eventos masivos y catering. Dicho local no tendra venta al
publico pues inicialmente estard ubicado como punto de almacenamiento, produccion y
administrativo.

12.2. El Proceso: Actividades Clave

Para el desarrollo de su operacion productiva y comercial la organizacion define tres
actividades claves, las cuales le permiten tener presente la planeacion, programacion, control y
ejecucion de sus actividades, procedimientos y proceso, logrando de esta forma sinergia para el
logro de sus resultados.

12.2.1 Actividad de produccion de paletas

Para el proceso de produccion de las paletas se tiene asignada una persona encargada del
proceso de elaboracion, donde se tienen definidos 4 procedimientos:

Programacion de produccion donde se relaciona informacion de numero de unidades a
producir e insumos necesarios para la produccion.

Preparacion de insumos.
Proceso de empaque (vertir la mezcla en los moldes y poner a congelar)

Almacenamiento en congeladores industriales (producto listo para venta).



lustracion 3: Actividad de produccion de las paletas.
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Fuente: Elaboracion propia

En el flujograma de la ilustracion tres (3), se puede ver claramente el proceso de como se
produciran las paletas, de acuerdo con una serie de pasos o actividades secuenciales definidos
previamente por la gerencia, que deben ser ejecutados por los empleados de produccion de forma
estandarizada para la elaboracién de un producto con uniformidad y de alta calidad.

12.2.2 Actividad de realizacion de eventos

Para el desarrollo de esta actividad se tiene asignada una persona quien es la encargada de
realizar la instalacion del stand en el evento contratado y de realizar la entrega de los productos y
publicidad de la empresa. En esta actividad se tienen definidos los siguientes procedimientos:

1) Instalacion del stand en el evento.

2) Entrega de paletas a los invitados o participante del evento.

3) Entregar tarjeteria de la empresa.

4) Facturacion del servicio.



llustracion 4: Actividad de atencion eventos masivos y catering
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Fuente: Elaboracién propia

En el flujograma de la ilustracion cuatro (4), se puede ver claramente el proceso de como se
planeara y ejecutaran los eventos masivos y de catering, de acuerdo con una serie de pasos 0

actividades secuenciales definidos previamente por la gerencia.

12.2.3 Actividad distribucion del producto

Para el desarrollo de esta actividad se tiene asignada una persona quien es la encargada de
realizar acuerdos comerciales con las empresas, con el propésito de realizar un convenio entre
empresas para vender el producto en cada una de las empresas aliadas. La actividad consta de 4

procedimientos:
1) Convenio con la empresa
2) Ingreso del pedido
3) Programacion de la produccién
4) Almacenamiento y empaque del producto.



llustracion 5: Actividad distribucion a clientes bajo convenio.
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Fuente: Elaboracién propia

En el flujograma de la ilustracion cinco (5), se puede ver claramente el proceso de como se
distribuiran las paletas a los clientes bajo convenio (o contrato de distribucion), de acuerdo con una
serie de pasos o actividades secuenciales definidos previamente por la gerencia. Estos deben ser
ejecutados con uniformidad, profesionalismo y alta calidad.

12.2.4 Sintesis de actividades claves del plan de negocio

En la presente tabla se describe las tres actividades principales que desarrollara la
organizacidn con sus respectivos procedimientos y recursos utilizados para su realizacion.



Tabla 18 Cuadro de actividades claves y recursos utilizados.

ACTIVIDADES CLAVES
ACTIVIDAD DE PRODUCCION DE LAPALETA RECURSOS
1) Programacion de produccion Auxiliar administrativo
2) Produccion de paletas (Preparacion) Un colahorador. 3 recipientes para mezcla, 4 moldes de paleta Y 3 licuadoras.
3) Se vierte la mezcla en moldes y se pone a congelar por 2 horas 1 Salmuera
4) Se retiran las paletas del congelador y pasan a empaque de plastico de
presentacion. Stickers de presentacion
5) Almacenamiento: Mantener en temperatura 1 C° y hasta 5 C° 2 congeladores industriales
ACTIVIDAD DE REALIZACION DE EVENTOS RECURSOS
1) Se realiza instalacion del stand dentro del evento Carrito de paletas o stand
2) Se realiza entrega de las paletas a los invitados o participantes. Un colaborador: Veendedor (polivalente)
3) Se entrega tarjeteria de la empresa tarjeteria
4) Se factura el evento de acuerdo al servicio requerido
nimero de paletas. Papeleria
ACTIVIDAD DE DISTRIBUCION DEL PRODUCTO RECURSOS
1) Se realizaré el convenio con la empresas colaborador: vendedor (polivalente)
2) Ingresa el pedido del producto colahorador: persona produccion
3) Programacion de produccion colaborador: persona produccion
4) Amacenamiento y empaque del producto 2 congeladores industriales

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla de sintesis de actividades, se puede ver claramente cada proceso y las respectivas
actividades que se deben ejecutar, con los recursos con los que debe contar la organizacion para
garantizar la produccion y la ejecucion de cada uno de los procesos en los segmentos de clientes
definidos. Es importante aclarar que en la actividad de realizacion de eventos se esta incluyendo el
segmento de catering y eventos masivos, debido que las actividades son similares y debe contar con
los mismos recursos.

MODULO 13: CADENA DE VALOR

Para la realizacion de la cadena de valor la organizacién Ice Shots se enfocard en el
posicionamiento de la marca, la cual se basa en ofrecer un producto de calidad a los diferentes
segmentos de clientes, por medio de una propuesta innovadora “paleta de licor” la cual sirve de
aperitivo, pues cuenta con caracteristicas organolépticas y técnicas de mixologia que generan
atributos dnicos al producto. Aparte de su gran sabor, la propuesta cuenta con valores
diferenciadores frente a la competencia como disefio, mensaje aspiracional, proposito, calidad y
compromiso con el cliente, nuestra marca siempre estara en constante evolucion, pues nuestro



producto estara disefiado para atender las necesidades de nuestros clientes, lo cual nos hace creer en
el crecimiento y posicionamiento en el mercado.

Logistica interna: Por medio de la demanda del mercado, oportunidades de negocio y
convenios con clientes, se tendra conocimiento del nimero de paletas que se deben producir.

Insumos requeridos:

* Licor 100% legal, adquirido en establecimientos de comercio habilitados y certificados.
* Fruta fresca, adquirida en establecimientos que distribuyan alimentos de calidad.

* Moldes para hacer paletas de material apto para la produccion responsable con la salud.
* Neveras industriales con baja emision de CO2 para enfriar la paleta.

* Licuadoras, cuchillos, y demas enseres (menaje).

* Material de empaque.

* Personal para iniciar la produccion.

» Elementos de proteccion personal.

» Salmuera.

Operaciones (Desarrollo del proceso prodcutivo): En el area de produccion se realiza el
proceso de elaboracion del producto, donde la persona encargada da inicio a sus funciones con los
respectivos elementos de proteccion personal, con el fin de evitar contaminacion del producto y
accidentes en el area de trabajo.

Pasos para la produccion de 9 paletas de tequila sunrise.

* En una tasa con 470 ml de jugo de pifia, combinar con 250 gr de pure de pifia y en 178 ml
de tequila blanco.

* En el molde de las paletas, vertir una cucharada de granadina y luego vertir la mezcla de la
pifia con el tequila.

* Poner los palos para paleta y congelar a una temperatura de 0°C, durante 12 horas.

* Luego de las 12 horas, retirar del congelador y sacar las paletas del molde, humedeciendo
con agua durante 2 minutos o hasta que la paleta despegue del molde.

* Llevar el producto a poner su material de empaque correspondiente.

* Almacenar el producto hasta su venta a una temperatura entre 1°C a 5°C.



Logistica Externa:

Salida: Una vez elaborado y empacado el producto, se almacenard en los refrigeradores
ubicados en el area de produccion, donde permaneceran mientras se realiza la distribuciéon por
medio de la motocicleta a los diferentes aliados distribuidores y eventos contratados.

Ventas y Marketing: Con el desarrollo de camparias en redes sociales, radio y publicidad se
pretende obtener la atencion de nuestro publico meta, ganar su interés, generar un deseo e
impulsarlo al consumo de la paleta y, finalmente, fidelizarlo.

Por medio de las redes sociales se pretende obtener clientes potenciales para generar ventas
e impulsar el conocimiento de la marca.

Por medio de las alianzas con bares, discotecas y restaurantes, se busca llegar a nuestro
target de clientes, con lo cual se pretende obtener posicionamiento de la marca, de tal manera que
los clientes nos prefieran frente a los productos de la competencia, por ser un producto auténtico,
innovador y delicioso.

A través de los eventos masivos y catering, se brindara un servicio de calidad, disefio y
propuesta de lujo, con la finalidad de que los usuarios participantes del evento recomienden nuestra
marca y sirvan de aliados, al mostrar nuestro producto a sus clientes.

Servicio al cliente: Por medio del servicio de atencion a las sugerencias, quejas y reclamos
que nuestros clientes tienen acerca del producto, se desea realizar mejoras en el producto y el
servicio brindado.

MODULO 14: PLAN DE PRODUCCION

14.1 Capacidad fisica, operativa y técnica

Por medio de la planeacion y programacion de pedidos, se realizara la produccion de las
paletas, donde se contara con una persona para el desarrollo de la produccién, con lo cual se
atenderd los tres segmentos de clientes. La informacidn consignada permitira tener precisién sobre
la capacidad instalada de la empresa y la capacidad de respuesta para atender la demanda del
mercado.

Tabla 19: Produccion de paletas de acuerdo con la jornada laboral.
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Fuente: Elaboracion propia

En el desarrollo del primer pivote de la paleta, se identifico que el tiempo para la
produccién de la paleta, una vez se hayan comprado los insumos para su elaboracion es de 15
minutos, proceso que se divide en cuatro puntos importantes: 1) Porcion, 2) preparacion, 3)
empaque y 4) congelacion.

La grafica muestra como el area de produccion con una persona asignada para la labor
contratada, en turnos de 8 horas diarias, representa 6.8 horas productivas, lo cual constituye 408
minutos productivos.

Una vez definido el tiempo de elaboracion de la paletas de 15 minutos para la produccion de
10 unidades, se realizo una regla de tres simple, donde se identifico que la produccion diaria es de
272 unidades, las cuales al ser multiplicadas por los 6 dias laborales da una produccién semanal de
1632 unidades y al ser multiplicadas por el mes (4 semanas), nos da una produccion mensual de
6528 unidades. Para conocer la produccién anual proyectada se tomo la produccion mensual de
6528 y se multiplico por los 12 meses del afio, lo cual arrojé una produccion anual de 78.336
unidades.



14.2 Flujograma Completo del Proceso.

lustracion 6 Flujograma del proceso.
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Fuente: Elaboracién propia

En el flujograma de la ilustracién cinco (6), se puede ver claramente el proceso completo
para la atencion de los tres segmentos de clientes potenciales, iniciando desde la produccién de las
paletas hasta la entrega del producto al cliente final.

MODULO 15: MARCO LEGAL

Para que un establecimiento de comercio pueda abrirse legalmente en Colombia se deben de
cumplir con una serie de requisitos que deben cumplirse, ya que, de no hacerlo y en caso de una



revision por parte de las autoridades competentes se puede incurrir en la accion de sellado del
negocio o ser sujeto a una sancién econdémica. Para ello es necesario:

o Inscripcion en el registro mercantil: Todo establecimiento de comercio debe de
inscribirse en el registro mercantil, entendido este como el instrumento legal que tiene como objeto
llevar la matricula de los comerciantes y de los establecimientos de comercio, asi como la
inscripcion de todos los actos, libros y documentos del comerciante. Dicha inscripcion tendra un
costo de $41.000 por los derechos por registro de matricula mercantil de establecimientos,
sucursales y agencias (Confecamaras, 2018).

o Diligenciar el certificado de usos de suelos: Antes de iniciar con la apertura del
establecimiento de comercio, es necesario diligenciar en la oficina de planeacion municipal el
certificado de uso de suelos. Este certificado tiene como objetivo que las autoridades competentes
certifiquen la actividad desarrollada por el establecimiento que puede desarrollar en el lugar.
Ademas, es importante ya que, en la ciudad hay sectores donde no se pueden desarrollar ciertas
actividades, como es el caso de los bares y expendios de bebidas alcoholicas, los cuales no pueden
funcionar en determinadas zonas (Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, 2018).

o Adquisicion del certificado de Sayco & Acinpro: Todo establecimiento de comercio
que tenga amplificacion de musica o difusion de cualquier obra protegida por derechos de autor,
sebe de pagar por los respectivos derechos. Y su costo es un salario minimo legal vigente (Acinpro,
2017).

o Adquirir el concepto sanitario: Todo establecimiento de comercio cuyo objeto social
sea el expendio de productos alimenticios, debe de disponer de su respectivo concepto sanitario. El
no tener este documento, el establecimiento puede estar sujeto a cierre, o las mercancias
decomisadas en caso de presentar un riesgo para los consumidores. Este certificado tiene un costo
de $1.119.780,20 ante el Invima (INVIMA, 2012).

o Certificado de seguridad: Este certificado es expedido por el respectivo
departamento de bomberos, y busca que el establecimiento de comercio cumpla con las normas de
seguridad en lo que concierne a extintores, salidas de emergencia, botiquin de primeros auxilios, y
demas mecanismos y herramientas de seguridad que permitan en un momento atender una
emergencia. (RIDSSO, 2018)

o Lista de precios: Todo establecimiento de comercio debe de hacer publico los
precios de sus productos, lo cual puede colocarlos en el empaque o en el envase, 0 en una lista
general visible.

o Inscripcion al RUT: El Registro Unico Tributarios, es un certificado que todo
comerciante debe de tener, y en caso de ser un comerciante perteneciente al régimen simplificado,
debera exhibir el RUT en un lugar visible del establecimiento de comercio.

Seglin el decreto 1793 de 2009 expedido por la Alcaldia de Medellin, “Mediante el cual se
regulan los horarios de funcionamiento de los establecimientos de comercio y se establece el
procedimiento de certificacion en Rumba Segura”. Establece los horarios en los cuales los
establecimientos de comercio pueden funcionar, dependiendo de su actividad comercial y su



ubicacion, segun el articulo 1, decreta que podrédn funcionar hasta la 1 de la mafiana del dia
siguiente, siempre y cuando se encuentren ubicados en zonas aptas de acuerdo con el Plan de
Ordenamiento Territorial.

Ademas, en el articulo 11 del mismo decreto, explica de manera clara que la expresion
“bebida Alcohodlica” que se refiere el documento, cobija el género de licores y la cerveza, y en
general las bebidas que contengan 2.5 grados o mas de alcohol. Y en complemento esté la Ley 1816
de 2016, articulo 2, paragrafo 3°, expresa: “Entiéndase por licor destilado la bebida alcohdlica con
una graduacion superior a 15 grados alcoholimétricos a 200 C, que se obtiene por destilacién de
bebidas fermentadas o de mostos fermentados, alcohol vinico, holandas o por mezclas de alcohol
rectificado neutro o aguardientes con sustancia de origen vegetal, o con extractos obtenidos con
infusiones, percolaciones o maceraciones que le den distincion al producto, ademas, con adicion de
productos derivados lacteos, de frutas, de vino o de vino aromatizado.”

Rumba Segura, es una certificacion de calidad de los establecimientos de comerciales
nocturnos, que busca garantizar un servicio 6ptimo y unas condiciones de seguridad para toda la
ciudadania. Una entidad de control y certificacion sera la encargada de calificar los
establecimientos en diferentes modalidades: AAA para funcionamiento de 24 horas, AA para
extension de horario hasta las 4:00 a.m. A con funcionamiento hasta las 2:00 am. Adicional a ello,
la alcaldia de Medellin otorgara una resolucién con un sello que garantice esta practica (Secretaria
de Gobierno, 2018).

Segun el modelo de negocio que se pretende implementar, cabe revisar también el Acuerdo
53 de 1991 del Concejo de Medellin, en el articulo 13, define las ventas estacionarias como: “Son
elementos de caracter permanente o transitorio ubicados en los espacios de uso publico, y en los
cuales se desarrollan actividades de caracter economico, tales como kioscos, chazas, vitrinas,
toldos, casetas y similares.” Y posteriormente el articulo 14 define las condiciones generales para
este tipo ventas, para tener en cuenta principalmente no obstaculizar la libre circulacion en las
aceras, no obstaculizar el acceso a edificaciones, iglesias, bancos, etc. En consiguiente, el articulo
15 manifiesta sobre las ventas transitorias y las define de la siguiente manera: “Son ventas
ambulantes o estacionarias temporales que se realizan en sitios adyacentes a estadios, plazas de
toros y lugares donde se celebran concentraciones y festejos populares, eventos deportivos,
culturales o religiosos. También se entiende como tales aquellas ventas que se realizan en el espacio
publico por pocas que responden a situaciones transitorias, por ejemplo: época navidefia,
temporadas escolares, etc.”



MODULO 16: VIABILIDAD FINANCIERA

Se presenta el analisis de la viabilidad financiera del plan de negocio de Ice Shots, el cual
se desarroll6 a través de 5 momentos: Flujo de caja proyectado, Estado de resultados, flujo de caja
acumulado, punto de equilibrio y andlisis financiero. Este analisis tiene como finalidad determinar
la factibilidad financiera del plan de negocio, conocer la financiacion requerida, y recursos

necesarios para la puesta en marcha del plan de negocio y el logro de las ganancias esperadas.

16.1 Flujo de caja proyectado

En la siguiente tabla se presenta el flujo de caja proyectado entre el afio 2020 y el 2024 el

cual permite conocer la liquidez de la organizacion Ice Shots.

Tabla 20: Flujo de caja proyectado (2020 — 2024)

FLUJO DE CAJAACUMULADO (PESOS Ct 2020 2021 2022 2023 2024
CAJA INICIAL $0 $0 $0 $0 $0
Ventas $ 313.440.000 $661.399.800 $1.045.034.363 $1.467.997.388 $1.934.315.271
Costo de ventas -$114.440.862 -$ 250.758.021 -$398.188.399 -$ 557.636.558 -$730.079.613
Salarios -$58.612.176 -$120.154.968 -$184.774.899 -$ 252.625.827 -$ 323.869.302
Gastos fijos -$ 23.400.000 -$ 47.887.000 -$73.108.610 -$99.086.868 -$125.844.473
Impuestos -$28.357.791 -$59.118.274 -$96.260.147 -$ 140.609.278 -$ 193.086.658
Ingresos y egresos extraordinarios -$ 26.900.000 -$ 55.145.000 -$ 84.802.250 -$115.942.363 -$ 148.639.482
Caja generada por operaciones $61.729.171 $128.336.537 $207.900.057 $302.096.495 $412.795.743
Variacion cuentas a cobrar $0 $0 $0 $0 $0
Variacion cuentas a pagar $0 $0 $0 $0 $0
Variacion creditos fiscales -$ 16.405.050 -$ 31.092.450 -$46.514.220 -$62.707.079 -$ 79.709.580
Variacion de inventarios $0 $0 $0 $0 $0
Inversion en capital de trabajo -$ 16.405.050 -$31.092.450 -$46.514.220 -$62.707.079 -$79.709.580
Inversién en activos fijos -$25.721.315 -$25.721.315 -$25.721.315 -$25.721.315 -$25.721.315

Flujo de caja libre $19.602.806 $71.522.772 $135.664.523 $213.668.101 $ 307.364.847
Aportes de los duefios $ 180.000.000 $ 180.000.000 $ 180.000.000 $ 180.000.000 $ 180.000.000
Retiros de los duefios $0 $0 $0 $0 $0

Hujo de caja de los duefios $180.000.000 $180.000.000 $180.000.000 $180.000.000 $180.000.000
Deuda corto plazo $0 $0 $0 $0 $0
Deuda largo plazo $175.387.608 $170.775.216 $166.162.824 $161.550.432 $ 156.938.040

Hujo de caja de la deuda $175.387.608 $170.775.216

Subsidios y donaciones $0 $0

$355.387.608  $ 350.775.216

Flujo de caja del financiamiento

$166.162.824 $161.550.432 $156.938.040

$0 $0 $0
$ 346.162.824

$341.550.432  $ 336.938.040

CAJA FINAL

Fuente: Elaboracién propia bajo el software Empreware.

$ 374.990.414 $422.297.988 $ 481.827.347 $555.218.533 $ 644.302.887

El flujo de caja libre, muestra lo que se espera obtener del plan de negocio, en cuanto a
liquidez, para el inicio de operaciones se realiza una inversion inicial por $15,000,000 y una
financiacion por $ 15.000.000 para la adquisicion de activos fijos (constitucion legal, menaje,



maquinaria, motocicleta etc); se observa como los ingresos alcanzan a cubrir los gastos y costos de
la operacion, generando un balance positivo para los primeros cinco afios, lo cual muestra la
viabilidad del plan de negocio y la capacidad apalancamiento para atender cualquier imprevisto.

Importante mencionar que el flujo de caja muestra un panorama positivo para los primeros
cinco afios de la puesta en marcha del plan de negocio, teniendo en cuenta que la empresa no
realiza inversiones adicionales durante el periodo proyectado. Para los ingresos se proyectd una
venta del 80% de la capacidad instalada y un crecimiento en ventas en promedio del 5% para los 5
afios evaluados, lo cual representa ganancia de $ 307.364.847 millones a lo largo de los 5 afios.

16.2 Estado de resultados

En la siguiente tabla se presenta el estado de resultados proyectado en un periodo de 5 afios
(2020 — 2024), donde se muestran los ingresos y los gastos dando como resultado positivo que
puede generar el plan de negocio Ice Shots.

Tabla 21 Estado de resultados a 5 afios.

ESTADO DE RESULTADOS (PESOS COL¢ 2021

Ventas $ 313.440.000 $ 347.959.800 $ 383.634.563 $422.963.025 $ 466.317.883
Costo de ventas -$ 114.440.862 -$ 136.317.159 -$ 147.430.378 -$ 159.448.159 -$ 172.443.055
Margen bruto $198.999.138 $211.642.641 $236.204.185 $263.514.867 $293.874.828
Salarios -$58.612.176 -$61.542.792 -$64.619.931 -$ 67.850.928 -$71.243.475
Otros gastos fijos -$ 23.400.000 -$ 24.487.000 -$ 25.221.610 -$ 25.978.258 -$ 26.757.605
Gastos fijos " $82012.1767 -$86.029.792 -$89.841.541 -$93.829.186 -$ 98.001.080
Resultado operativo $116.986.962 $125.612.849 $ 146.362.644 $ 169.685.681 $ 195.873.748
Amortizaciones -$4.154.263 -$4.154.263 -$4.154.263 -$4.154.263 -$4.154.263
Pago de intereses $0 $0 $0 $0 $0
Ingresos y egresos extraordinarios -$ 26.900.000 -$ 28.245.000 -$ 29.657.250 -$31.140.113 -$32.697.119
Subsidios y donaciones $0 $0 $0 $0 $0
Impuestos -$ 28.357.791 -$ 30.760.483 -$ 37.141.873 -$ 44.349.131 -$ 52.477.381

Resultado neto $57.574.908 $62.453.103 $75.409.257 $90.042.174 $ 106.544.985

Fuente: Elaboracion propia bajo la herramienta Empreware.

Se observa que las cuentas como mayor representatividad son las ventas y gastos, donde se observa
un crecimiento en ventas en relacion al afio 2020 y afio 2021 de 11% crecimiento gue se mantiene constante
en un 10% para los siguientes 3 afios, con respecto a los costos se registra un incremento para el primer afio
de 19% Yy se mantiene constante un crecimiento del 8% para los siguientes 3 afios. Por otra parte, los salarios
representan un aumento en la variacion porcentual del 5% y los gastos fijos representan un incremento
durante los cinco afios del 3% debido a que estos se encuentran estandarizados segun la inflacion proyectada
para los proximos 5 afios.



16.3 Flujo de caja acumulado

Representa la caja que genera y consume el negocio durante los 5 afios sin tener en cuenta el
financiamiento, de esta manera se puede ver la factibilidad del negocio independientemente del
financiamiento.

Gréfica 12: Flujo de caja libre acumulado.
Flujo de caja libre acumulado (PESOS COLOMBIANOS)
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Representa la caja que genera o consume el negocio a un momento dado sin
tener en cuenta el financiamiento. De esta forma se puede ver qué tan atractivo
es el negocio en si mismo, independientemente de cdmo se financia.

Fuente: Elaboracién propia bajo la herramienta Empreware.

En el primer afio se tendrd que realizar un esfuerzo econémico para subsanar la inversién
realizada por $25.721.315 realizada en adquisicion de equipos de oficina, motocicleta, muebles, tramites y
legalizaciones de la organizacidén, maquinaria y herramientas, de igual soportar los gastos de Ice Shots
mientras se estabiliza el negocio a través de los ingresos en ventas.

A lo largo de los 5 afios y pese a la inversion y gastos en los que incurre la organizacion, se
observa gran factibilidad y estabilidad del negocio sin tener en cuenta el financiamiento.

16.4 Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio en el cual la organizacién Ice Shots espera tener ganancias, sera cuando el
ingreso sea superior a $11. 700.000 pesos el cual se espera obtener en Enero de 2021, desde ese punto se
generan utilidades.



Gréfica 11 punto de equilibrio.
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Representa el nivel minimo de ventas que necesita el negocio a un momento dado
para poder cubrir los costos fijos,

Fuente: Elaboracién propia bajo la herramienta Empreware.

Este dato se obtiene de analizar los gastos y la utilidad necesaria para solventar estos gastos,
por lo siguiente podemos inferir que en promedio se tienen que tener ingresos para el primer afio de
11.800.000 de pesos mensualmente.

Este objetivo debe lograrse gracias a la activacion de las ventas, a través de los tres
segmentos de mercado: distribucion, catering y eventos privados donde se obtendra el 100 %.



1.6.5 Resultados financieros

Tabla 22 tabla de indices de rentabilidad, operativos y financiero.

INDICES (PESOS COLOMBIANOS) 2020 2021 2022 2023
INDICES DE RENTABILIDAD

Rentabilidad sobre patrimonio neto (ROE) 24% 21% 20% 19%
Rentabilidad sobre activos (ROA) 14% 13% 14% 14%
Resultado neto / Ventas 18% 18% 20% 21%
Resultado operativo / Ventas 37% 36% 38% 40%

INDICES OPERATIVOS
Caja / Activo 91% 90% 89% 89%

INDICES DE ENDEUDAMIENTO
Deuda financiera / Activos 42% 36% 31% 26%
Deuda financiera de corto plazo / deuda financiera total 0% 0% 0% 0%

Fuente: Elaboracion propia bajo la herramienta Empreware.

Indices de Rentabilidad:

Rentabilidad sobre patrimonio (ROE) para los primeros 5 afios del negocio presenta un
rendimiento de los activos netos positivo, ya que para el primer afios fue del 24% y se mantiene un
promedio de 20,6 % durante el periodo de 5 afios mostrando de esta manera una rentabilidad
positiva para el inversionista debido a que los activos de la compafiia son bajos y la utilidad neta se
subsana en su primer afo de funcionamiento.

Rentabilidad sobre activos (ROA) para los primeros 5 afios tiene un balance positivo y un
promedio del 14% debido a que supera el 5% que se espera obtener en un negocio, lo cual muestra
la eficiencia de los activos totales de la organizacion.

Resultado neto/ Ventas: Una vez la organizacién haya descontado las amortizaciones,
intereses e impuestos se obtiene una rentabilidad para los dos primeros afios del 18% y a partir de
alli tiene un crecimiento consecutivo para los 3 afios siguientes.

Resultado operativo / Ventas: Una vez se eliminen los gastos operativos (gastos y costos) se
obtiene una rentabilidad en promedio para los primeros 5 afios de operacion del 38,6% con un
crecimiento en promedio del 2% entre cada afio.

Indice Operativo: El negocio tiene un balance positivo en liquidez en relacién a sus activos,
con un promedio para los 5 afios del 89,4 % con lo cual puede apalancarse para realizar
adquisiciones o lanzamiento de nuevas lineas de productos.

2024

19%
15%
23%
42%

88%

22%
0%



Indice Endeudamiento: Para la puesta en marcha se requiere un capital de $ 25.721.315
pesos del cual, del cual 15.000.000 se obtendrian por financiamiento con una entidad bancaria y el
resto de capital propio, por lo anterior se evidencia una deuda del 42% para el primer afio relacion a
los activos y un decrecimiento para los siguientes afios.

Anélisis del negocio:

Las ganancias totales del negocio Ice Shots a lo largo de los 5 afios son de $ 307.364.847
pesos colombianos, lo cual representa una ganancia por afio de $61.472.969 de pesos, lo cual
permite evidenciar la rentabilidad positiva del negocio.

De otro modo, se realizar un ejercicio para calcular el estudio econdémico, el cual arroja un
valor presente neto (VPN) que se obtiene de medir el flujo de caja anuales a través de los cinco
afios del proyecto, menos la inversion inicial requerida, con la tasa de descuento del 40% registra
un resultado positivo de $ 101.593.479 millones teniendo en cuenta la proyeccion de los 5 afios
(2020 — 2024).

En cuanto a la rentabilidad que ofrece el plan de negocio, se identifico que la inversion que
se debe realizar inicialmente es baja en comparacion con los ingresos proyectados mensuales ya
que para la puesta en marcha del negocio se debe realizar una inversion de $ 25.721.315 pesos Yy los
ingresos mensuales en ventas son de $ 26.120.000 pesos, por lo cual se proyecta una recuperacion
rapida del negocio, la TIR ACIDA (tasa interna de retorno) es de 196.9 % por ello se concluye que
el plan de negocio es viable, dado que se obtendria un porcentaje rentabilidad mayor al esperado el
cual es del 40%.

Se concluye que el plan de negocios Ice Shots es viable, ya que los resultados a futuro son
superiores a las obligaciones financieras, impuestos y gastos propios del desarrollo de la operacion
y comercializacion de la paleta, donde se evidencia que las ganancias son superiores a las
inversiones de los cooperativistas.
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