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Glosario

Llano: Es una region comprendida entre Colombia y Venezuela, caracterizada por tener
un terreno plano y por costumbres, masica y gastronomia autoctona.

Mayanés: Es un tipo de pifia que se produce principalmente en la region llanera de
Colombia.

Medina: Es una de las provincias del departamento de Cundinamarca, conformado por
el municipio de Paratebueno y el municipio de Medina. Es conocido como la puerta del
Ilano.

Meta: Es uno de los treinta y dos departamentos de Colombia, reconocido por sus
llanuras y su cultura llanera con musica y gastronomia tipica.

Municipio: Es una division administrativa de los territorios. En Colombia hace
referencia al segundo nivel de division.

Turismo: Es una actividad que se realiza en lugares diferentes alrededor del mundo.
Usualmente hace referencia a viajar y conocer otros lugares o paises diferentes al de origen.

Villavicencio: Es la capital del departamento del Meta, la ciudad se caracteriza por tener

un clima célido y humedo.

11



12

Resumen

Medina, Vino de pifia, es un emprendimiento que toma la materia prima de la pifia para
la realizacion de un vino de pifia con la marca Medina, municipio de Cundinamarca en el
cual esta es cosechada. En la busqueda por realizarle un proceso de transformacion a la pifia
y generar un valor agregado, se llega a la idea de realizar este licor con la marca que dara a
conocer esta region. Por otra parte, se pretende beneficiar a los agricultores que
actualmente cultivan la pifia y la venden a precios muy bajos en la region del llano con la
compra de esta materia prima y ademas brindando trabajo a los mismos ciudadanos del
municipio para que puedan acceder a un trabajo estable y una mejor calidad de vida.

El vino de pifia es un producto con una gran oportunidad de salir al mercado sin tener
competencia directa dado que no existe otro vino de pifia en la region; es un producto que
genera gran expectativa ante la iniciativa de tener un vino que no es tradicionalmente de
uvay que por lo tanto es un producto nuevo en el mercado de licores. Con este vino se
resuelve una problematica en la region de la provincia, y es la necesidad de aprovechar toda
la produccion que existe de la pifia para darle un proceso de crecimiento y de mejora,
ofreciendo finalmente un producto con mayor elaboracién. Esto debido a que la pifia
usualmente se vende a precios bajos sobre las vias nacionales 0 a mayoristas, sin hacerle
ningn proceso de transformacion con el cual el agricultor pueda obtener mayores
ganancias.

Inicialmente la venta del vino de pifia se realizara en los hoteles con mayor categoria en

la ciudad de Villavicencio, siendo estos aproximadamente 20. En estos lugares, se tendra
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como competencia los demas tipos de licores como cervezas, aguardientes, whiskies,
tequilas, vodka, u otros tipos de vinos, con los cuales puede existir una desventaja al
momento de la eleccién del consumidor, sin embargo, se planea posicionar con los hoteles
al vino de pifia como un producto tradicional de la region y que los turistas deben
considerar probar.

El vino de pifia tiene como beneficios ofrecer un tipo de licor diferente, a base de una
fruta tradicional de la region como lo es la pifia mayanés que se caracteriza por su sabor
dulce a diferencia de otro tipo de pifias, lo que lleva a producir un vino con un sabor
especial, diferente y autdctono. Para dar a conocer este vino, se planea realizar en la
estrategia de mercadeo una estrategia fuerte en voz a voz y durante este proceso dar a
probar a los clientes para que conozcan el producto y se familiaricen con el vino. Para este
proceso la estudiante de administracion Nathalia Méndez estara al frente de la creacion del
proyecto, llevando al maximo el posicionamiento del vino de pifia a través del carismay la
persuasion con la que cuenta para convencer a sus futuros clientes.

La empresa contara con ingresos en el primer afio de $184.503.884 a un precio de la
botella del vino de $30.000, hallando el equilibrio con la botella nimero 417. La
financiacion inicial de la inversion fija es de un valor de $ 53.907.000 para cubrir los

activos tangibles e intangibles que se requieren en el momento de la creacion.

Palabras clave: Vino de pifia, Medina, valor agregado, producto, pifia mayanés,
agricultores, materia prima, transformacion, tradicion, cultura, turismo, proyecto, proceso,

bebida alcohdlica, restaurantes, hoteles, producto tipico.



Abstract

Medina, Pineapple Wine, is an entrepreneurship that takes the raw material of the
pineapple to make a pineapple wine with the Medina brand, municipality of Cundinamarca
in which it is harvested. In the search to carry out a process of transformation to pineapple
and generate added value, the idea of making this liquor with the brand that will publicize
this region is reached. On the other hand, it is intended to benefit the farmers who currently
grow pineapple and sell it at very low prices in the region, by purchasing this raw material
and also providing work to the citizens of the municipality so that they can access stable
work and a better quality of life.

Pineapple wine is a product with a great opportunity to enter the market without having
direct competition since there is no other pineapple wine in the region; It is a product that
generates great expectation at the initiative of having a wine that is not traditionally grape
and therefore is a new product in the liquor market. This wine solves a problem in the
province's region, and it is the need to take advantage of all the pineapple production that
exists to give it a process of growth and improvement, finally offering a product with
greater elaboration; This is because pineapple is usually sold at low prices on national roads
or to wholesalers, without undergoing any transformation process with which the farmer
can obtain greater profits.

Initially, the pineapple wine will be sold in the hotels with the highest category in the
city of Villavicencio, these being approximately 20. In these places, there is competition

from other types of liquors such as beers, whiskeys, tequilas, vodka, or other types of
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wines. With these liqueurs there is a disadvantage at the time of the consumer's choice,
however, it is planned to position pineapple wine with the hotels as a traditional product of
the region and that tourists should consider trying.

Pineapple wine has the benefits of offering a different type of liquor, based on a
traditional fruit from the region such as the Mayanes pineapple, which is characterized by
its sweet flavor unlike other types of pineapples, which leads to produce a wine with a
special and different flavor. To publicize this wine, it is planned to carry out a strong voice-
to-voice strategy in the marketing strategy and during this process, give customers a taste
so that they know the product and become familiar with the wine. For this process, the
administration student Nathalia Méndez will be at the forefront of the project's creation,
maximizing the positioning of pineapple wine through the charisma and persuasion that she
has to convince her future clients.

The company will have income in the first year of $ 184,503,884 Colombian pesos at a
price of $ 30,000 Colombian pesos for the bottle of wine, finding the balance with the
number 417 bottle. The initial financing of the fixed investment is $ 53,907,000 Colombian

pesos to cover the tangible and intangible assets that are required at the time of creation.

Key Words: Pineapple wine, Medina, added value, product, Mayanés pineapple,
farmers, raw material, transformation, tradition, culture, tourism, project, process, alcoholic

beverage, restaurants, hotels, typical product.



Introduccion

La region del llano se caracteriza a nivel nacional por su cultura, su gastronomia, su
musica y sus actividades agropecuarias y ganaderas. Parte de la gastronomia de esta region
incluye la reconocida pifia dulce del Ilano o entras zonas también llamada pifia mayanés.
Este emprendimiento esta basado principalmente en esta fruta dulce que es utilizada en
diversas preparaciones a nivel nacional, recordando ademas que esta fruta es vendida
actualmente en las vias nacionales que pasan por departamentos como el Meta,
Cundinamarca y Casanare, sin realizarles ningin proceso de valor agregado sino tan sélo
vendida en rodajas a precios muy bajos. Y es precisamente esta oportunidad que se quiere
aprovechar, para hacerle un proceso de transformacion a la pifia y que esta pueda ser
vendida como un producto mas elaborado al consumir final, lo que aportaria por otra parte
a los agricultores de pifia que actualmente reciben una baja utilidad por la venta de esta
fruta en la region del llano.

Por lo tanto, este proyecto de emprendimiento desarrolla un licor a base de pifia,
especificamente un vino de pifia que tendra como marca “Medina” para darse a conocer.
Esta marca “Medina” es una provincia del departamento de Cundinamarca que se encuentra
ubicada en cercania al departamento del Meta, por lo tanto, es conocida como la puerta del
Ilano, caracterizandose por su cultura cundinamarqués y llanera.

De esta forma, se busca que el vino de pifia sea un producto que caracterice a la region

de Medina, que se dé a conocer esta provincia no sélo por este licor, sino ademas por todas
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las riquezas naturales que tiene y que pueden ser utilizadas para el turismo en esta zona del

pais.
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1. Presentacion de la Empresa

Este emprendimiento se desarrollara en el municipio de Medina con la finalidad de
poder acceder a la materia prima de forma mas rapida y ademas para brindar trabajo a los
mismos pobladores de la region. La empresa producira a partir de la pifia mayanés
caracterizada por su sabor dulce, un vino de pifia envasado en una cantidad de 750

mililitros para llevarlo al consumidor final.

1.1. Datos generales de la empresa

La empresa “Medina. Vino de Pifia” se ubicard a las afueras del municipio de Medina
Cundinamarca, en la vereda de Gazaduje, con la finalidad de contar con el espacio
suficiente para poner la planta de produccion y tener las bodegas en las cuales permanecera
el vino durante su tiempo de maduracion.

Medina, vino de pifia sera una sociedad por acciones simplificada S.A.S, dado que este
tipo societario brinda mayores beneficios al momento de realizar diferentes procesos con
otras empresas. La actividad economica sera la preparacion y comercializacion de licores,
teniendo como actividad econdémica CIIU el cédigo 1592 de la elaboracion de bebidas

fermentadas no destiladas y el codigo 5127 comercio al por mayor de bebidas.
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1.2. Antecedentes del proyecto

1.2.1 El emprendedor

La empresa estara dirigida por la estudiante de Administracion de Negocios
Internacionales en décimo semestre de la Universidad del Rosario, Angely Nathalia
Méndez Rodriguez, creadora y promotora de este proyecto, directora de este
emprendimiento que durante este semestre he iniciado y que esta contemplado a largo
plazo, dado que busca un apoyo social para una comunidad en especifico. Mis mayores
fortalezas son la responsabilidad y la dedicacion, especialmente en los proyectos de los
cuales hago parte y que tiene como propdsito el beneficio a comunidades de nuestro pais.

Dentro de la experiencia ha tenido la oportunidad de trabajar por dos afios y medio como
coordinadora de la Fundacion Seleccion Cundinamarca, la cual es un programa de becas
que beneficia a los mejores Icfes del departamento. Dentro de las funciones que desarrollé
en la fundacion se encuentra el desarrollo de proyectos de impacto social, educativo,
cultural, sexual y otras areas; estos proyectos los desarrollamos directamente en las
provincias del departamento de los cuales cada uno de los becarios somos oriundos y
trabajamos con los estudiantes de los colegios pablicos en los cuales estudiamos nosotros

para impulsarlos a crecer personal y profesionalmente. Con esta labor, aprendi6 a
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desarrollar habilidades de docencia y ademas administrativas, dado que se encarga de todo
el manejo de la fundacién en cuanto a los proyectos que desarrollamos entre todos, ademas
de verificar el trabajo y la labor social de cada uno de los becarios como retribucién a la
beca con la que cuentan. Por ultimo, no solo maneja los proyectos en esta organizacion sino
también todas sus redes sociales, la revista académica, la revista de opinidn que tenemos, la
logistica de las reuniones anuales, los eventos de la fundacion y la coordinacion de las
reuniones mensuales que realizamos para definir metas, trabajos y verificar nuestros
procesos.

Dentro de la formacion se encuentra el Técnico en contabilizacidn de operaciones
comerciales y financieras en el SENA y el Técnico en Microcrédito de la Universidad
UNIMINUTO, ambos desarrollados durante el bachillerato en la Institucion Educativa
Departamental Alonso Ronquillo, del municipio de Medina.

Por otra parte, la familiar Rocio Rodriguez sera la persona que coordinara los procesos
en la empresa, la labor de los trabajadores y el espacio fisico de la empresa, es decir que
sera el apoyo de la presidenta en lo que se requiera durante la produccién. Esta persona ha
trabajado en las diferentes areas de desarrollo del municipio, conociendo de cerca el trabajo
de los agricultores y de los trabajadores de la regidn. Ha sido profesora de contabilidad en
la institucion educativa del municipio, al igual que profesora de contabilidad en la
Universidad Uniminuto. Se ha desempefiado en diferentes cargos publicos del municipio,
desarrollando proyectos para la mejora de las diferentes areas economicas y sociales de la
regién. Actualmente es contadora publica y trabaja de forma independiente, desarrollando a

la vez proyectos productivos para los diferentes procesos de préstamos bancarios.
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1.2.2 Origen de la idea de negocio

El municipio de Medina Cundinamarca es el lugar en el cual creci6 la emprendedora de
este proyecto, y con el conocimiento que se tiene acerca de la agricultura de este municipio,
se decidié brindarle un valor agregado a uno de sus productos principales para dar a
conocer a nivel nacional e internacional no solo los frutos de esta tierra de la region sino
ademas impulsar el turismo a través de la generacion de conocimiento sobre esta region.

De esta forma, se elige la pifia mayanés como principal fruta para darle un valor
agregado y poder vender al consumidor final un producto con mayor elaboracion, ademas a
un precio que brinde ganancias a los agricultores de esta region quienes actualmente
venden la pifia sobre las vias nacionales, embolsada y en rodajas a precios tan bajos como
dos mil pesos colombianos. Esta fruta es seleccionada también por su inconfundible sabor
dulce y delicioso que ya es conocido como una de las mejores pifias del pais, agregando el
proceso de transformacion de esta materia prima para convertirla en vino. Por otra parte, se
tiene en cuenta la gran cantidad de alcohol que dia a dia es consumida en el pais para
identificar alli una oportunidad de negocio con la pifia mayanés al hacerle este proceso de

transformacion.
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1.3. Objetivos y cronograma

Objetivo principal: Realizar un emprendimiento para realizar vino a partir de la pifia
mayanés producida en la region de Medina Cundinamarca, llegando a recuperar la

inversion realizada para este proyecto en 2 afios.

Objetivos secundarios:

- Obtener un crecimiento del 27% en las ventas mensualmente durante el primer afio,
y para el segundo afio un crecimiento mensual del 1%.

- Crecer 5% anualmente a partir del segundo afio.

- Obtener una rentabilidad en el segundo afio de $ 234.909.298, recordando que en el
segundo afio se planea recuperar toda la inversion.

- Tener un 30% de participacion en el mercado de licores de los hoteles a los cuales
se vendera el vino de pifia en la ciudad de Villavicencio.

- Obtener un préstamo bancario del 60% de la inversion fija 'y los demas recursos de
aportes sociales.

Tabla 1
Cronograma de la produccion del vino de pifia

Proceso Descripcion Duracion
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Creacion del vino de pifia

Construccion de punto

fisico de la empresa.

Inicio de produccion

Proceso de estudio acerca
de la realizacion del vino a
partir de este tipo de pifia,
con la finalidad de
identificar los pasos exactos
que se deben seguir al
momento de crear este
producto.

La empresa sera ubicada
en el municipio de Medina
Cundinamarca, en la vereda
Gazaduje en el predio rural
Villa Tatiana. Alli se
construird la infraestructura
necesaria para realizar todo
el proceso de creacion del
producto final.

Se dara inicio a la
produccién del vino,
teniendo en cuenta que
existira demoras por
inconvenientes que se

puedan llegar a presentar

4 Meses: Septiembre,
Octubre, Noviembre y

Diciembre del afio 2019.

3 Meses: Enero, Febrero

y Marzo del afio 2020.

Desde Abril del 2020

23



Proceso de mercadeo

durante el inicio de la
produccién.

Durante la apertura de la Desde Abril del 2020
produccidn se realizara un
trabajo de mercadeo para dar
a conocer el producto en las
regiones mas cercanas e ir
generando un proceso de
posicionamiento en el
mercado. Igualmente, a
través de la comunicacion
especialmente con hoteles y
restaurantes, donde se
encontrara nuestro producto

principalmente.

Fuente: Elaboracion propia.

2. Concepto de Negocio

La finalidad de este negocio es basicamente utilizar una materia prima que no tienen

ningun proceso de transformacion y generarle un valor agregado para que el agricultor

pueda adquirir mas ganancias por su materia prima, y ademas se pueda llegar al
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consumidor con un producto diferente a base de la tradicional pifia mayanés. Por otra parte,
utilizar el mismo nombre del municipio para generar recordacion en los consumidores y asi

incentivar el turismo hacia esta region a través del mismo vino de pifia.

2.1 Concepto de negocio - propuesta de valor

Para aquellos turistas de la region del llano que Ilegan a consumir un buen vino en los
diferentes hoteles en la regién y que no cuentan con variedad de este tipo de licor, llega el
vino de pifia de Medina, un excelente vino a base de la fruta tradicional y dulce del llano
que deleita a sus consumidores con su sabor exquisito y refrescante, a diferencia de los
licores comunes que estan cansados de consumir normalmente. El vino de pifia llevara a su
consumidor a un instante de frescura y tradicion con tan solo probarlo.

Con este licor se brinda otra opcion de licor al consumidor que disfruta de diferentes
tipos de bebidas alcohdlicas en el momento que se encuentra en un restaurante o en un
hotel. Ademas de esto, se pretende darle una fuerza al licor de pifia en la region del Ilano,
desde departamentos como el Meta, Cundinamarca y Casanare que abarcan esta cultura,
con la finalidad de posicionar este vino como una bebida alcohdlica tradicional de la region
y que el turista debe probar durante su recorrido por esta zona del pais. A partir de esto, se
inicia el posicionamiento de este licor para que en un futuro pueda no solo llegar a todo el

territorio nacional sino traspasar fronteras y llegar a un mercado internacional.



2.2 Modelo de negocio

El mercado objetivo son principalmente los restaurante y hoteles en ciudades que se
encuentren cerca al municipio de Medina Cundinamarca para ahorrar tiempo y dinero en
procesos de transporte, inicialmente seria la ciudad de Villavicencio con aproximadamente
30 importantes hoteles de la ciudad. Por otro lado, se esté abierto a la posibilidad de vender
el vino de pifia en puntos de venta de bebidas alcoholicas o en discotecas o bares de la
region.

A largo plazo, en el modelo de negocio se planea crear un vifiedo para incluir la parte
turistica al proyecto, por lo tanto, el turista podria realizar y conocer de cerca todo el
proceso que se realiza para crear un vino de pifia y al finalizar esta experiencia puede
consumir el producto en las mismas instalaciones del vifiedo, pudiendo comprar igualmente
el producto alli mismo.

Sin embargo, el modelo de negocio inicialmente se centra en la compra de la materia
prima a los agricultores de la regidn sin crear ningun tipo de alianza, simplemente se planea
comprarles la materia prima a un mejor precio, dado que en muchas ocasiones han tenido
que regalar la pifia por la falta de suficientes consumidores de la fruta en la region y en los
ultimos meses por la problematica generada por el cierre de la via. A partir de esta compra
de materia prima, los agricultores llevaran la pifia hasta la planta, y se realiza el proceso de
transformacion en el punto fisico de la empresa, es decir en la planta en el municipio de

Medina. Desde alli se realiza la distribucion a los hoteles y restaurantes, quienes pagaran de
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forma directa el precio establecido por el vino de pifia 0 pueden pagar a un término de 30

dias. Para este transporte se contratara una empresa especial que maneja el transporte de

este tipo de productos que requieren de un cuidado especial para asegurar la calidad del

producto y que este llegue completamente a su destino.

En este modelo de negocio se debe recordar que la comunicacion que se realizara a

través de la estrategia de mercadeo va dirigida a mostrar el vino como un producto tipico de

la region del llano y que todo turista debe consumir para conocer un producto totalmente

Ilanero a base de una fruta caracteristica de la region. Por lo tanto, los hoteles deben tener

este producto dentro de su oferta para que sus clientes puedan disfrutar de la variedad de un

nuevo vino y ademas que sea algo propio de la region, algo que no encuentran en cualquier

cadena o punto de venta de licores, sino que es un producto que se ofrece solamente en sus

hoteles y por lo tanto tendran preferencia.

El modelo de negocio de este emprendimiento se reduce en el siguiente canvas:

canela, entre otros.

produccion.

Pago a trabajadores y proveedores.

Materia prima como la pifia, la panela, el agua, los cIéVOE:, la

Costos legales que se deben pagar para la planta y
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llustracion 1. Canvas del modelo de negocio Medina, vino de pifia.
Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto al registro sanitario por concepto de vinos, la tarifa se encuentra en
$3.671.315, también se debe realizar un analisis de laboratorio para verificar la calidad de
la bebida para consumo humano, lo cual tiene una tarifa de $1.352.590 para el afio 2019.
Por otra parte, al ser un solo producto, sélo se requiere un codigo de barras para esta

referencia, lo que tendria un costo aproximado de $200.000.

2.3 Orientacion Estratégica

Inicialmente la orientacion de este emprendimiento es generar un posicionamiento en la
regién del llano, llegando principalmente a los hoteles y restaurantes de ciudades cercanas y
realizando con estos unas alianzas para mostrar el vino de pifia como un producto tipico de
la region y que el turista debe consumir y conocer en su viaje. Esto se realizara a través del
mercadeo que se generara en toda la region para que incluso el mismo ciudadano de la
regién lo conozca y lo adopte dentro de su vida diaria. De esta forma se pretende dar a
conocer este producto para que pueda llegar a generar un gran reconocimiento y que sus

ventas puedan llegar a ser altas desde el inicio de su produccidn.
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2.3.1 Propdsito

El proposito de este emprendimiento es generar una ayuda a toda la region medinera, es
decir desde un apoyo econdémico con la atraccion de dinero a la region, y de empleo a los
mismos habitantes que a su vez generan una mejor calidad de vida, ademas de apoyar a los
agricultores con la compra de esta materia prima que en varias ocasiones tienen que incluso
regalar porque su venta es muy baja comparada con la produccidn que se tiene de esta
materia prima. Por altimo, el propdsito méas importante es darle un valor agregado a la pifia
para generar un producto final, el cual es esta bebida alcohdlica del vino de pifia que puede

llegar a representar toda una region.

2.3.2 Meta

Posicional el vino de pifia en la region llanera, para luego darlo a conocer a nivel
nacional e internacional como una bebida tipica de esta regidn; realizando durante este
proceso la transformacion de la pifia para darle un valor agregado a esta materia prima que

es cultivada en grandes cantidades en toda la region Ilanera.



2.3.3 Filosofia orientadora

Valores

La empresa “Medina. Vino de pifia” se identificara por tener los siguientes valores
dentro de la organizacion:

- Respeto: La empresa siempre ofrecera un respeto hacia sus consumidores, sus
trabajadores y el medio ambiente en el cual estara rodeado.

- Trabajo en equipo: Toda la empresa trabajara en pro del crecimiento y el desarrollo
de esta para aumentar su conocimiento y posicionamiento.

- Responsabilidad: Los trabajadores y la empresa en general sera responsable con la
entrega de pedidos y con la entrega de un producto sano y en buen estado al cliente.

- Lealtad: Los integrantes de la empresa siempre seran leales a los principios y la
cultura corporativa de la empresa para ayudar a su crecimiento en la region.

- Integridad: La empresa siempre cumplira con las reglas legales en pro del bienestar
del cliente, ademas de brindar un cuidado al medio ambiente.

- Colaboracion: Siempre existira un ambiente de apoyo entre todos los integrantes de
la empresa.

- Pasion: La empresa y sus trabajadores siempre tendran amor propio por la empresa

y por la produccion del vino de pifia.
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- Compromiso: Siempre se pondra en primer plano el compromiso que se tenga con
los clientes en cuanto al cumplimiento de pedidos.

- Eficiencia: Se trabajara en pro de cumplirle al cliente en la produccion del vino.

- Honestidad: La empresa siempre informaran detalladamente al cliente sobre el

producto y todo lo que este contiene.

Creencias

La empresa tendrd como creencias siempre dar prioridad al cliente por su beneficio y
bienestar, darle la mayor importancia al medio ambiente para cuidar de este durante el
proceso de produccion de vino y cuidar del manejo de los desechos que se obtengan
durante el proceso de transformacién. Por otra parte, se creara una cultura corporativa con

creencias de respeto, lealtad y compromiso hacia la empresa.

2.3.4 Imagen

Se realizaron dos disefios de la imagen del vino de pifia embotellado. Estos disefios
contaran con una imagen de pifia, la marca “Medina” y la especificacion que es vino de

pifia.
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llustracion 2. Prototipos del vino de pifia con la marca Medina.

Fuente: Elaboracion propia.

3. Producto

Se producira un licor de pifia, especificamente un vino de pifia a base de esta fruta como
materia prima. La pifia seleccionada para este proceso es la pifia mayanés de la region del

Ilano. El vino de pifia sera envasado en botella de vidrio de 750 mililitros inicialmente, el
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proceso de maduracion se realizard minimo por un afio en barricas para obtener un vino con
intensos aromas y sabores.

Este vino se vendera principalmente en hoteles y restaurantes de las ciudades mas
cercanas al municipio de Medina para facilitar su distribucién, como Villavicencio y

posiblemente a la ciudad de Bogota.

4. Anélisis del mercado

Inicialmente se analiza el mercado en la ciudad méas cercana al municipio de Medina
Cundinamarca, la cual es la ciudad de Villavicencio Meta. En esta ciudad se recogid
informacion en diferentes hoteles para analizar las bebidas alcoh6licas con las que cuentan
en sus establecimientos y que ofrecen a sus clientes, ademas de analizar la facilidad con la
que pueden tener en cuenta el producto del vino de pifia Medina para ingresarlo a su carta
de bebidas.

A continuacion, se presentan las preguntas que se realizaron en una entrevista a 20
hoteles en la ciudad de Villavicencio. Estas preguntas se hacen de forma abierta para poder
profundizar en las respuestas de los participantes y no sesgarlos hacia respuestas ya
establecidas y féciles de seleccionar.

1. ¢Tiene alguna bebida caracteristica de la region del llano?

2. En cuanto a las bebidas, ¢Considera que las bebidas alcohdlicas son la mayormente

pedidas?
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3. ¢Ofrece este establecimiento bebidas alcohdlicas en la carta? ; Qué tipo de bebidas
alcoholicas son ofrecidas?

4. ¢Cuenta con una bebida alcohdlica a base de alguna fruta del llano?

5. ¢Cuenta con una bebida alcohdlica tipica de la region llanera?

6. ¢Cuenta con alguna bebida de pifia?

7. ¢Ofreceria usted un vino de pifia a sus clientes? ;Estaria dispuesto a agregar en la
carta el vino de pifia?

8. ¢Considera que el vino de pifia puede llegar a ser una bebida tipica de la region del
Ilano?

9. ¢Como considera que sus clientes pueden llegar a recibir el vino de pifia?

10. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vino de pifia?

Los resultados obtenidos se indican a continuacion de forma resumida y de acuerdo a la
informacidn mas relevante que se resalta en las entrevistas:

PREGUNTA 1: ;Tiene alguna bebida caracteristica de la region del llano?

Respuestas generales: Todos los hoteles ofrecen aguardiente llanero como una bebida
tipica de la region. En cuanto a bebidas fermentadas como chicha, guarapo o masato,
menos del 30% de los hoteles ofrecen este tipo de bebidas. Todos los hoteles ofrecen la
tradicional limonada con panela que se realiza en la region.

PREGUNTA 2: En cuanto a las bebidas, ¢Considera que las bebidas alcohdlicas son la
mayormente pedidas?

Respuestas generales: Todos los hoteles estan de acuerdo en que las bebidas alcohdlicas
son muy solicitadas, especialmente para acompariar comidas. En otras ocasiones se

acomparnian en algunos eventos que se realizan en los hoteles. Por otra parte, en reuniones
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sociales gque son realizados en los hoteles, también se suelen pedir este tipo de bebidas
alcoholicas.

PREGUNTA 3: ;Ofrece este establecimiento bebidas alcoholicas en la carta? ¢ Qué tipo
de bebidas alcoholicas son ofrecidas?

Respuestas generales: Todos los hoteles ofrecen bebidas alcohdlicas en sus cartas,
principalmente cervezas nacionales e importadas, vinos de uva, whisky, aguardientes,
vodka, tequila, ron, entre otras bebidas.

PREGUNTA 4: ;Cuenta con una bebida alcoholica a base de alguna fruta del llano?

Respuestas generales: Ninguno de los hoteles tiene bebidas alcoholicas con alguna fruta
del llano, dado que normalmente tienen las tipicas bebidas alcoholicas que se encuentran a
nivel nacional en cualquier hotel o restaurante, y que generalmente no son a base de frutas
tradicionales de Colombia.

PREGUNTA 5: ;Cuenta con una bebida alcoholica tipica de la region llanera?

Respuestas generales: Los hoteles responden todos que solo tienen aguardiente Ilanero.

PREGUNTA 6: ¢ Cuenta con alguna bebida de pifia?

Respuestas generales: Se ofrece solamente el cActel de pifia o también llamado pifia
colada en el 90% de los restaurantes entrevistados.

PREGUNTA 7: ;Ofreceria usted un vino de pifia a sus clientes? ¢ Estaria dispuesto a
agregar en la carta el vino de pifia?

Respuestas generales: Todos los restaurantes si estarian dispuestos a agregar el vino de
pifia a la carta y ofrecerlo a los clientes. Se centran principalmente en que la pifia es una
fruta muy apetecida por sus clientes al ser la pifia del llano una fruta caracteristica de esta

regién por ser mas dulce que los demas tipos de pifia del pais.



PREGUNTA 8: ;Considera que el vino de pifia puede llegar a ser una bebida tipica de
la region del llano?

Respuestas generales: Los hoteles estan de acuerdo totalmente en que este vino puede
darse a conocer no solo en la region llanera sino también a nivel nacional como una bebida
tipica de esta region, dado que tiene una fruta que se diferencia en su sabor y que puede
envolver a quien pruebe el vino de pifia.

PREGUNTA 9: ;Como considera que sus clientes pueden llegar a recibir el vino de
pifia?

Respuestas generales: Los hoteles consideran que el vino puede ser recibido
satisfactoriamente por sus clientes, dado que el vino es uno de sus principales bebidas para
acompariar las comidas y al ser de pifia puede ser Ilamativo para los clientes que quieran
conocer el nuevo producto y que ademas es caracteristico de la region.

PREGUNTA 10: ;Cuénto estaria dispuesto a pagar por un vino de pifia?

Respuestas generales: Los hoteles estan de acuerdo en que pagarian desde $15.000 hasta

$40.000 por un vino de pifia que tendrian en sus hoteles para ofrecer a sus clientes.

4.1 Descripcion del entorno de negocios

Para realizar un mejor anélisis del entorno, se presenta a continuacion el analisis PEST,
el cual termina siendo fundamental dado que da como conclusion que existe una falta de

desarrollo tecnolégico y apoyo de entidades para la generacion de empresas y
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aprovechamiento de recursos, ademas de mostrar que hay una poca actividad econémica y
que se centra principalmente en ganaderia, en donde las personas realizan la misma labor

de sus generaciones y colocan negocios similares pero que quiebran; sin embargo, en este

analisis se evidencia la riqueza social y cultural que se puede aprovechar.

Politicas ambientales, Corpoguavio.
Politicas gubernamentales para apoyo
a turismo. Procesos ante la alcaldfa
necesarios para la creaciéon de
empresa. No hay estabilidad politica
en cuanto a alcaldias. Impuestos.
Legislacidn necesaria para el proceso
de produccidn. Procesos legales para
contratacion.

La economia de la region se basa en
ganaderia, lecherfa y poca actividad
en agricultura. Los precios de estos
productos son bajos. Alto desempleo
en la region. Baja calidad de vida.
Poca actividad econdmica. La llegada
de dinero a la regidon se da
especialmente en eventos y fechas
vacacionales.
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Se tiene en cuenta la cultura llanera y
cundinamarqués. La comunidad tiene
actitud positiva ante eventos que atraen
turistas. Se realizan eventos llaneros vy
festivales. La comunidad requiere apoyo en
cuanto a efectos causados luego de
eventos culturales. La imagen del municipio
se ve afectada por falta de inversién en
sitios turisticos y falta de hoteles para
atender a cantidad de turistas.

Los procesos de ganaderfa y lecherfa
no cuentan con tecnologia para
aumento de productividad. No hay un
acceso a tecnologia por lo costoso
gue es el recurso. Hay bajo potencial
de innovacidn y no hay financiamiento
para investigacién.

e TECNOLOGICO

lustracion 3. Andlisis PEST del emprendimiento Medina, vino de pifia.

Fuente: Elaboracidn propia.

Igualmente se realiz6 el mapa de actores, con el cual se logra identificar un aporte al
proyecto y es brindar el trabajo de la produccion de vino de pifia especialmente a jovenes y
madres cabeza de familia del municipio, quienes actualmente se van del municipio por falta
de empleo y oportunidades. En este mapa encontramos todas las relaciones posibles entre
los stakeholders relacionados con el proyecto, entre estas relaciones se encuentran: las
monetarias, los proyectos de apoyo, las relaciones de cooperacién, el apoyo educativo, las
capacitaciones y la relacion emocional con la region.

Los stakeholders que aparecen en este mapa de actores y que tienen posibles relaciones
en este proyecto son los siguientes: agricultores, director de este proyecto, proveedores de

insumos, comunidad, area de reutilizacién de cascaras, trabajadores jovenes,



transportadores, alcaldia municipal, gobernacion de Cundinamarca, Corporacion Autbnoma
Regional de Cundinamarca, restaurantes y hoteles , compradores o clientes, Ministerio de
comercio, industria y turismo, turistas, area de salubridad, y area de seguridad.

La imagen a continuacion representa un mapa de actores minimizado:

llustracion 4. Mapa de actores del modelo de negocio Medina, vino de pifia.

Fuente: Elaboracidn propia.

Por otra parte, en la region del llano se identifica una alta produccion de pifia que se
caracteriza por su sabor dulce, y especificamente en la provincia de Medina por su cercania

al llano también se produce esta en gran cantidad. Sin embargo, los productores de pifia se
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han visto afectados por el bajo precio al que tienen que vender este producto agricola y por
ende las bajas ganancias que reciben por la venta de este, teniendo en cuenta que su proceso
finaliza cuando venden la pifia a mayoristas, a personas que venden este producto en carros
y pasan por los municipios, vendiendo la pifia tajada y en bolsas por la carretera o
simplemente, agregando un pequefio valor como es vender la pifia con helado cerca a las
playas de rios.

Es en este proceso de la pifia, donde se logra identificar la oportunidad de crear vino de
pifia, también queda abierta la posibilidad de llegar a ofrecer un recorrido para conocer todo
el proceso que tiene la pifia, desde su cultivo y recoleccion, hasta la creacion de un
producto en especifico a base de pifia, como lo es el licor de pifia. Con esto, se estaria
ayudando e impulsando a generar turismo en la region a partir de la ubicacion de la
empresa del vino de pifia, generando un servicio similar al que tienen los vifiedos de vino
de uva en algunas regiones del pais.

Como amenazas leves se puede identificar que se requiere de un permiso de la alcaldia
municipal, del duefio del predio en donde se producira el vino, y de otras entidades publicas
para obtener los permisos de la produccion de este vino. Igualmente se hace necesario
mantener buenas relaciones con todos los actores que influyen en el proceso para poder
brindar un producto de calidad y totalmente seguro para el cliente. Ademas de esto, se
requiere un apoyo de la alcaldia municipal en cuanto a la creacidn de buenos espacios, que
brinde un valor agregado al servicio que se va a ofrecer en el municipio y que afecta
positivamente a toda la comunidad medinera mediante una economia mas activa.

En cuanto a la ciudad de Villavicencio, esta tiene una poblacion de 451.221 en el censo

realizado por el DANE en el afio 2018. Actualmente la ciudad y el departamento del Meta

40



cuenta una riqueza cultural que involucra su musica llanera, su danza tipica del joropo, su
gastronomia de la carne asada, la arepa de arroz, el envuelto de arroz y muchos otros platos.
Igualmente, muchos de los turistas llegan atraidos por los inigualables paisajes y la
naturaleza que rodea este departamento, ademas de una de sus principales actividades
econdmicas como la ganaderia que trae consigo un desarrollo turistico alrededor del
ganado, la actividad lechera y los torneos de coleo y trabajo del Ilano que existen en la
region. En cuanto a los turistas, la ciudad de Villavicencio recibe al 80% de los turistas
extranjeros que llegan al departamento, y segtin el Espectador “para los primeros 4 meses
del afio, Migracion Colombia registrd un total de 1.749 visitantes extranjeros, lo que
equivale aun 10 % mas que para el mismo periodo de 2018 (El Espectador, 2019) lo que
evidencia la gran cantidad de turistas que llegan al departamento para conocer de esta
cultura y de sus tradiciones, una oportunidad para llegar a este mercado y dar a conocer el
vino de pifia como un producto tradicional del llano. Por otra parte, segin la aeronautica
civil el aeropuerto Vanguardia de Villavicencio “para el periodo de enero a marzo de 2019,
se han reportado un total de 44.301 pasajeros nacionales en dicho aeropuerto representando
un incremento del 2 % frente al mismo periodo de 2018.” (El Espectador, 2019)

Se debe recordar que debido a que la via estuvo cerrada en los Gltimos meses la
economia del departamento se vio afectada, dado que los agricultores y los ganaderos se
vieron afectados por el incremento de los costos para transportar sus productos hasta
ciudades como Bogota, dado que el transporte se debia realizar por una via que podia llegar
a tardar hasta 14 horas. Por lo tanto, muchos dejaron de cultivar porgue les salia mas caro
transportar sus productos que regalarlos. Igualmente, el sector hotelero se vio bastante

afectado por este cierre, dado que las reservas eran canceladas hasta mas de un 90% y en
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algunas ocasiones estos no tenian ningun cliente, lo que afecto a los trabajadores que
tuvieron que ser despedidos, generando una mayor tasa de desempleo. Segun el espectador,
“El sector calcula que las pérdidas llegan a los $1.300 millones diarios” (EI Espectador,
2019) por lo que el sector turistico ha sido el primer afectado por el cierre de la via al llano.
Actualmente se ha venido superando la crisis debido a la apertura de la via que se dio a
finales del mes de octubre, sin embargo, esta apertura tiene restricciones de horario y segun
el tipo de vehiculo, ademas de que puede ser cerrada en cualquier momento por la
temporada de lluvias que pueden afectar de nuevo el derrumbe presentado en la via.

En cuanto a las proyecciones de la ciudad de Villavicencio a nivel turistico, segun el
espectador “el Instituto de Turismo de Villavicencio manifesto su interés por que la capital
del Meta se convirtiera en el destino invitado de la proxima version de la Vitrina Turistica
de Anato, el evento mas importante de la industria que se desarrolla afio tras afio en
Colombia” por lo tanto, Villavicencio espera ser para el proximo aiio la ciudad estrella en
este evento, lo cual genera una oportunidad para ingresar al sector turistico a traves de los
hoteles con el vino de pifia. Actualmente, la asociacion hotelera y turistica de colombia
COTELCO reune en el Meta 45 hoteles, con los cuales se puede crear una relacion de
comunicacion para vender el producto del vino de pifia en estos hoteles avalados por la
asociacion.

Por otra parte, segun la revista Dinero “Segtn la Organizacion Internacional del Vino,
mientras Colombia tiene un consumo per cépita aproximado de 0,75 litros al afio, en
Argentina, cada persona consume, en promedio, 23 litros al afio” (Dinero, 2019) lo que
evidencia una gran oportunidad de crecer en el mercado de los vinos a nivel nacional dado

el bajo consumo que existe actualmente. Igualmente, la revista Dinero advierte que “los
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colombianos prefieren los vinos tintos (61%), seguidos por los blancos (35%) y los rosados

(8%)” (Dinero, 2019) esto en cuanto a preferencias de los tipos de vinos a nivel nacional.

4.1.1 Entorno medio ambiental

Dentro del entorno medio ambiental, se reconoce la importancia de la naturaleza para el
desarrollo de la empresa, dado que la materia prima de este emprendimiento es la pifia que
se da en la region, por lo tanto, se crearadn alianzas con los agricultores para dar un manejo
dptimo a los desechos de la pifia y los desechos que quedan luego de los cultivos. Por otra
parte, se dara un excelente manejo de los desechos al finalizar el producto del vino, con la
finalidad de evitar que estos contaminen la region y dafien el ecosistema que se encuentra
alrededor de la empresa.

Igualmente, se planea incentivar a los agricultores para que dejen de utilizar productos
quimicos en sus cultivos y lleguen a utilizar productos mas amigables con el medio

ambiente, lo que igualmente ayuda a obtener una pifia mas saludable para el consumo

humano.

4.2 Descripcion del mercado
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El principal mercado son los hoteles grandes que cuenten con servicio de restaurante y
bar en la ciudad de Villavicencio, dado que es la ciudad més cercana al municipio a tan sélo
hora y media. Igualmente se puede incluir restaurantes de la ciudad a la cual les llame la
atencion nuestro vino y quieran ofrecerlo en su menu de bebidas. En estos establecimientos
se pretende llegar principalmente a turistas con el vino de pifia, mostrandoles el producto
como un vino tradicional de la region que deben conocer en su recorrido por el llano.

Al ser la ciudad tan pequefia, los hoteles grandes que ofrecen servicio de restaurante y
bar son aproximadamente 30, por lo tanto, el mercado seleccionado es realmente pequefio
dado que son hoteles que cuentan con 4 y 5 estrellas, o restaurantes de lujo que llegan a
personas con un alto estatus econdémico. De esta forma, el mercado termina recayendo
sobre personas de alto nivel econdémico, e incluso a personas de un nivel econémico medio,
en su mayoria turistas o que en muchas ocasiones cuentan con predios rurales en la regién
del llano y visitan constantemente la ciudad de Villavicencio.

La edad de las personas que finalmente consumen el producto inicia desde los 18 afios al
ser un producto con alcohol y este puede variar entre personas jovenes o mayores dado que
el producto principalmente es un acompafiamiento para las comidas en estos
establecimientos. El vino de pifia puede ser consumido por los diferentes géneros, sin
importar su estado civil, su ocupacion, profesion, educacion, religion, tamafio de familia,
etc. Este producto puede ser consumido por cualquier persona mayor de edad y que pueda
costear el precio de este. En cuanto a los extranjeros, se quiere potencializar el producto al
momento de ofrecerlo a turistas extranjeros para que conozcan el vino como parte de una

cultura llanera.
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4.2.1 Necesidades

Inicialmente se haya la necesidad de hacerle un proceso de transformacion a la pifia para
generar un valor agregado, pero al mismo tiempo se piensa en el mercado, en lo que hoy en
dia sucede en el pais y en lo que quiere el consumidor para mejorar su nivel de vida o para
disfrutar en diario vivir. De esta forma, se evidencia el gran consumo que el colombiano
tiene en cuanto a bebidas alcoholicas y en el sabor dulce que ofrece la pifia para producir un
licor, lo que usualmente ya se hace con la pifia en un proceso de fermentacion. Por lo que se
Ilega al ideal de llevar este proceso un paso mas alla y producir el vino de pifia, una opcion
de licor diferente para los consumidores y con notas de dulce fresco que muy poco se ve en
licores. Igualmente ofrecer a las personas que comen pifia en todas las presentaciones que
existen, una opcion de licor de esta fruta, dado que hay personas que la comen seguido, ya
sea fruta fresca, deshidratada, en jugos, en dulces y en otras presentaciones, por lo que
seguramente les gustaria también disfrutar de un buen licor de pifia para disfrutar de su

preferencia por esta fruta.

4.2.2 Tamafo del mercado
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En cuanto al consumo de vino se debe resaltar que durante el afio 2019 las ventas de este
han aumentado considerablemente, dado que las personas hoy en dia buscan acompariar sus
alimentos con esta bebida para resaltar los sabores de la comida, o por otra parte compran
vinos para realizar celebraciones familiares o reuniones sociales con amigos o colegas del
trabajo. EI 14% del total de las ventas de bebidas alcohodlicas en el pais es aportado por el
vino, segun Nielsen la firma que se especializa en sondeos de mercado. Segun el director de
expovinos Mateo Jaramillo, este aumento se debe a bajos precios del vino que ha ingresado
al pais y que a su vez a llegado a segmentos mas amplios, generando una cultura alrededor
de la categoria del vino.

Por otra parte, al iniciar con el mercado en la region del llano, se debe recordar que
principalmente el mercado sera de 30 hoteles para llegar con el producto final, y luego se
realizara una expansion hacia restaurantes y otros establecimientos de la regién. Cabe
resaltar que Bogota al ser una ciudad cercana a esta regidn, también podria estar dentro del
posible mercado, y actualmente esta ciudad es la principal en cuanto a ventas del licor en el
pais.

El tamafio del mercado se da al inicio con 30 hoteles, comprando en el primer afio cada
uno 205 botellas de vino para un total de 6.150 botellas en el afio, obteniendo un tamafio

del mercado de $184.500.000.

4.3 Analisis de la Competencia
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La competencia principal para el vino de pifia son los demas licores que se ofrecen,
especialmente el vino de uva que usualmente es el principal consumido por las personas
que beben vino. El vino que se produce en el pais se da principalmente en Santander,
Boyacé, Bogota, en el Valle, y en Antioquia. Por otra parte, las personas ya tienen su
preferencia en cuanto a vinos en el momento que van a restaurantes y quieren acompanar
sus bebidas, por lo que ya hay un gran posicionamiento de algunas marcas en este sector.

En cuanto a las marcas de vino mas econdmicas en el pais son Casa del Rhin, Carifioso,
Libertador, Rivelino y Gato Negro. Estos vinos eran los mas consumidos hasta hace dos
afios. Actualmente entre los vinos mas vendidos se encuentran Barfoot, André, Gallo y
Carlo Rossi. En cuanto tipos de vino o cepas los mas apetecidos por los colombianos son
los tintos con un 61%, siguiendo con los blancos 35% y terminando con los vinos rosados
con un 8%.

La competencia directa en cuanto a vino se encuentra con los vinos chilenos que

acaparan la mayor venta de vino del pais, seguido de los vinos argentinos y terminando con

los vinos espafioles. Existen miles de referencias de vinos en el pais, procedentes de estos
paises que hacen competencia directa al vino de pifia, pero recordando que en su mayoria
son vinos realizados a partir de uvas. Las empresas de estos paises, son los principales
distribuidores de vino a los hoteles de la ciudad de Villavicencio, quienes acceden al
producto a través de intermediarios de distribuidores de licores.

Por otra parte, las demas bebidas alcohdlicas como la cerveza, el whiskey, el

aguardiente, el vodka, entre otras, también son competencia directa del vino de pifia, dado
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gue son sustitutos al momento de querer ingerir alguna bebida de este tipo y que no

necesariamente s vino.

4.4 Andlisis DOFA

Tabla 2
Analisis DOFA del modelo de negocio

Fortalezas El aprovechamiento de la materia prima, en este caso la pifia
para una alta produccion.
El valor agregado que se le da a la pifia mayanés para ofrecer
un vino de esta fruta.
La posibilidad de aprovechar la cercania que existe a los
cultivos de pifia en la region y el precio econémico de esta.
La ayuda de los mismos ciudadanos para poner en
funcionamiento la empresa y la produccién.
Posibilidad de hacer licor de pifia tradicional.
El producto es atractivo al cliente por su sabor poco
convencional
Oportunidades Posibilidad de incursionar en el mercado con un nuevo tipo de
vino. Hay un mercado amplio ain por explorar

Ofrecer a consumidores 0 amantes de pifia un producto nuevo
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para su paladar.

Ofrecer una bebida alcohdlica diferente a las ya estandarizadas.

Ser el primer productor de licor de pifia en Colombia.

En el mercado no hay licores poco convencionales, los
existentes son muy comunes.

Debilidades El no conocimiento del proceso de produccion por parte de las
personas de la region que trabajan en la empresa.

Los obstaculos que existen para la compra de los demas
materiales que se necesiten para la produccion, dada la distancia
del municipio a las ciudades mas cercanas.

El costo del transporte del producto finalizado a la ciudad de
Villavicencio y a otros lugares donde se vendera.

La obtencidn del registro sanitario para la empresa.

El bajo reconocimiento de la marca y del vino de pifia.

Amenazas Consumo alto de otro tipo de bebidas alcohdlicas, como la
cerveza.

No hay reconocimiento del licor de pifia en el mercado.

La empresa aun no es conocida por los consumidores.

Baja confiabilidad de los consumidores a la empresa o el
producto.

Que el vino de pifia no guste demasiado a los consumidores
por sus gustos tradicionales a un vino de uva.

Las leyes, impuestos o costos tributarios que hay actualmente




en el pais para este tipo de bebidas.

El precio de los deméas materiales de produccidn que pueden
Ilegar a ser costosos.

Hay otras opciones de licores mas economicas

Hay mucha variedad de licores.

El entorno del alcohol en Colombia es dificil, existen altas
barreras de entrada en este mercado para cualquier tipo de

alcohol.

Fuente: Elaboracion propia.

5. Estrategia de Mercadeo

Principalmente se manejara la comunicacién e informacion sobre la empresa a través del
V0z a voz, visitando los principales restaurantes de la ciudad de Villavicencio para mostrar
el vino y dar muestras a través de la prueba del vino para cautivar a los clientes con su
sabor.

Por otra parte, también se realizara una pagina web con la empresa, el producto que se
ofrece, sus beneficios y todo el proceso que se realiza en la empresa para que el cliente
conozca lo que se hace y tenga mayor confianza al momento de comprar el producto.

Se realizaran también volantes informativos para dejar en los restaurantes y que
conozcan mas sobre el producto, ademas de dejar los numeros de contacto por si desean

comunicarse con la empresa. Igualmente se manejaran redes sociales como Facebook e
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Instagram para subir informacién mensualmente sobre la empresa y el producto, con la
finalidad de tener una comunicacion mas directa con el cliente, informando y mostrando
con imagenes y videos todos los procesos que se realizan en la empresa.

Toda la estrategia de mercadeo gira principalmente entorno al vino de pifia para ubicarlo
como un producto caracteristico del llano, un producto que todo turista y los mismos
ciudadanos del llano deben probar para conocer de cerca la pifia mayanés, una fruta
tradicional del Ilano que se caracteriza por su dulce sabor, a diferencia de otros tipos de
pina del pais. El ideal es difundir frases como “quien va al llano debe probar el tradicional
vino de pifia”, y también “quién no ha probado el vino de pifia no sabe lo que es el puro
llano”. Este tipo de frases que ayuden a posicionar el vino de pifia como una bebida
tradicional de la region y que todos deben probar, y a partir de este posicionamiento,
expandirse a las demas regiones del pais para que toda Colombia conozca la nueva bebida
tipica del llano. Con esta estrategia de mercadeo, se pretende posicionar el vino llanero,
algo muy similar con lo que ocurre con el aguardiente llanero y el de las demas regiones,
dado que son bebidas alcohdlicas que ya estan posicionadas en todo el pais dependiendo del
departamento donde se producen.

Igualmente, se realizard un énfasis en que el vino de pifia trae para el consumidor una
opcidn diferente, es decir, un vino que no es como tradicionalmente se hace de uva, sino de
una fruta mucho mas refrescante y dulce a la vez, que puede encantar a quien la consume
por su sabor caracteristico. Y lo mejor de todo, que al ser un vino tradicional, tiene un
precio asequible para que cualquier persona pueda disfrutar de sus excepcionales sabores y

que pueda conocer el producto y compartirlo con sus familias, amigos o conocidos.
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5.1 Mercadeo del Vino de Pifia

5.1.1 Producto:

El producto sera especificamente un vino de pifia, producido con la pifia mayanés de la
region del Ilano. Este tendra 750 mililitros y serd vendido en una botella de vidrio con
corcho. EI nombre del vino sera Medina, para identificar este nombre como su marca 'y
ademas para dar a conocer el municipio. Sera vendido principalmente a los hoteles de lujo
en la ciudad de Villavicencio, y les sera entregado directamente en cada punto de estos. El
proceso de maduracion se realizard minimo por un afio en barricas para obtener un vino con
intensos aromas Yy sabores, pero con la posibilidad de mantener el vino por mas tiempo para

aumentar la calidad de este y que sea mas apetecido.

5.1.2 Precio

El precio del vino de pifia sera aproximadamente de treinta mil pesos colombianos,

teniendo en cuenta que la botella es de 750 mililitros. Por otra parte, cabe recordar que
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durante el dltimo afio el aumento del consumo del vino se debe principalmente al bajo
precio con el cual es vendido que incluso es desde los diez mil pesos colombianos para una
botella de 750 mililitros en cadenas como D1, el Exito, Jumbo, entre otros
establecimientos. Por lo tanto, no se puede ofrecer un vino mucho mas costoso que el que
hoy en dia se consigue en cualquiera de estos puntos de venta de vino, teniendo asi un
precio promedio para este vino de pifia de $30.000; ademas los precios de los vinos pueden
Ilegar a costar hasta $150.000 uno de buena calidad y que su precio no sea exorbitante,
dejando que cualquier consumidor tenga acceso a estos.

Igualmente, al querer posicionar el vino de pifia como un producto tradicional de la
region, se debe considerar un precio para que cualquier persona pueda consumirlo y de esa
forma conocerlo y posicionarlo como uno de sus favoritos. Es asi que este vino pretende
tener un precio estandar para que no sea ni muy econémico ni muy costoso para el
consumidor, ademas de recordar que la materia prima utilizada en el proceso de creacion
del vino son pocos, teniendo insumos por botella de cuatro mil pesos colombianos, sin
involucrar la inversion que se debe realizar en otros conceptos como la maquinaria y las
demas herramientas.

En cuanto a la percepcion de valor que el cliente va a tener sobre el producto, se
pretende que sea un ideal de tradicion, de cultura y de llano, con la finalidad de hacer sentir
a las personas que cuando estan bebiendo un vino de pifia estan viviendo una experiencia
propia de una regién de Colombia y que encuentran esto en una Unica bebida.

Idealmente el pago del vino de pifia se realizara de contado, pero teniendo en cuenta los
diferentes tiempos que manejan los hoteles y restaurantes se manejaran tiempos de hasta 30

dias para que los clientes realicen los pagos.
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5.1.3 Distribucion

La venta se realizara de forma directa con el hotel, el restaurante o el que sea en este
caso el cliente final, dado que se evitaran costos contratando intermediarios. Por otra parte,
se contratara un servicio de transporte especializado en este tipo de distribucion, dado que
las botellas son delicadas para su movimiento y requieren de un cuidado especial.

En el inicio de la produccion, los agricultores distribuiran la pifia, es decir la materia
prima hasta la planta de produccion. Cuando el vino ya esté finalizado se contratara una
empresa especializada en distribucion y logistica de vinos, para que se encarguen del
proceso de llevar el vino desde la planta a la ciudad de Villavicencio y distribuirlo a los
diferentes hoteles o restaurantes.

No se vendera el vino inicialmente en canales de distribucion como supermercados,
tiendas fisicas o grandes superficies con la finalidad de evitar este tipo de intermediarios,
sin embargo, llegar a estos canales puede llegar a suceder en el proceso de crecimiento de
la empresa. Por otra parte, este emprendimiento quiere llegar a crear su propio vifiedo al
cabo de cinco afios de iniciada la produccion, llegando a vender directamente el vino desde

este vifiedo al consumidor final a través de diferentes experiencias que vivira el cliente.
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5.1.4 Comunicacién

Como se dijo anteriormente, la comunicacion se realizara principalmente a través del
V0z a Vvoz, y se realizara una pagina web para la empresa, con redes sociales como
Facebook e Instagram. Dentro de la estrategia del voz a voz se planea ubicar al vino de pifia
como un producto caracteristico de la region del llano y que todo turista o ciudadano que se
encuentra en la region debe probar. Esta estrategia se trata de darle importancia a una fruta
tan importante como la pifia en la regién y fusionarla con un producto como el vino para
elevar su nivel, comunicando esta creacion del producto a los consumidores de una forma
impactante para brindarles y transmitirles el conocimiento de la cultura que conlleva un

producto como el vino de pifa.

5.2 Presupuesto de mercadeo

El presupuesto para mercadeo del primer afio sera de $1.200.000, es un presupuesto bajo
dado que el principal trabajo recaera sobre el voz a voz que el mismo gerente de la empresa
realizara, ademas de las redes sociales que no tiene ningun costo dado que serdn manejadas
por los mismos trabajadores en la empresa. Por lo tanto, solo tendré costo el mantenimiento
de la pagina web como el hosting y el dominio de la pagina, ademas de la realizacion de los

volantes iniciales que se realizaran para comunicar a los clientes.
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VozaVoz................ $0
Volantes.................. $1.000.000
Pagina web............... $200.000
Redes sociales........... $0

5.3 Objetivos comerciales

Principalmente el ideal es lograr que el vino de pifia sea reconocido como un vino tipico
de la region del Ilano por su incomparable sabor del vino dulce de la pifia mayanés, de esta
forma llegar a la mayor parte de la region del meta y del Casanare dado que son los
departamentos méas cercanos, a través de los restaurantes y hoteles en sus ciudades. Con las
ventas que se generen en estos departamentos se pretende llegar a un excelente resultado
econdmico con la finalidad de obtener utilidades por lo menos en dos afios y tener un buen
rendimiento a partir de este tiempo.

De esta forma se pretende conquistar el mercado del vino en estas regiones y obtener a
través de la calidad de vino unos clientes fieles al vino de pifia. Igualmente cumplir con los

objetivos de ventas que sean propuestos para los primeros dos afios inicialmente.
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5.4 Estimativos de ventas

El dnico producto que manejara la empresa sera el vino de pifia embotellado en botellas
de 750 mililitros. Este vino manejara el precio de $30.000 pesos colombianos, con la
finalidad de manejar un precio intermedio entre los actuales precios de los diferentes vinos
que hay en el mercado. La proyeccion de las ventas se ha realizado considerando que, al
inicio de la empresa, las ventas seran bajas por el bajo posicionamiento que tiene la marca
en el mercado. Estas iran creciendo a medida que la estrategia de mercado genere un alto
impacto, teniendo en cuenta que se dara a conocer el vino de pifia como una bebida
tradicional del Ilano y esta sera la principal fuente estratégica que se tomara para el
posicionamiento a nivel regional y nacional.

La proyeccion de ventas inicia al momento de la comercializacion con un estimado de
100 botellas el primer mes dado el poco conocimiento que tendran los futuros clientes sobre
la empresa y sobre el mismo vino. Luego del primer mes se deja un estimado del
crecimiento del 27% mes a mes, lo que nos deja una venta en el mes 12 de 1.386 botellas
de vino de pifia. Este estimado se realiza teniendo en cuenta que el vino tendra gran acogida
debido a la estrategia de mercadeo que sera fuerte desde el inicio de la empresa, por lo tanto
se planea un alto crecimiento para el primer afio en donde el mercado al cual se puede
acceder es amplio, al punto de no existir competencia directa con un vino de pifia y lograr
un rapido crecimiento.

Tabla 3
Venta de botellas de vino en el primer afio



58

Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes
Mes
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Ventade 100 127 161 205 260 330 420 533 677 859 1092 1386
botella

Fuente: Elaboracion propia.

Para el segundo afio se tiene en cuenta que el crecimiento ird mas lento por la dificultad
que habra para conseguir clientes nuevos que quieran comprar el producto, dado que ya se
habréa abarcado un amplio mercado, por lo tanto, se planea un crecimiento desde el mes 13
del 1% para todos los meses durante el segundo afio, de esta forma nos da un resultado de
ventas para el mes 24 de 1.562 botellas de vino, un resultado aproximado a la meta que se
quiere, y es llegar a vender 1.500 botellas inicialmente por mes.

Tabla 4

Venta de botellas de vino en el segundo afio
Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes

Mes

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Venta
de 1400 1414 1428 1443 1457 1472 1486 1501 1516 1531 1547 1562
botella

Fuente: Elaboracion propia.

De esta forma se lograrian ingresos para cada mes de la siguiente forma segun el precio
de la botella de vino ya estipulado de treinta mil pesos colombianos:
Tabla 5

Ingresos del primer afio de ventas
Mes Venta de botella Ingresos

Mes 1 100 $3.000.000




Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

127

161

205

260

330

420

533

677

859

1.092

1.386

$3.810.000
$4.838.700
$6.145.149
$7.804.339
$9.911.511
$12.587.619
$15.986.276
$20.302.570
$25.784.264
$32.746.016

$41.587.440

Fuente: Elaboracion propia.

Los ingresos para los siguientes meses del segundo afio se comportaran de la siguiente

forma:

Tabla 6

Ingresos del segundo afio de ventas

Mes Venta de botella Ingresos

Mes 13 1.400 $42.003.314
Mes 14 1.414 $42.423.347
Mes 15 1.428 $42.847.581
Mes 16 1.443 $43.276.057
Mes 17 1.457 $43.708.817
Mes 18 1.472 $44.145.905
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Mes 19 1.486 $44.587.364
Mes 20 1.501 $45.033.238
Mes 21 1.516 $45.483.570
Mes 22 1.531 $45.938.406
Mes 23 1.547 $46.397.790
Mes 24 1.562 $46.861.768

Fuente: Elaboracion propia.

Los ingresos anuales se muestran a continuacion, con un crecimiento anual a partir del

segundo afio de un 5%:

Tabla 7
Ingresos anuales
Ao Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5

Ingresos  $184.503.884 $532.707.159 $559.342.517 $587.309.643 $616.675.125

Fuente: Elaboracion propia.

Se debe tener en cuenta que estas proyecciones se realizan esperando una acogida
positiva del producto en el mercado a partir de la estrategia de mercado. Por lo tanto, existe
un riesgo de que el vino no guste a los consumidores y que los restaurantes u hoteles dejen
de pedirlo para ofrecerlo a sus clientes, teniendo asi ventas bajas que tendrian que

reemplazarse con ventas a otro tipo de establecimientos o cadenas.

6. Estrategia operativa



La estrategia operativa esta basada en precios bajos para el consumidor con una
excelente calidad del vino para satisfacer al cliente. Inicialmente se pretende realizar una
produccién masiva del vino, dado que este debe ser guardado por bastante tiempo para
mejorar su calidad, por lo tanto, se tendra un inventario alto desde el inicio de la
produccién. El precio bajo ayudara a si mismo a generar ventas rapidas y la gran cantidad
de vino en inventario ayudara a satisfacer la alta demanda que tendra el vino desde sus
inicios.

El inventario que se tendra mensualmente durante el primer afio es el siguiente:

Tabla 8
Inventario mensual del primer afio
Mes Produccion Venta . Botella_ i Valor .

inventario inventario
Abril 2020 1.000 100 900 $3.600.000
Mayo 2020 1.200 130 1.070 $4.280.000
Junio 2020 1.440 169 1.271 $5.084.000
Julio 2020 1.728 220 1.508 $6.033.200
Agosto 2020 2.074 286 1.788 $7.151.960
Septiembre 2020 2.488 371 2.117 $8.468.108
Octubre 2020 2.986 483 2.503 $10.013.212
Noviembre 2020 3.583 627 2.956 $11.822.783
Diciembre 2020 4.300 816 3.484 $13.936.345
Enero 2021 5.160 1.060 4.099 $16.397.322
Febrero 2021 6.192 1.379 4.813 $19.252.606
Marzo 2021 7.430 1.792 5.638 $22.551.693

Fuente: Elaboracion propia.

Para los siguientes afos se tiene inventarios asi:

Tabla 9
Inventarios anuales del vino de pifia



Inventario Inventario Inventario Inventario Inventario
total 1 afio total 2 afio total 3 afio total 4 afio total 5 afio

$128.591.229 $129.877.141 $131.175.913  $132.487.672  $133.812.548
Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, se planea tener dentro de la estrategia operativa la capacitacion al
personal que estara dentro de la empresa para que realice un trabajo con calidad, eficaz y
eficiente, lo que lleve a una rapida produccion y que igualmente sea perfecto para realizar
el vino que recibira finalmente el cliente. Dentro de la empresa existiran estrategias de
mejora de procesos para dia a dia tener excelentes resultados y desempefios que se vayan
retroalimentando para mejorar. Para esto se tendra en cuenta el proceso de mejora continua:

planear, hacer, verificar y actuar.

6.1 Descripcidn técnica de productos

El vino de pifia serd embotellado en botella de vidrio de 750 mililitros, establecido como
un vino tranquilo por estar entre 9 y 15 grados, y tendra las siguientes caracteristicas:

- Grado alcoholico del vino de pifia: 11 grados.

- Acidez total: Entre 6 y 9 gramos por litro.

- PH: Laacidez del vino serd minima, dado el dulzor de la pifia mayanés que sera
utilizada, por lo tanto, sera de 3,70.

- Azucares reductores: 1,50 gramos por litro.
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6.2 Localizacion y Tamafio de la empresa

La empresa estara ubicada en el municipio de Medina Cundinamarca, la produccion del
vino de pifia se realizara en una inspeccion de este municipio llamada Gazaduje, en el
predio rural Villa Tatiana, el cual es propiedad de la familia de Nathalia Méndez, directora
de la empresa. Inicialmente la empresa sera pequefia porque estara compuesta por 24

personas que realizaran todo el trabajo desde produccion, hasta administracion.

6.3 Procesos

Lo procesos para obtener el vino de pifia son los siguiente:

- Cosecha: La cosecha de la pifia se encuentra aproximadamente en 16 meses.

- Extraccion del jugo o prensado: En este proceso se obtiene el jugo de la pifia.

- Fermentacidn: se convierte el azlcar de la pifia en alcohol etilico.

- Maduracion o crianza: La maduracion en barricas hace lenta la oxigenacién, y el

vino toma pigmentos y sabores de la madera.
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- Clarificacion, estabilizacion y filtracion: En esta etapa se eliminan los residuos y el
sedimento.

- Embotellamiento: El volumen de la botella es de 750 mililitros. La encapsulacion se
hace con corcho.

- Etiquetado: Se etiqueta la botella con la marca Medina, Vino de Pifa.

1. COSECHA 2. EXTRACCION DEL JUGO 3. FERMENTACION

5. CLARIFICACION
ESTABILIZACION Y
FILTRACION

llustracion 5. Procesos para obtener vino de pifia.

Fuente: Elaboracion propia.

6.4 Distribucion de la Planta

La distribucion de la planta esta realizada de tal forma que haya un proceso continuo y

uniforme, por ejemplo, pasando de la maquina de prensado al proceso de fermentacion,



para luego pasar al proceso de maduracion, de esta forma hay un ciclo que no se rompe

gracias a la organizacion de la planta, que finalmente lleva al proceso de filtracion,

embotellamiento y etiquetado del vino de pifia.
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llustracion 6. Distribucion de la planta de produccion del vino de pifia.

Fuente: Elaboracion propia.

6.5 Identificacion de maquinariay equipos

La maquinaria primordial para la produccion del vino de pifia es la siguiente:
- Maquina de prensado
- Cémara de fermentacion

- Maquina de filtracion para el vino



- Maquina embotelladora

- Magquina etiquetadora de vino

Se debe tener en cuenta que existen muchos otros equipos necesarios que son igualmente
importantes para suplir todos los procesos. A continuacion, se nombran so6lo algunos de los
que se van a utilizar:

- Basculas

- Placas refrigerantes

- Equipos de refrigeracion

- Barricas o barriles

- Bombas

- Limpiabarricas

- Clip de limpieza

6.6 Programa de produccién

La produccién del vino de pifia se realizara inicialmente con mil unidades de botellas en
el mes de abril, dado que en este mes se iniciaria la produccion segin el cronograma
anteriormente estipulado en donde se realizan otros procesos antes de la produccion para
que esta se pueda realizar sin ningun contratiempo. Luego de este mes se planea un
crecimiento del 20% mes a mes para la produccion, dado que se espera vender para el

primer afio 7.433 botellas de vino, por lo tanto, debe haber inventario disponible, teniendo
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en cuenta también que el vino requiere de bastante tiempo en su proceso de maduracion,

por lo menos de un afio para que el vino salga de buena calidad y con aromas intensos.

Tabla 10
Produccion mensual de botellas de vino
Mes Produccién
Abril 2020 1.000
Mayo 2020 1.200
Junio 2020 1.440
Julio 2020 1.728
Agosto 2020 2.074
Septiembre 2020 2.488
Octubre 2020 2.986
Noviembre 2020 3.583
Diciembre 2020 4.300
Enero 2021 5.160
Febrero 2021 6.192
Marzo 2021 7.430

Fuente: Elaboracion propia.

6.7 Plan de Compras materia prima

Para producir una botella de vino se va a requerir por lo menos kilo y medio de pifia, por
lo tanto, se requiere comprar la siguiente materia prima en cuanto a pifia en los meses

respectivos:

Tabla 11
Pifia necesaria para la produccion mensual
Mes Pifia por libra
Abril 2020 1.500
Mayo 2020 1.800

Junio 2020 2.160




68

Julio 2020 2.592
Agosto 2020 3.110
Septiembre 2020 3.732
Octubre 2020 4.479
Noviembre 2020 5.375
Diciembre 2020 6.450
Enero 2021 7.740
Febrero 2021 9.288
Marzo 2021 11.145

Fuente: Elaboracion propia.

Se debe recordar que la pifia mayanés al comprarla al por mayor, puede ser comprada

por debajo de los 2.500 pesos.

6.8 Gestion de Calidad

La empresa Medina: Vino de Pifa, se dedicara a la fabricacién y comercializacion del
vino de pifia mayanés de la mas alta calidad, ofreciendo un excelente y delicioso vino de la
region del llano a sus clientes, basandose siempre en la normatividad de la 1ISO 9001,
contando siempre con los elementos de la gestidn de calidad que son requeridos,
cumpliendo los objetivos de calidad de la empresa y mejorando continuamente los procesos

dentro de la empresa.



7. Estrategia administrativa

Los trabajadores seran principalmente familiares para poder realizar un trabajo de mayor
calidad, cada trabajador contara con funciones especificas que seran descritas para evitar
reprocesos o inconvenientes durante la realizacion de la produccién y comercializacion del
producto. Por otra parte, los procesos seran especificados para que se lleve un orden y de
esta forma no se cometan errores en la produccion. Se comunicara la cultura corporativa de
responsabilidad, respeto, trabajo en equipo, compromiso y lealtad con la empresa, a través
de una comunicacién directa y a través de la muestra de los valores en un cartel en la
empresa para que siempre puedan ser observados y recordados.

Las decisiones las tomara la presidente, de la mano con los dos directores que tendra la
empresa, esto con la finalidad de siempre tomar decisiones coherentes con el trabajo de la
empresa y con los analisis financieros y econdmicos de la empresa para tener en cuenta
todos los &mbitos antes de ejercer alguna accion. De esta forma, siempre existird una
interaccion entre gerencia y directores para brindar mayor solidez en la toma de decisiones

y en los procesos que se deban realizar.

7.1 Estructura organizacional
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La empresa estard compuesta principalmente por familiares con la finalidad de tener
ideales en comun y ejercer un mayor compromiso hacia el crecimiento, de esta forma todos
estarian comprometidos con las labores diarias de la empresa para un beneficio comun.

Presidente: Nathalia Méndez ejercera este cargo y sera la persona encargada de dirigir la
empresa.

Director administrativo y financiero: Rocio Rodriguez, familiar de la presidente ejercera
este cargo. Es contadora publica y tiene experiencia de 20 afios en diferentes cargos
administrativos, en cargos de educacion y en cargos del gobierno.

Director logistico: Diego Romero sera la persona en este cargo, es contador publico y
trabaja actualmente en una firma en el area de impuestos.

Coordinador: Alvaro Navas, trabajador en la region de Medina Cundinamarca y primo
de la presidente, ha realizado multiples tareas y se ha destacado por su compromiso laboral.

Personal de produccion: 20 personas. Estas personas seran contratadas en la region para
brindarles una oportunidad laboral, con un mejor salario y por ende una mejor calidad de

vida.
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Presidente:Nathalia Méndez

Director administrativo y Director Logistico: Diego
financiero: Rocio Rodriguez Romero

Coordinador: Alvaro Navas

Personal de produccién: 20
personas

llustracion 7. Estructura organizacional de la empresa Medina, vino de pifia.

Fuente: Elaboracidn propia.

7.1.1 Areas Funcionales

La presidente de la empresa se encargara de la direccion de la empresa, pero ademas
ejercera funciones relacionadas con otras areas como recursos humanos, mercadeo,
comercial, entre otras. Esto debido a que la empresa en un inicio sera pequefia y una sola
persona debera realizar maltiples funciones para suplir todas las necesidades que surjan en

la empresa.
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Por otro lado, el director administrativo y financiero se encargara del area financiera de
la empresa, de la contabilizacion de las cuentas, de la planeacion financiera que debe tener
la empresa y los demas factores relacionados con esta area y que pueden afectar
econdémicamente la organizacion.

El director logistico se crea como otra area debido a la importancia de la labor que
desarrolla la empresa, dado que al ser produccion masiva de vino se debe tener en cuenta
una sola area que administre los procesos que se ejecutan alli. Por ende, el director logistico
tendra a cargo a un coordinador para tomar con este las decisiones relacionadas con la
produccidn en la empresa, ademas de tener a cargo un personal especialmente para la
produccidn del vino, compuesto por aproximadamente 20 personas.

El personal de produccidn seré seleccionado entre personas de la misma region, con la
finalidad que la misma empresa pueda generar trabajo entre los habitantes de la provincia 'y
ayudar a mejorar su calidad de vida. De esta forma serd una empresa de Medina para los

mismos habitantes del municipio de Medina.

7.1.2 Criterios de Organizacién

Como se especificd con anterioridad, el criterio de la organizacion sera por
departamentalizacion, a través de las dos grandes areas que conformaran la empresa. Al ser

una pequefia empresa existira una centralizacién en la toma de decisiones en el presidente,
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sin embargo, cabe recordar que siempre seran consultadas las dos areas para que haya una
decision coherente con los resultados de la empresa. Por otra parte, se realizaran procesos
de mejoras a traves de las propuestas de los mismos trabajadores que seran escuchados,
teniendo en cuenta que son ellos quienes realizan la labor dia a dia y tienen ideas sobre

cémo mejorar su labor en beneficio de si mismos y de la empresa.

7.2 Estructura de personal

El personal que trabajara en la empresa seran los mismos ciudadanos de la region, esto
con la finalidad de brindar mayores oportunidades laborales en la region y ayudar a mejorar
la calidad de vida de las personas que alli viven. A continuacion, se especifica la politica de

contratacion que llevard a cabo la empresa y la politica salarial.

7.2.1 Politica de contratacion

En la empresa se utilizara el contrato a término indefinido dado que con este tipo de
contrato se incentiva a los trabajadores a realizar su mejor trabajo para continuar en la

empresa, ademas de tener la oportunidad como empresa de poder rotar el personal si es



necesario para obtener mejores resultados con otro personal que sea mejor que el anterior.

Con este contrato por lo tanto se permite un mayor compromiso por parte de los

trabajadores con el trabajo que realizan dentro de la organizacion.

7.2.2 Politica salarial

El pago se realizard mensualmente a través de consignaciones bancarias en los
respectivos bancos de los trabajadores. No se manejaran incentivos, bonos o comisiones

durante la realizacion del trabajo con la finalidad de ahorrar dinero en esta area.

8. Plan econdmico

8.1 Plan de inversiones

8.1.1 Presupuesto de Inversion Fija
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A continuacion, se presentan los activos tangibles de la empresa con su correspondiente
depreciacién y los activos intangibles que se obtendran en el primer mes de la empresa. Al
sumar estos activos da como resultado una inversion fija de $53.907.000 al inicio de la

constitucion de la empresa.

Tabla 12
Activos tangibles (maquinaria, equipo de cébmputo, vehiculos)
Maquinaria Valor Cantidad Total
Magquina de prensado $1.000.000 1 $1.000.000
Tanque de fermentacion $4.000.000 1 $4.000.000
Magquina de filtracion $6.000.000 1 $6.000.000
Embotelladora de vino $3.000.000 1 $3.000.000
Magquina de etiquetado $2.000.000 1 $2.000.000
Total $15.000.000
Equipo de computo Valor Cantidad Total
Computador $1.000.000 1 $1.000.000
Impresora de etiqueta $4.000.000 1 $4.000.000
Total $5.000.000
Vehiculos Valor Cantidad Total
Carro $10.000.000 1 $10.000.000
Total $10.000.000

Fuente: Elaboracion propia.

En los activos tangibles se encuentra la maquinaria, el equipo de computo, el vehiculo, y
muebles y enseres necesarios para iniciar la produccion del vino en el primer afio. Se usara
por lo tanto s6lo esta maquinaria y estas herramientas inicialmente, con la finalidad de
ahorrar dinero y comprar so6lo lo realmente necesario para iniciar la empresa y a medida
que esta vaya creciendo se comprara herramientas que ayuden a mejorar los procesos de
produccidn y administracion de la empresa.

Tabla 13
Activos tangibles (muebles y enseres)
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Muebles y enseres Valor Cantidad Total
Escritorios $150.000 6 $900.000
Sillas $30.000 20 $600.000
Mueble industrial $800.000 2 $1.600.000
Botellas de vidrio 750 ML $5.000 10 $50.000
Barricas 300L $300.000 50 $15.000.000
Corchos $500  1.000 $500.000
Alcoholimetro $51.000 1 $51.000
Termometro digital $60.000 1 $60.000
Controlador de temperatura ~ $150.000 1 $150.000
Jarras graduadas $17.000 15 $255.000
Valvulas y grifos $6.000 50 $300.000
Tiras de medicion $13.600 10 $136.000
Ph metro profesional $150.000 1 $150.000
Probetas $20.400 10 $204.000
Otros enseres $500.000 1 $500.000
Total $20.456.000
Fuente: Elaboracidn propia.
Tabla 14
Depreciacion activos tangibles
Activo Valor Valor salvamento  Vida util Depreciacion
Muebles y enseres $20.456.000 5% 5 $3.886.640
Equipos electronicos $5.000.000 10% 5 $900.000
Magquinaria $15.000.000 15% 10 $1.275.000
Vehiculos $10.000.000 10% 5 $1.800.000
Total depreciacion afio $7.861.640

Fuente: Elaboracion propia.

Igualmente, al momento de crear la empresa también hay otros valores como la creacion

de marca, el registro que se debe hacer ante la cAmara de comercio o incluso la compra de

software para realizar todos los procesos que requiere la empresa como compras 0

produccion.

Tabla 15
Activos intangibles

Cantidad Concepto Precio unitario

Precio total
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Matricula mercantil 1 $452.000 $452.000
Pagina web 1 $200.000 $200.000
Software 1 $1.300.000 $1.300.000
Registro de Marca 1 $1.499.000 $1.499.000
Total activos intangibles mes 1 $3.451.000
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 16
Inversion fija
Inversion fija
Activos tangibles $ 50.456.000
Activos intangibles $ 3.451.000
Total inversion fija mes 1 $ 53.907.000

Fuente: Elaboracion propia.

8.1.2 Presupuesto de Capital de Trabajo

El capital de trabajo para el primer afio es de $134.875.287, dado que se planea tener
inventarios de botellas de vino para el primer afio por la necesidad que existe de dejar el
vino madurando. El 40% de la inversion fija consiste en el efectivo con el que se cuenta
para iniciar el proyecto. Por otra parte, en pasivos corrientes encontramos las prestaciones
sociales para el primer afio por un monto de $15.278.742.

Tabla 17

Capital de trabajo del modelo de negocio
Activo corriente

Efectivo $21.562.800
Inventarios $128.591.229
Total $150.154.029

Pasivo corriente
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Prestaciones sociales $15.278.742
Total $15.278.742
Capital de trabajo $134.875.287

Fuente: Elaboracion propia.

8.2 Estructura de costos y gastos operacionales y empresariales

A continuacion, se presentan los costos y gastos fijos y variables que se requieren para
iniciar la empresa del vino de pifia, desde los insumos hasta la ndmina del personal y demés

conceptos que se presentan en el desarrollo de la empresa.

8.2.1 Estructura de costos y gastos fijos

Los siguientes gastos y costos fijos son del primer afio, los cuales suman un monto total
de $ 128.085.204 por conceptos de ndmina, servicios publicos, arriendo, publicidad,

transporte y mantenimiento u operativos.

Tabla 18
Total costos y gastos de funcionamiento sin insumos
Concepto 1 afo 2 afo 3 afio 4 afio 5 afio
Gasto $91.508.739  $91.508.739  $91.508.739  $91.508.739  $91.508.739
nomina
Gasto $10.440.000 $10.962.000 $11.510.100 $12.085.605 $12.689.885

servicios
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Gasto
arriendo
Gastos de
publicidad
Gastos de
transporte
Gastos
operativos
Otros
Total

$6.000.000
$1.000.000
$9.600.000
$4.312.560

$5.223.905

$128.085.204

$6.240.000
$1.040.000
$9.984.000
$4.485.062

$5.223.905

$129.443.707

$6.489.600
$1.081.600
$10.383.360
$4.664.465

$5.223.905
$130.861.769

$6.749.184
$1.124.864
$10.798.694
$4.851.043

$5.223.905

$132.342.035

$7.019.151
$1.169.859
$11.230.642
$5.045.085

$5.223.905

$133.887.267

Fuente: Elaboracion propia.

Los servicios mensuales constaran de los siguientes conceptos:

Tabla 19

Gastos (servicios publicos, arriendo, publicidad, operativos, transporte)

Servicios publicos

Agua
Luz
Gas

Plan (teléfono, internet)

Total

Arriendo
Terreno
Publicidad
Volantes
Gastos operativos
Mantenimiento
Gasto de transporte
Distribucion de producto

Mensual
$400.000
$300.000
$100.000

$70.000
$870.000

Mensual
$500.000

Mensual

$83.333

Mensual
$359.380

Mensual
$800.000

Anual
$4.800.000
$3.600.000
$1.200.000

$840.000
$10.440.000

Anual
$6.000.000

Anual
$1.000.000

Anual
$4.312.560

Anual
$9.600.000

Fuente: Elaboracion propia.

El arriendo del terreno seré para la ejecucion del proyecto en el municipio de Medina.

La publicidad se realizara con volantes que no superen el monto del millon de pesos

durante el afio. El transporte serd mensualmente por un monto de $800.000 para realizar el

movimiento del producto a donde se requiera, realizando este proceso una vez a la semana.

Por otra parte, los gastos de mantenimiento de la maquinaria serdn mensualmente para



vigilar la productividad y el trabajo de este, con el fin de evitar contratiempos si la
maquinaria llegara a fallar.

A continuacion, se encuentra la informacion detallada en cuanto a la némina, que
mensualmente nos da un valor durante el primer afio de $ 7.625.728 para los 4 primeros

trabajadores iniciales.

Tabla 20
Némina de los primeros trabajadores
Hora -
Nombre Cargo salario Salario Auxilio Total
ord. transporte  devengado
Nathalia :
Méndez Presidente 6.250 $1.500.000 $97.032  $1.597.032
Rocio  Directoradmy g5y 41500000  $97.032 $1.507.032
Rodriguez financiero
Diego Director
ROMEro Logistico 6.250 $1.500.000 $97.032  $1.597.032
ﬁl'g’\f‘gg Coordinador ~ 5.000  $1.200.000  $97.032 $1.297.032
TOTAL 23.750 $5.700.000 $388.128  $6.088.128
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 21
Total prestaciones de ndmina
Vacaciones  Prima legal Cesantias |_cesantias Total
4,17% 8,33% 8,33% 1,00% prestaciones
$66.596,23  $133.032,77  $133.032,77  $1.330,33 $333.992,09
$66.596,23  $133.032,77  $133.032,77  $1.330,33 $333.992,09
$66.596,23  $133.032,77  $133.032,77  $1.330,33 $333.992,09
$54.086,23  $108.042,77  $108.042,77  $1.080,43 $271.252,19
$253.875 $507.141,06  $507.141,06  $5.071,41  $1.273.228,47
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 22
Total aporte de la empresa en némina
Salud/E Pension/E ARL/E Total aporte
8,5% 12,0% 0,522% empresa
$135.747,72 $191.643,84 $8.336,51 $335.728,07




$135.747,72 $191.643,84 $8.336,51 $335.728,07
$135.747,72 $191.643,84 $8.336,51 $335.728,07
$110.247,72 $155.643,84 $6.770,51 $272.662,07
$517.490,88 $730.575,36 $31.780,03 $1.279.846,27
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 23
Total gasto de la empresa en némina
Salud/e Pension/e  Total aporte ~ Neto pago a Total gasto
4,0% 4,0% empleado empleado empresa
$63.881,28  $63.881,28 $127.762,56 $1.469.269,44  $2.000.590,07
$63.881,28  $63.881,28 $127.762,56 $1.469.269,44  $2.000.590,07
$63.881,28  $63.881,28 $127.762,56 $1.469.269,44  $2.000.590,07
$51.881,28  $51.881,28 $103.762,56 $1.193.269,44 $1.623.958,07
$243.525,12 $243.525,12 $487.050,24 $5.601.077,76  $7.625.728,27

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a SENA e ICBF no aplica en este caso para la realizacion de la némina:

Tabla 24
Parafiscales de nomina
CAJA DE
SENA COMPENSACION ICBF ARL

0 4% 0 0,52%
$- $60.000 $- $7.830
$- $60.000 $- $7.830
$- $60.000 $- $7.830
$- $48.000 $- $6.264
$- $228.000 $- $29.754

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se presenta el total de la némina mensual para los siguientes 5 afios,
teniendo en cuenta que no habré un incremento en los sueldos dado al inicio de la empresa
que requiere de mantener costos y gastos bajos o mantenerlos en lo méas bajo posible:

Tabla 25
Total n6mina a 5 afos

81



Mensual Mensual Mensual Mensual Mensual
Cargo ~ ~ ~ ~ ~
anfo 1 afo 2 afo 3 ano 4 ano 5
Gerente $2.000.590 $2.000.590 $2.000.590 $2.000.590 $2.000.590
Operario 1 $2.000.590 $2.000.590 $2.000.590 $2.000.590 $2.000.590
Operario 2 $2.000.590 $2.000.590 $2.000.590 $2.000.590 $2.000.590
Operario 3 $1.623.958 $1.623.958 $1.623.958 $1.623.958 $1.623.958
Total $7.625.728 $7.625.728 $7.625.728 $7.625.728 $7.625.728
némina

Fuente: Elaboracion propia.

8.2.2 Estructura de costos variables unitarios

Al momento de crear la empresa se cuenta con los siguientes costos variables de

insumMos que se requieren para producir una botella de vino de pifia:

82

Tabla 26
Insumos para una botella de 750 ml
Cantidad Unidad Concepto Precio total
1,5 Libra Pifia $2.600
400 Gramos Panela $800
5 Gramos Canela $500
2 Gramos Clavos $100
Total $4.000

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a estos insumos se realizé mes a mes la proyeccion del valor de los insumos

que se requieren para llegar a producir lo anteriormente propuesto:

Tabla 27
Insumos mensuales primer afio de produccion
Mes Produccion Total insumos
Abril 2020 1.000 $4.000.000




Mayo 2020 1.200 $4.800.000
Junio 2020 1.440 $5.760.000
Julio 2020 1.728 $6.912.000
Agosto 2020 2.074 $8.294.400
Septiembre 2020 2.488 $9.953.280
Octubre 2020 2.986 $11.943.936
Noviembre 2020 3.583 $14.332.723
Diciembre 2020 4.300 $17.199.268
Enero 2021 5.160 $20.639.121
Febrero 2021 6.192 $24.766.946
Marzo 2021 7.430 $29.720.335

Fuente: Elaboracion propia.

Los insumos para los siguientes afios se comportan de la siguiente forma, de acuerdo a
un crecimiento del uno por ciento anualmente que va en linea con la produccion del vino de
pifia:

Tabla 28
Insumos anuales de los primeros 5 afios
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
$158.322.009  $159.905.229 $161.504.281 $163.119.324  $164.750.517
Fuente: Elaboracion propia.

8.2.3 Costos financieros

En cuanto a los costos financieros del proyecto, se pretende tener un crédito financiero
del 60% de la inversion fija a 7 afios, por lo tanto, se realiza la siguiente tabla de
amortizacion para los afios en los cuales se tendra el crédito con una cuota fija cada afio de
$8.850.344:

Préstamo: 60% de la inversion fija
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Valor: $32.344.200

Plazo: 7 afios

Cuota: $8.850.344

Interés EA:19,50% EA

Tabla 29

Tabla de amortizacion del préstamo

Tabla de amortizacién

Periodo

0

~NOo ok~ 0N B

Cuota

$8.850.344,25
$8.850.344,25
$8.850.344,25
$8.850.344,25
$8.850.344,25
$8.850.344,25
$8.850.344,25

Intereses

$6.307.119,00
$5.811.190,08
$5.218.555,01
$4.510.356,11
$3.664.058,42
$2.652.732,69
$1.444.198,43

Abono a
capital

$2.543.225,25
$3.039.154,17
$3.631.789,24
$4.339.988,14
$5.186.285,83
$6.197.611,56
$7.406.145,82

Saldo

$32.344.200,00
$29.800.974,75
$26.761.820,58
$23.130.031,34
$18.790.043,20
$13.603.757,38
$7.406.145,82
$-
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Fuente: Elaboracion propia.

8.2.4 Determinacion del Margen de Contribucion

Para el margen de contribucién hay que recordar la produccién durante el primer afio
que dejara unos ingresos de venta mensuales como se muestra a continuacién. Realizando
la comparacion con el costo variable de esta produccién, en donde los insumos por botella
son de $4.000 se obtiene la siguiente informacién, con un margen de contribucion para
todos los meses de 86,67%, siendo este considerablemente alto, en especial por la materia

prima utilizada que termina siendo econémica para la empresa.



Tabla 30
Margen de contribucion
M Ingresos de Coste Margen de Margen ('j,e
es X 2 ., contribucion
venta variable contribucién %

Mes 1 $3.000.000 $400.000 $2.600.000 86,67%
Mes 2 $3.810.000 $508.000 $3.302.000 86,67%
Mes 3 $4.838.700 $645.160 $4.193.540 86,67%
Mes 4 $6.145.149 $819.353 $5.325.796 86,67%
Mes 5 $7.804.339 $1.040.579 $6.763.761 86,67%
Mes 6 $9.911.511 $1.321.535 $8.589.976 86,67%
Mes7  $12.587.619  $1.678.349  $10.909.270 86,67%
Mes8  $15.986.276  $2.131.503  $13.854.772 86,67%
Mes9  $20.302.570  $2.707.009  $17.595.561 86,67%
Mes 10 $25.784.264  $3.437.902  $22.346.362 86,67%
Mes 11 $32.746.016  $4.366.135  $28.379.880 86,67%
Mes 12  $41.587.440 $5.544.992 $36.042.448 86,67%

Fuente: Elaboracion propia.

8.3 Inversion en capital de trabajo

De acuerdo a la frecuencia de los pedidos de insumos, se logra determinar la inversion
del capital de trabajo que se debe realizar afio tras afio debido al crecimiento de la empresa

y del aumento de los costos que existiran:

Tabla 31
Inversién de capital de trabajo anual
Frecuencia Veces al mes  Veces al afio Porcentaje
pedidos
Pedido insumos 4,00 48,00 13,1506849%
Afio Costos I;Iaeciets;:jg(: Inversién capital
totales P de trabajo

trabajo
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Ao 0
Afo 1
Ao 2
Ao 3
Ano 4
Afo 5

$292.714.332
$295.160.126
$297.584.605
$299.971.715
$302.301.843

$38.493.940
$38.815.578
$39.134.414
$39.448.335
$39.754.763

$38.493.939,57
$321.639
$318.836
$313.921
$306.428

$-

Fuente: Elaboracion propia.

8.4 Determinacion del Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se halla al producir la botella de vino nimero 417, con ventas

totales de $12.510.000 para igualar en este monto los costos.

Nombre producto:

Descripcion Valor

Nomina $8.670.956,70
Arriendo $500.000
Servicios $870.000
Transporte $800.000,00
COSTO FIJO $10.840.956,7(0

PUNTO EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIERIO

Medina, Vino de Pifia
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Precio Unitario $30.000
Costo Variable Unitario
Descripcion Valor Cantidad Importe
Pifia (L) $1.733 15 $2.600
Panela (Gr) $2,00 400 $800
Canela (Gr) $100 5 $500
Clavos (Gr) $50 2 $100
COSTO VARIABLE $4.000
417 Unidades

Unidades a producir

VENTAS

TOTALES
| $12.510.000

llustracion 8. Costos fijos y variables de la produccion de vino de pifia.

COSTOS
TOTALES

$12.508.748 |

417

UTILIDAD

TOTAL
$1.252
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Fuente: Elaboracién propia.

GRAFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
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lustracion 9. Punto de equilibrio del vino de pifia.

Fuente: Elaboracidn propia.

9. Plan Financiero

A continuacion, se presenta el plan financiero del proyecto y en los anexos se encuentra
el balance, el estado de resultados y el flujo de caja con mayor detalle de todas las

operaciones que realiza la empresa desde su inicio hasta el tercer afio de produccion de esta.



9.1 Los Estados Financieros

9.1.1 El Balance

En el balance o estado de situacién financiera para el primer afio, se encuentra un total
de activo de $ 188.337.749, donde se especifica unos activos corrientes procedentes de caja
y bancos del dinero en efectivo puesto para la inversion fija, ademas de unos inventarios del
vino de pifia que se estara madurando durante el primer afio. En los activos no corrientes se
encuentra la maquinaria, el vehiculo y demas herramientas de muebles y enseres que se
requieren para la empresa, al igual que activos intangibles requeridos.

En los pasivos corrientes se encuentran las prestaciones sociales de la némina del
personal que trabajara inicialmente en la empresa. En pasivos no corrientes se encuentra el
saldo del préstamo solicitado al primer afio. Y finalmente el aporte de los socios esta
determinado en el valor del capital del balance y la pérdida del ejercicio es traida del estado

de resultados.
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9.1.2 Estado de Resultados

En cuanto al estado de resultados para el primer afio se evidencia una pérdida del
ejercicio de $ -116.072.089 debido a los altos costos y gastos en comparacion con las
ventas pronosticadas para el primer afio. En los ingresos se encuentra la venta del vino de
pifia del primer afio, los costos hacen referencia a los insumos que se van a requerir para la
produccidn del vino de pifia durante el primer afio. Los gastos operacionales son aquellos
de mantenimiento, arriendo, sueldos, depreciacion de la maquinaria y el transporte del
producto. Los gastos no operacionales son aquellos de servicios publicos, financieros y de

publicidad del primer afio.

9.1.3 Flujo de Caja

El flujo neto de efectivo para el primer afio es negativo con un monto de -$111.075.312.
Para el primer afio este resultado es algo esperado dado que son bajos los ingresos en
comparacion con lo que se llega a gastar durante el primer afio de la etapa inicial de la
produccion.

Del analisis del flujo neto de efectivo se establece la siguiente informacion con la cual se
realiza el analisis financiero y ademas se encuentran los siguientes datos como resultado de

este analisis:



Tabla 32
Resultado del andlisis financiero

INT. ESPERADO 18,36% EA
INT. MDO. FRO. 4,51% EA
VP INGRESOS $816.263.077
VP INVERSION $60.056.740
VPN $756.206.338
B/C 13,59
TIR 100,485295% EA
TVR 62,715262% EA
PRI 2,36 4,33

2 ANOS Y 3 MESES

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 33
Intereses del analisis financiero
Interés Valor
Mercado 451% EA
Financiero
Mercado 0,3683% MV WACC 8,36%
Financiero
Esperado 18,3578% EA PUNTOS 10%
Esperado 1,4144% MV INVERSION FIJA  $53.907.000

Financiamiento 19,5000% EA INVERSION KW  $39.754.763
Financiamiento 1,4956% MV INVERSION NETA $93.661.763

Inflacion 3,79 EA PRESTAMO $32.344.200
Fuente: Elaboracion propia.

9.2 Andlisis de la rentabilidad econémica de la inversion

Para el analisis de la rentabilidad econdémica de la inversion se encuentran los siguientes

datos como resultado de la realizacion de los estados financieros:
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9.2.1 Valor presente neto (VPN)

El valor presente neto de la inversion es de $756.206.338, por lo tanto, el proyecto es
prometedor, maximiza la inversion, genera rentabilidad a largo plazo para su supervivencia
en el mercado y por lo tanto debe ejecutarse. Para hallar este valor se tuvo en cuenta el

valor de continuidad de la empresa si esta se vendiera en el afio 5.

9.2.2 Tasa interna de retorno (TIR)

La TIR hallada en este proceso fue de 100% EA, demostrando una vez mas que el
proyecto es viable al tener una tasa de retorno tan alta, una vez mas recordando que los

insumos para producir este vino son bastante econémicos.

9.2.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)



El periodo en el cual se recupera la inversion realizada para este proyecto es de 2 afios y
3 meses, siendo un tiempo medio para recuperar la inversion y que puede reducirse de
llegar a vender mas unidades de la botella de vino cada mes, pudiendo superar la venta

pronosticada de cada afio.

9.3 Proyeccion de los estados financieros a tres afios

9.3.1 Estado de resultados proyectado

El estado de resultados para el segundo afio evidencia una utilidad del ejercicio de
$229.685.393 debido al incremento que se genera en las ventas para este afio y un
mantenimiento de los costos y gastos. Por otra parte, la utilidad del ejercicio para el tercer
afio es de $ 253.896.271, debido al continuo crecimiento de las ventas que se realizan del
vino de pifia y que generan grandes ingresos, a diferencia de los costos y gastos que

contintian bajos frente a los ingresos.

9.3.2 Flujo de Caja Proyectado
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El flujo neto de efectivo para el segundo afio es positivo con un monto de
$158.392.863,55. Para el segundo afio este resultado es esperado al incrementarse las
ventas y los ingresos obtenidos por estos. El flujo neto de efectivo para el tercer afio es
positivo con un monto de $174.026.431,29 igualmente por las ventas que siguen en

aumento.

9.3.3 Balance proyectado

El balance o estado de situacion financiera para el segundo afio cuenta con un total de
activo de $606.852.256, al igual que los pasivos mas el patrimonio. En los activos
corrientes se encuentra en caja y bancos parte de los ingresos que ha generado la empresa
durante el segundo afio; en activos no corrientes los vehiculos, muebles maquinaria y
demas tienen el valor con la depreciacion correspondiente para cada activo; en los pasivos
corrientes se encuentran las prestaciones de ese segundo afo y en pasivo no corriente se
encuentra el valor del saldo del préstamo al segundo afio; en el capital se trae el aporte de
los socios que se hace en el primer afio y la utilidad del ejercicio se trae del estado de
resultados del segundo afio. Para el tercer afio el balance cuenta con un activo por valor de
$635.420.935, al igual que los pasivos mas el patrimonio. En los activos corrientes se
encuentra en caja y bancos parte de los ingresos que ha generado la empresa durante el

tercer afio; en activos no corrientes los vehiculos, muebles maquinaria y demas tienen el
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valor con la depreciacion correspondiente para cada activo; en los pasivos corrientes se
encuentran las prestaciones de ese tercer afio y en pasivo no corriente se encuentra el valor
del saldo del préstamo al tercer afo; en el capital se trae el aporte de los socios que se hace

en el primer afio y la utilidad del ejercicio se trae del estado de resultados del tercer afio.

10. Aspectos de legalizacion y constitucion.

En cuanto a la parte legal que se debe tener en cuenta para la empresa que produce y
comercializa vino de pifia se debe tener en cuenta que Medina, vino de pifia serd una
sociedad por acciones simplificada S.A.S, dado que este tipo societario brinda mayores
beneficios al momento de realizar diferentes procesos con otras empresas, reduciendo
costos dado que no se necesita revisor fiscal, al mismo tiempo que se disminuyen los
tramites que se deben realizar para cada empresa. Esta clase de sociedad facilita la creacion
de la empresa y brinda las ventajas que tiene igualmente una sociedad anénima ademas de
mejorar algunas de estas. Y, por otra parte, con este tipo de sociedad se limita la
responsabilidad de los socios dado que no se requiere afectar el patrimonio de los
empresarios o de sus familias en caso que la empresa no obtenga los resultados esperados y
haya pérdidas en el proceso de crecimiento de esta.

Por otra parte, existen otros aspectos tributarios y de cumplimiento obligatorio que
deben tenerse en cuenta al momento de crear la empresa y mantenerse esta en proceso de

crecimiento:
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Declaracién de renta

e Ladeclaracion de renta aplica sobre la renta liquida gravable de la compafiia
obtenida en el periodo fiscal 1 de enero a 31 de diciembre.

e Latarifa aplicable de acuerdo al articulo 240 del Estatuto Tributario es del 33% para
el 2019, 32% para el 2020 y 31% del 2021 en adelante. Lo anterior sin perjuicio de la
sobretasa al impuesto de renta que sera del 3% en caso de que la compafiia obtenga una
renta gravable superior a 120.000 UVT.

e Laperiodicidad es anual.

e Lacompafiia podra descontarse del impuesto de renta las retenciones en la fuente a

titulo de renta que certifiquen los terceros con los cuales realice operaciones.

Retencion en la fuente a titulo de renta e IVA:

e Aplica sobre las compras y servicios adquiridos de terceros tanto nacionales como
del exterior.
e Las tarifas varian segun los conceptos, rentas laborales, compras, servicios,

honorarios de acuerdo al Estatuto Tributario.
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e Laretencion en la fuente se declara de manera mensual.

Impuesto al valor agregado (IVA)

e El Iva se genera cuando se vende un producto que esta gravado con el Iva o se
presta un servicio que esta gravado. Asi mismo podra obtenerse en calidad de descontable
el IVA cobrado por los terceros en la adquisicion de bienes o servicios gravados.

- Generado: La compafiia deben facturar IVA a la tarifa del 19%

- Descontable: Podra tomar como descontable el valor acumulado por las compras o
importaciones realizadas

e Laperiodicidad del IVA podra ser bimestral o cuatrimestral de acuerdo a los

ingresos de la compafiia.

Industria y comercio

e Este impuesto debe aplicarse en la jurisdiccion de cada municipio en el cual se
desarrollen actividades industriales, comerciales o de servicios. En el caso de la empresa de
Medina, vino de pifia se debe evidenciar este impuesto en el municipio de Medina

Cundinamarca.
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e Lastarifas aplicables dependeran de los estatutos municipales.

e Laperiodicidad de este impuesto es bimestral o anual en la mayoria de los casos, sin
embargo, también depende de la normativa aplicable en cada municipio

e Lacompafiia podra descontarse del impuesto de industria y comercio las
retenciones que le practiquen sus clientes y que dichos clientes certifiquen en linea con la

normativa fiscal.

Retencion de industria y comercio

e Laretencion en la fuente a titulo de industria y comercio aplica en la jurisdiccion
del municipio para los bienes o servicios adquiridos.

e Laperiodicidad es mensual o bimestral

e Latarifa aplicable a las compras realizadas dependera del estatuto municipal

aplicable.
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