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GLOSARIO

Propuesta de valor: el factor que hace que un cliente se incline por una u otra empresa y lo que
busca es solucionar un problema o satisfacer una necesidad del cliente de manera innovadora. En
este sentido, la propuesta de valor constituye una serie de ventajas o diferenciadores que una

empresa ofrece a los clientes

Canales de distribucion: definen y marcan las diferentes etapas que la propiedad de un producto
atraviesa desde el fabricante al consumidor final. Es el conducto que cada empresa escoge para

llevar sus productos al consumidor de la forma mas completa, eficiente y econdémica posible

Focus Group: es un método o forma de recolectar informacidon necesaria para una investigacion,
que consiste en reunir a un pequeiio grupo de personas (generalmente de 6 a 12 personas) con el fin
de entrevistarlas y generar una discusion en torno a un producto, servicio, idea, publicidad, etc

Prondstico de ventas: es una estimacion o nivel esperado de ventas de una empresa, linea de
productos o marca de producto, que abarca un periodo de tiempo determinado y un mercado

especifico.

EBITDA: es un indicador financiero, Sus siglas representan, en inglés, las ganancias antes de
intereses, impuestos, depreciacion y amortizacion (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation,
and Amortization), es decir, el beneficio bruto de explotacion calculado antes de la deducibilidad de

los gastos financieros

Prototipo: es el primer dispositivo que se fabrica y del que se toman las ideas mas relevantes para
la construcciéon de otros disefios y representa todas lasideas en cuanto a disefio, soporte y

tecnologia que se les puedan ocurrir a sus creadores



RESUMEN

Nieve Fuerte es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de shots helados.
El sistema de funcionamiento de la empresa se basa en la personalizacion de los eventos, asi como

el domicilio de los productos.

El objetivo del modelo de negocio de Nieve Fuerte es brindar a los usuarios una experiencia
agradable, diferente y novedosa a la hora de consumir licor, ya que ofrece un producto alterno a la
bebida alicorada, conservando el insumo principal, el alcohol. Es por esta razon que la empresa
ofrece shots helados los cuales le permiten al usuario refrescarse, entretenerse y socializar, en un
espacio que le otorga diferenciacion al ofrecer productos novedosos como los productos de Nieve

Fuerte

Nieve Fuerte posee un plan de negocios que cuenta con los equipos y personal necesarios
para cumplir su propuesta de valor y satisfacer los requerimientos, necesidades y anhelos del

segmento escogido.

Palabras claves

Comercializacidn, produccion, licor, shots helados, modelo de negocio, usuarios, plan de negocios,

equipo, personal, propuesta de valor, satisfaccion de requerimientos



ABSTRACT

The objective of the business model of this company is to provide users with a pleasant,
different and novel experience when it comes to consuming liquor, since it offers an alternative

product to the liquor drink, conserving the main input, alcohol.
It is for this reason that the company offers ice shots which allow the user to refresh,
entertain and socialize, in a space that gives him differentiation by offering innovative products

such as Snow Strong

Nieve Fuerte has a business plan that has the necessary equipment and personnel to fulfill its

value proposition and satisfy the requirements, needs and wishes of the chosen segment.

Keywords

Marketing, production, liquor, ice shots, business model, users, business plan, team, staff, value

proposition, requirements satisfaction



1. INTRODUCCION

El presente trabajo pretende mostrar el recorrido historico que se llevd a cabo durante la
exploracion, planeacion, desarrollo y ejecucion de una idea de emprendimiento. Este proyecto
comenzo como una idea para que las emprendedoras hicieran algo diferente, innovador y retador

para cada una de ellas

Esta idea tomo fuerza gracias al apoyo y educacion que se ha brindado dentro de La Sede de
Emprendimiento e Innovacién de la Universidad del Rosario, y de los miembros de la familia de
cada una de las emprendedoras del proyecto. La Universidad del Rosario permiti6 que las
emprendedoras tuvieran bases solidas para desarrollar y construir su idea adecuadamente. Fue asi
como con el tiempo se fue desarrollando y estructurando la idea inicial; se evaluaron y validaron las
hipotesis con el cliente, el problema que resolvia el producto, su segmento, el valor que ofrecia la

empresa a los usuarios, encontrando el punto diferenciador de Nieve Fuerte

En este orden de ideas, el proyecto estuvo sujeto a cambios, donde se eliminaron y
anadieron algunos componentes con el animo de satisfacer al segmento escogido, estableciendo un
ambiente agradable para el desarrollo de las actividades normales del consumidor y entender el

comportamiento real de una empresa que se quiere constituir en Colombia.

2. DEFINICION DEL NEGOCIO

Nieve Fuerte es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de shots helados a
base de licor, los cuales se caracterizan por su gran variedad de sabores y presentaciones, ya que
son preparados con diferentes frutas tales como fresa, banano, limén y otros ingredientes como

panela, chocolate, leche, azucar, entre otros.

Inicialmente la empresa estara ubicada en la ciudad de Bogota, en la localidad de Fontibon

Nuestros productos se podran encontrar en el mercado a partir de 2017.
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Nuestra empresa se encuentra en el sector de Industrias Manufactureras de productos
alimenticios y por la naturaleza de la actividad econdmica estamos clasificados en el codigo CITU

1020 que hace referencia al Procesamiento y conservacion de frutas

2.1. Antecedentes del proyecto

Pensamos en este producto para las personas que buscan consumir alcohol pero quieren
hacerlo de una forma diferente en la que no se sienta el sabor puro del licor, para no percibirlo
fuerte y que sea agradable y refrescante al paladar. A partir de lo anterior, se desarrollaron
diferentes recetas con las que se busca ampliar la cantidad de productos con alcohol que se ofrecen
en distintos eventos como cumpleafios, despedidas o reuniones con el fin de diferenciarse y generar

una experiencia unica y entretenida.

Fue asi, como se realizaron varias degustaciones con sabores de tequila con pifia, en las que
el producto era presentado en forma de paleta cuya altura era de 8 cm y base de 3 cm. Segun los
comentarios recibidos, decidimos cambiar el tamafo del producto, puesto que las personas sentian
que este era muy grande e incomodo para comer, y dado que el licor es anticongelante, se derretia

con facilidad.

A los pocos meses, se realiz6 una degustacion en la inauguracion de “Una SUR POLAR”
(galeria de arte sobre proyectos artisticos desarrollados en la Antartida), en donde Nieve Fuerte
tenia un stand para que las personas se acercaran y conocieran la empresa a la vez que degustaron el
producto y nos dieran sus comentarios (Ver anexo 1). En esta degustacion se modifico el producto
por primera vez, se manejo la misma tematica de las paletas, sin embargo, con un tamafio mas
pequetio, para evitar que este se derritiera en las manos de las personas (Ver Anexo 2); asi mismo,
se amplio el portafolio de productos, en donde las personas podian probar sabores como Vodka-

Fresa, Margarita (a base de tequila), Tequila Sunrise y Baileys con Cafg.
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En aquel evento, se realizaron encuestas para saber la satisfaccion del producto, en cuanto a
sabor, facilidad a la hora de comerlo y atributo fisico (Ver anexo 3). Notamos que ain seguia siendo
incomodo para las personas comerse el producto, puesto que aunque fuera mas pequefio se derretia
con facilidad porque las personas hacian pausas para hablar con el grupo en el que estaban, ya que
el hecho de compartir, y de tomarse pausas entre probadas del producto, era mas importante que
degustar el helado. Asi mismo, quedo claro que las personas deseaban probar mas sabores ya que el
producto fue de su agrado, también expresaron su deseo de encontrar el producto en eventos como

aperturas de galerias, matrimonios, despedidas de soltera, cumpleafios, entre otros.

El Stand de Nieve Fuerte contd con decoracion alusiva a los shots helados, con un banner y

con tarjetas de presentacion de la marca en forma de botellas de licor.

Figura 1 Logo Nieve Fuerte

N s

ERTE

DITELADO DE TUS PASIONES

Fuente: Elaboracion propia

A los cuatro meses se realizé un nuevo Focus Group con los mismos integrantes a los que se
les dio la primera degustacion de paletas. El producto se modificé nuevamente, teniendo en cuenta
las recomendaciones dadas por las personas en la galeria, por lo cual el producto se hizo mas
pequetio y en forma de shot helado en vez de paleta, para que se comiera con cuchara y fuera mas

comodo y duradero de comer; a estas personas se les ofrecid tres diferentes sabores de helado,



12

Margarita, Tequila Sunrise y Baileys con Café. Los comentarios finales recalcaban que habia
mejorado en cuanto a sabor y aunque con la nueva presentacion era mas coOmodo, no era muy

llamativa ni apropiada para un producto a base de alcohol.

Finalmente, Nieve Fuerte, cambio la presentacion de sus productos, por unos envases tipo
shot con el logo impreso (Ver anexo 4) y fue invitado a la graduacion de un curso de psicologia de
terapias Gestalt, en el cual la presentacion fue muy bien aceptada al igual
que sus diferentes sabores, en donde no solo se ofrecieron los sabores anteriores, sino una nueva

receta a base de Ron.

2.1.1 ;Quiénes somos?

Nieve Fuerte es una empresa disefiada para generar distincion en los eventos ofreciendo
shots congelados para los invitados, ademas de ser deliciosos y refrescantes daremos un toque extra
a todo tipo de celebracion. Nos encargamos también de hacer que la planeacion de los eventos sea
mas sencilla ya que simplemente por medio de un pedido, llevamos los shots helados al lugar que se

necesiten.

2.1.2 Descripcion del equipo emprendedor

El equipo emprendedor se encuentra formado por Juliana Baez Bermudez y Maria Paula
Porras Rey, estudiantes del programa de Administracion de Negocios Internacionales de la

Universidad del Rosario, las cuales cursan actualmente noveno semestre.

La idea surgi6 una tarde en donde las creadoras del proyecto se encontraban cenando y

hablando sobre cosas varias de la vida, fue cuando Maria Paula le cont6 a Juliana sobre unas paletas
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que habia visto en internet y las cuales queria intentar preparar, para saber si su sabor era rico y

podian trabajarse de forma llamativa.

En cuanto a los aportes al proyecto, las dos integrantes han aportado y aportaran tanto
trabajo como capital de manera equitativa. Ambas emprendedoras, estardn a cargo de la parte
administrativa y de mercadeo y el proceso de produccion de los shots helados. Los aportes de

capital se han realizado y se realizaran en partes iguales.

Al momento de realizar degustaciones y dar a conocer el producto, las integrantes Juliana
Baez y Maria Paula Porras realizaron un curso de manipulacion de alimentos, cuya validez es por

un afio, en el Hospital Centro Oriente E.S.E sede Samper Mendoza. (Ver anexo 5)

Adicionalmente se contaran con otros colaboradores expertos en distintas ramas, con el fin
de ofrecer productos con la mejor calidad y altos estdndares que exige el mercado. Los otros

miembros del equipo son:

Luisa Fernanda Gonzalez Cabal: psicologa y directora operativa de Fundacion Red Salto,

asesora de proyectos, ayudd a Nieve fuerte a cumplir sus metas brindando metodologia, aliento y

apoyo

Nicolas Jiménez Arévalo: MBA y administrador de empresas. Asesor, consultor y profesor
universitario en direccion y gestion empresarial. Contribuy6 a Nieve fuerte sobre como mejorar el

producto en términos de empaque y distribucion

Sede de emprendimiento de la Universidad del Rosario: Dictdé clases de diversas
tematicas como exploracion y desarrollo de ideas, financiero, propuesta de valor, analisis de

mercadeo, etc, para que Nieve Fuerte pudiera consolidar su proyecto.

Luz Angela Bermudez: Realizadora de cine y fotografia, estudios de guion para la infancia

y adolescencia, ayudo6 a Nieve Fuerte con el disefio del logo, slogan y nombre de la empresa
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2.2 Objetivos y Cronograma

Dado que la idea de empezar con el proyecto de Nieve Fuerte surgio en el segundo semestre
académico del afo 2015, se han realizado varias actividades desde entonces para la consolidacion
del producto y para investigar el mercado al cual va dirigido el producto. Las actividades realizadas

hasta el momento para lograr lo anteriormente mencionado seran expuestas en el siguiente cuadro.

Figura 2 Actividades realizadas Nieve Fuerte

Fecha Actividad Realizada Objetivo
Mostrar por primera vez un

prototipo del producto para ver
Se realizé6 un focus group con el primer
Diciembre 17 si es atractivo y empezar a
prototipo de una paleta a base de tequila y
de 2015 » realizar los cambios pertinentes
pina.
segiin las necesidades de los

clientes.

Dar a conocer la marca a través
Museo de Arte Contemporaneo -

Abril 20 de ‘ de muestras del producto y
Inauguracion de galeria de arte "Una SUR
2016 probar el nuevo tamafio de los
POLAR”
shots.

Mostrar los nuevos sabores
Mayo 6 de '
2016 Segundo Focus Group con nuevos sabores desarrollados por Nieve Fuerte

y presentaciones. asi como su nueva presentacion.
Nieve Fuerte como invitado a la Comercializar el producto para
Agosto 19 de ) ) ' '
" graduacion de psicologia de terapias y hacerse conocer con clientes
Gestalt. potenciales.
' Nieve Fuerte asistié a una pifiata y ofrecié Realizar  investigacion  con
Noviembre 26 ‘
FIp— sus shots helados para el consumo de los personas del nicho de mercado
e

padres de los nifios invitados. en un ambiente con nifios, en



donde se pudiera evidenciar la
atractividad del producto vy
aspectos a mejorar.

Realizar  investigacion  con

' Nieve fuerte estuvo presente en la personas del nicho de mercado
Noviembre 26

FIp— celebracion de cumpleafios de Maria en donde se pudiera evidenciar
e

Fernanda Fonseca, quien cumpli6 33 anos. la atractividad del producto y
aspectos a mejorar.

Fuente: Elaboracion propia
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Asi mismo, las actividades para el proximo afio estan descritas en el siguiente cuadro, en

donde los principales objetivos son recibir el aprobado del trabajo de grado por parte de la Escuela

de Administracion de la Universidad del Rosario y de la Camara de Comercio de Bogota, crear una

sociedad por acciones simplificada entre el equipo emprendedor y hacer que la marca sea conocida

por mas personas, especialmente del nicho de mercado, para aumentar ventas manteniendo un alta

nivel de servicio en cada uno de los pedidos que les sea realizado a Nieve Fuerte.

Figura 3 Cronograma y objetivos Nieve Fuerte
Fecha Actividad a Realizar Objetivo

Aprobar el trabajo de grado con
Diciembre de Entrega del trabajo de grado a la facultad

‘ ‘ un modelo de negocio viable y
2016 y posteriormente Camara de Comercio. )

bien estructurado.
Lograr que Nieve Fuerte
Realizar traslado del punto de fabrica a empiece a trabajar bajo la
Febrero de 2017 la localidad de Chapinero y formalizar la normatividad Colombiana y que
empresa ante la cdmara de comercio. tenga un espacio propio para la

produccion y visita de clientes.

Formalizar alianzas con empresas Aumentar la participacion de
planificadores de eventos como Santa mercado y el conocimiento por
Abril de 2017 '
Boda, Eventos Integrados, Farfalla el nicho de mercado sobre la

Group. marca y sus productos.
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Ofrecer al mercado nuevos
_ Ampliar el portafolio de productos con productos y una amplia
Mayo a Julio de ) ' o ‘
— helados a base de Pisco, Vino, Caipirifia, variedad de sabores para
Brandy y Ginebra. escoger acorde a los diferentes
eventos de los usuarios.
s Pautar en redes sociales como Facebook Generar reconocimiento de
ri a
o e Instagram para que el nicho de marca, adquiriendo mayor
Diciembre  de ' o
— mercado se interese y conozca sobre los participacion en el mercado y
productos y la marca. generar un aumento en ventas.
Generar mayores ventas y un
‘ nivel de satisfaccion del cliente
- Contratacion de mas empleados para '
_ por encima de 96%, en donde se
responder al aumento de clientes. o '
' ' le ofrece un servicio de calidad
Junio de 2018 -Lanzamiento de nuevos sabores de ‘
y gran variedad de sabores
shots congelados. '
o ' teniendo en  cuenta las
- Ampliacion del punto de produccion ‘ ‘
preferencias de los clientes y
clientes potenciales.

Fuente: Elaboracion propia

3 CONCEPTO DE NEGOCIO (PROPUESTA DE VALOR)

Nieve Fuerte a través de sus shots helados, busca crear en sus consumidores una nueva
experiencia con el licor, utilizando ingredientes naturales, para que el consumo de alcohol sea

agradable al paladar y sea refrescante, en especial para los que no les gusta el sabor del licor puro.

Es por lo anterior, que nieve fuerte ofrece shots helados con diferentes sabores y diferentes
licores como insumos para que cada usuario pueda disfrutar de una experiencia unica y entretenida,
en donde los ingredientes naturales utilizados se mezclan con el licor favorito para exacerbar el

sentido del gusto.
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Con los shots helados, Nieve Fuerte quiere generar un sentido de admiracidn, puesto que
este producto genera impacto al ser diferente y novedoso, asi mismo, gracias a la diversidad de
sabores que se usan en la produccion de los shots helados, los usuarios se pueden transportar a

escenarios que evocan experiencias pasadas

El portafolio de Nieve Fuerte se compone inicialmente de cinco productos los cuales
cumplen las caracteristicas de ser shots helados con insumos naturales. Parte de la estrategia de la
empresa es brindar degustaciones en eventos sociales como aperturas de galerias, matrimonios y

cumpleafios

Productos

e Tequila Sunrise
e Margarita

e Vodka-Fresa

e Baileys

e Mojito

3.1 Modelo de Negocio

La empresa iniciara sus operaciones en la ciudad de Bogota, en donde también se encuentra
su punto de produccion. Después de que la empresa se encuentre posicionada en el mercado, el plan
es que se extienda a las principales ciudades del pais, asi como ciudades costeras puesto que

queremos resaltar que el producto es refrescante y versatil.

La forma de conseguir el producto es por medio de pedidos, los cuales deben hacerse con
antelacion y especificando el nimero de helados deseados, los sabores y el grado de alcohol que
puede ser bajo o medio, la entrega es unicamente a domicilio y tendrd un costo adicional

dependiendo de la zona en que sean requeridos los shots helados y la cantidad de los mismos.
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Nuestro modelo de negocio se basa en el valor afadido que le damos a la experiencia de
adquirir un producto novedoso y diferente. Nuestro proposito es solucionar problemas identificados
en torno a la experiencia del servicio y la monotonia a la hora de consumir licor; desean algo
refrescante y atractivo a la vista, desean algo que les permita socializar y que les alivie la carga de
pensar en aperitivos que se deben ofrecer en los eventos. Asi mismo se le da un ente diferenciador
a los eventos al ofrecer este tipo de productos, que aiin no existen en el mercado y que brindan
personalizacion, evocando experiencias pasadas gracias al sabor Unico y particular de los shots

helados.

Para llegar a esta conclusion del modelo de negocio que vamos a implementar, analizamos
la empatia del cliente, realizando encuestas, focus groups y entrevistas. Es por esto que Nieve
Fuerte le permite al cliente obtener el producto en cualquier lugar que este lo necesite, brindandole
una mejor experiencia al cliente gracias a los valores funcionales y emocionales que Nieve Fuerte le
ofrece a sus usuarios. Gracias a esto el modelo del negocio termina siendo de valor agregado, en
donde el factor principal es el cliente, su comodidad, satisfaccion y entrega de la mejor experiencia

que se pueda dar.

Para esto, se plantea un modelo de negocio novedoso, donde el cliente tiene la opcion de
escoger los shots helados que desea, segun el gusto que este tenga, adicionalmente con un servicio a

domicilio y acompanamiento después de la entrega del producto.

3.2 Orientacion Estratégica

3.2.1 Propésito

El propdsito de nuestro negocio es penetrar en el mercado por medio de una idea que logre
diferenciarse de los demas oferentes del mercado. Principalmente se quiere lograr reconocimiento
dentro de este mercado como una opcion que soluciona las necesidades de tomar licor de una

manera diferente, creando vinculos con eventos para que asi se reduzca el tiempo de busqueda de
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aperitivos, brindando personalizacion y entretenimiento dentro de aquel espacio social, acompafiado
de un excelente servicio y calidad en los productos que se ofrecen con el fin de fortalecer el

proposito principal.

3.2.2 Meta

Ser reconocidas por ofrecer shots helados de licor llamativos, de buen sabor y de muy buena
calidad en diferentes eventos, como matrimonios, cumpleanos, despedidas, inauguraciones, entre

otros, creando una preferencia en nuestros clientes y satisfaccion en cada uno de nuestros usuarios.

Adicionalmente, establecer convenios solidos y duraderos con diferentes empresas
organizadoras de eventos, las cuales seran nuestro canal de conexion con los diferentes usuarios que
estan en el proceso de planificar un evento y crear, a través de las redes sociales, un contacto directo

con Nieve Fuerte para que los clientes realicen los pedidos a su gusto via online.

3.2.3 Filosofia orientadora

3.2.3.1 Valores

e Responsabilidad: Queremos ser una empresa amigable con el medio ambiente, mediante,
cumpliento con los pedidos y el buen trato y pago de los trabajadores

e Respeto: Escuchamos, entendemos y valoramos al otro, buscando armonia en las relaciones
interpersonales, laborales y comerciales.

e Honestidad y transparencia: Realizamos todas las operaciones con trasparencia y rectitud.

e Trabajo en equipo: Para nosotros es importante la integracion de cada uno de miembros de
la empresa al grupo laboral, que sean promovidos mejores resultados gracias a un ambiente

positivo.
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3.2.4 Imagen Tangible

Como primer reflejo de la imagen que le queremos dar a los usuarios de Nieve Fuerte,
hemos desarrollado el logotipo, con el cual se desea generar recordacion y reconocimiento por parte
de los clientes.

Figura 4 Logo Nieve Fuerte

N R

1e\ve PUERTE

pHeLaDo De TUS PASIONES

Fuente: Elaboracion propia

Se han desarrollado también disefios de los empaques de los shots helados, asi como de las
cucharas y tarjetas de presentacion de los mismos. Con este fin también se ha empezado a disenar el
nombre que ird en el empaque de cada producto para que sea de manera creativa y llamativa para el

cliente
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Figura 5 Empaque shots helados

Fuente: Elaboracion propia

4. ANALISIS DEL MERCADO

4.1 Descripcion del entorno de negocios

El sector al que pertenece la empresa es al sector de bebidas alcoholicas. La industria de las
bebidas alcohdlicas en Colombia estd conformada por tres subsectores diferenciados, los cuales son
el bebidas alcohodlicas, no alcohdlicas y aguas minerales. En cuanto a las bebidas alcoholicas y los
licores destilados se tienen tres categorias importantes, las cuales son los tragos tradicionales
destilados tales como Ron y Aguardiente, que en general representan en promedio el 3,6% y el

1,9% respectivamente de las ventas de bebidas alcohodlicas.

Por otro lado, tenemos los llamados licores largos, como el Whisky y Vodka cuyas ventas
tuvieron un crecimiento del 4.5 en el afio en curso. Como otros licores se encuentran los licores
espirituosos como el Tequila, la Ginebra y el Brandy/Cofac, los cuales tienen baja participacion en

el mercado, la cual representa 0,13%, 0,05% y 0,02% respectivamente.

Segun datos del Dane, las ventas de bebidas alcohdlicas han seguido aumentando, a pesar de

la devaluacion del peso que presiona al alza de los precios. Dicho mercado se encuentra en
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crecimiento gracias al incremento de poblacion en la clase media. Esta es una de las razones por las
cuales la produccion y ventas del sector de bebidas en el pais ha crecido en el Gltimo afio, creciendo

un 12,6%, segun el Dane.

4.2 Descripcion del mercado

4.2.1 Segmento objetivo

Mujeres entre los 25 - 57 afios de edad que:

e Les gusta asistir a eventos y realizar la parte de organizacion y planeacion.
e Minimalistas

e Innovadores, les gusta tener y probar cosas nuevas.

e Tener lo Ultimo en tendencias

e Dinamicas

e Alegres

e Nivel socioecondémico medio, medio alto y alto.

e Seres sociales

4.2.2 Necesidades que resuelve el producto

e Permite a las personas desarrollar un ambiente social en el espacio en el que se encuentran.
e Diferenciar los eventos, dando un producto innovador.
e Quitar la preocupacion de qué ofrecer a los invitados en eventos.

e Personalizacion del producto
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4.2.3 Tamaiio del mercado

Figura 6 Tamaiio del mercado Nieve Fuerte

Poblacion Precio Promedio Cantidad Anual Tamafo de Mercado

784,966 $6,267 12,697 $62,461,392,263,634

Fuente: Elaboracion propia

Como se definio en el segmento de mercado, Nieve Fuerte se enfocard en mujeres entre 25 y
55 afios de nivel socioecondmico medio, medio alto y alto, es por esta razon que se consultaron las

proyecciones de poblacion publicadas por la Secretaria de Planeacion para los afios 2016 al 2020.

Consultando estas y otras estadisticas, encontramos que en el 2011 el nimero de personas
con un estrato socioecondmico medio en Bogota fue de 706.191, mientras que para los estratos
medio alto y alto fueron de 195.873 y 130.261 personas respectivamente, de un total de 7°467.804

bogotanos.

Sacando el niumero de mujeres entre las edades descritas anteriormente y que ademas
pertenecen a los estratos socioecondmicos medio, medio alto y alto, el tamafio de mercado de Nieve

Fuerte en Bogota es de $62.421.392.263.634.

Ademas, las proyecciones de Secretaria de Planeacion, para nuestro nicho de mercado,
indican que la poblacion incrementard en promedio cada afio un 1,38%, siendo en los proximos 3
afos el rango de edad con mayor aumento el del 30 a 34 afios, seguido por las edades de 40 a 44

anos y 35 a 39 afios.

Es por lo anterior que se puede observar que el nicho de mercado al que va dirigido el

producto es amplio, y ademads se proyecta un crecimiento positivo en los siguientes 3 afios.

Figura 7 Poblacion femenina en Bogota
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25-29 2,080,552  2,110,684.00 1.45% 2,134,511.00 1.13% 2,151,355.00 0.79%
30-34

1,824,409  1,873,924.00 2.71% 1,922,357.00 2.58% 1,966,814.00 2.31%
35-39 1,613,457  1,639,402.00 1.61% 1,669,248.00 1.82% 1,705,526.00 2.17%
40-44 1,429,577  1,463,783.00 2.39% 1,498,944.00 2.40% 1,531,091.00 2.14%
45-49 1,363,549  1,354,753.00 -0.65% 1,351,607.00 -0.23% 1,358,061.00 0.48%
50-54 1,318,127  1,331,190.00 0.99% 1,338,411.00 0.54% 1,339,882.00 0.11%

Fuente: Elaboracion propia

4.3 Analisis de la Competencia

Nieve Fuerte cuenta con cinco competidores principalmente, de los cuales solo uno es

competencia directa.

Por una parte, encontramos una cadena de restaurante, El Corral, que ofrece a sus usuarios
malteadas de licor con whisky, vodka, tequila, hpnotiq y XO Patron. Sin embargo, su modelo de
negocio no se centra en vender productos a base de licor, y el momento de consumo no tiene

similitud con el target al que Nieve Fuerte quiere llegar.

Su segundo competidor indirecto es Heladerias Popsy, quien en sus puntos de venta ofrece
malteadas de Baileys. Su modelo de negocio es diferente puesto que el producto se ofrece desde el

punto de ventas y su portafolio de productos se centra en postres para nifios, jovenes y adultos.

Un tercer involucrado es Beer Station, un Pub con varios establecimientos, no solo en
Bogota, sino en otras ciudades de Colombia en donde se pueden encontrar gran variedad de
cervezas, cocteles y alimentos como hamburguesas, picadas y perros calientes. Puede llegar a ser

competidor de Nieve Fuerte ya que en su menu cuenta también con malteadas de licor.
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Encontramos también a Tropical Cocktails, una empresa que vende granizados de licor de
diferentes sabores que tenia un establecimiento comercial en el centro comercial Atlantis de Bogota
pero cerrd sus puertas y ahora ofrece al publico sus productos en las ciudades de Medellin,
Monteria, Sincelejo, Pereira y Caucasia. Aun asi, Tropical Cocktails ofrece una experiencia dentro
de su establecimiento, pero no cuentan con un producto que sea destinado para eventos organizados

por los clientes.

Por otro lado, el competidor directo de Nieve Fuerte es Heladeria Bumk, quien tiene sede en
Mosquera y Bogota, se dedican a la fabricacion de helados tradicionales, abarcando un segmento
que va desde nifios, jovenes y adultos, hasta mascotas. Esta empresa ofrece sus productos en tienda
propia, asi como en eventos tales como, activaciones de marca, matrimonios, cumpleafios y eventos
sociales y empresariales. Entre su portafolio de productos se encuentran helados a base de leche, de
fruta, de yogurt, de chocolate, para diabéticos, para mascotas y con licor. Estos ultimos vienen en
dos sabores, mojito, el cual es a base de aguardiente y helado de Baileys. Trabajan bajo el modelo
de franquicias. Asi mismo, esta empresa ofrece personalizacion de producto si este es pedido via

internet

4.4 Analisis DOFA

Figura 8 Analisis DOFA

- Desconocimiento del producto
- Poca experiencia en el mercado - Sector con pocos oferentes

- Publicidad en medios de comunicacion - Desarrollo del mercado de bebidas alcoholicas

- Desconocimiento del mercado - Apoyo a emprendedores

- Capacidad de produccion baja - Acogida a productos innovadores

- Producto innovador y de calidad - Productos sustitutos

- Variedad de sabores - Regulaciones de venta de productos con licor

- Produccion de recetas - Aumento de impuestos en bebidas alcohdlicas
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- Tendencia a productos y experiencias - Cambios constantes en las preferencias de los
nuevas clientes

- Presentacion llamativa - Barreras de entrada

- Conexion con proveedores

- Buena reputacion con los clientes

atendidos

Fuente: Elaboracion propia

Después de realizar este analisis DOFA teniendo en cuenta aspectos positivos y negativos
tanto de la empresa como del entorno, nos dimos cuenta que la industria de licores posee altas
barreras de entrada, primero porque el ingreso a dicho sector esta sujeto a la aprobacion de
entidades reguladoras del expendio de bebidas alcoholicas, asi como de alimentos que cumplan
todos los requisitos sanitarios para el consumo. De la misma forma, al ser una empresa con poca
trayectoria y reconocimiento en el mercado, se debe tener un mejor analisis estratégico con el fin de
dar una experiencia Unica, satisfaciendo la necesidad de todos los clientes, para asi llegar al éxito y

a la perdurabilidad.

5. ESTRATEGIA DE MERCADEO

5.1 Productos y/o servicios

Nieve Fuerte ofrece al mercado helados a base de licor como producto, y domicilio con
opcion a decoracion para el muestrario de los helados, como servicio, asi se personaliza la

experiencia de nuestros clientes y esta es llevada al lugar que estos lo requieren.

Los helados que son hechos con ingredientes naturales y envasados en un recipiente tipo
shot, el cual tiene adherido el nombre de Nieve Fuerte con nuestros numeros de celular para un
futuro contacto, cumplen con la caracteristica de ser atractivos no solo por su sabor sino también

por sus colores y decoracion.
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Entre los helados ofrecidos tenemos un primer sabor, Tequila Sunrise el cual estd hecho a
base de tequila blanco y jugo de naranja, Vodka-Fresa que ademés de tener los ingredientes que
dice el nombre tiene un toque de limén, Baileys en el que los ingredientes que predominan son la
crema de whiskey, crema de leche y café, Mojito a base de jugo de limoén y ron blanco y por ultimo,

nuestro producto estrella, Margarita el cual contiene tequila blanco y leche condensada.

Cabe anotar que Nieve Fuerte estd en constante busqueda y ensayo de nuevos sabores, en
donde se busca incluir licores que no se han utilizado aun, con ingredientes que hagan los helados

llamativos y agradables al gusto.

En cuanto a servicio, el domicilio es personalizado y se cobrara dependiendo de la zona de
la ciudad en la que los helados de Nieve Fuerte sean requeridos, ya que el punto de produccion esta
ubicado en la localidad de Fontibon el costo del domicilio en sus alrededores sera de $4.000 con un

pedido minimo de 15 helados e ird incrementando $1.000 dependiendo del lugar del pedido.

También, la decoracion que maneja Nieve fuerte consta de platones metalicos que dentro

contienen hielo y hielo en seco con unas luces led de colores a prueba de agua (Ver Anexo 6).

5.1.2 Precio

Seglin unas encuestas realizadas a un grupo de personas que probaron los shot helados de
Nieve Fuerte el 67% esta dispuesto a pagar entre $3.000 y $4.000, un 26% esta dispuesto a pagar
entre $2.000 y $2.900, mientras que el 7% restante pagaria por el producto entre $1.000 y $1.900

En cuanto a la estrategia de precio para incursionar el producto en el mercado se utilizara el
descremado de precios. Este consiste en establecer un precio relativamente alto en comparacion con
los de productos similares, para asi maximizar las ganancias, y que con el tiempo el precio
disminuya lentamente para que asi pueda ser adquirido por mas usuarios. Esto se decidio teniendo
en cuenta que el producto se caracteriza por tener beneficios y atributos innovadoras, que el

segmento escogido valorard y por los cuales estan dispuestos a pagar un precio elevado. De igual
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manera, otra variable es la percepcion que tienen los consumidores de la relacion precio-calidad y

puesto que brindamos un producto novedoso de alta calidad, el precio es alto.

Ahora bien, el precio base de los shots helados esta en un promedio de $3.600, solo teniendo
en cuenta el costo de produccion mas una ganancia del 20% sobre el precio de los mismos Sin
embargo, teniendo en cuenta los gastos de arrendamiento, servicios publicos, la prestacion del
servicio del stand de los shots helados con su respectiva decoracion, el gasto de domicilio, asi como
el tiempo que gasta la persona de produccion en producir cada uno de los cinco shots helados, la
presentacion que maneja la empresa de sus productos y el precio de venta de productos sustitutos, el
precio unitario de los helados estara entre $6.000 y $6.400, este precio depende de los sabores, ya
que los insumos varian en cada uno de estos. Para la fijacion del precio se tuvieron en cuenta los
costos fijos y variables que intervienen en la produccién del producto, lo cual se vera mas a fondo

en el modulo financiero.

5.1.3 Distribucion

Para la distribucion del producto se tuvieron en cuenta las tendencias del segmento, asi
como la comodidad de las personas a la hora de consumir el producto, por lo cual su distribucion
serd personalizada, es decir, a domicilio. Puesto que una caracteristica de Nieve Fuerte es que lleva

la experiencia al lugar en que estan sus clientes.

Este costo sera determinado al momento en que el cliente haga el pedido, ya que depende de
la cantidad de helados y la distancia desde el punto de fabricacion al punto de consumo. Cabe
resaltar que el punto de produccion de Nieve Fuerte estd ubicado en la localidad de Fontibon por lo
cual el costo del domicilio a sus alrededores sera de $5.000 con un pedido minimo de 20 helados e

ira incrementando $1.000 dependiendo del lugar del pedido.

La estrategia de distribucion se disefid de esta manera, pensando en fortalecer y dar a

conocer la marca
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5.1.4 Promocion

La promocion de los productos de Nieve Fuerte se hara mediante:

e Redes sociales: La informacién sobre los productos se dispondra en paginas como
Facebook, Instagram y Twitter, en donde se logre una interaccion constante con el usuario,
manteniéndolo siempre al tanto sobre nuevas lineas de producto, eventos en los que se
encontraran los productos y 6rdenes de venta.

e Publicidad voz a voz: Permite la adquisicion de nuevos clientes a través de los adquiridos
anteriormente, lo que se busca es que un cliente satisfecho le cuente a otro posible
consumidor su gran experiencia con Nieve Fuerte y lo delicioso que son sus productos,
manteniendo seguimiento tanto de los nuevos como los antiguos consumidores

e Eventos: Se hara una alianza con empresas planeadores de eventos, para tener presencia en
los mismos, estos eventos seran galerias de arte, matrimonios y celebraciones de
cumpleafios. La primera activacion de marca se hara en el Museo de Arte Contemporaneo

de Bogot4 Minuto de Dios, en donde se pondra un stand con los productos de Nieve Fuerte.

Todas estas acciones estan orientadas a empezar a dar a conocer el producto y que de esta

manera sean los consumidores quienes comiencen a demandar mas del mismo.

5.1.5 Comunicacion

Nieve Fuerte lo que quiere lograr es poder promocionar sus productos, y de esta manera
incentivar la compra de los mismos, también se quiere lograr crear recordacion de marca por parte
de los clientes, ofreciendo una alternativa diferente, impactante y novedosa a la hora de consumir
licor en reuniones sociales, mostrar los beneficios y valores afiadidos que se le ha implementado a
los productos de Nieve Fuerte. También se quiere por medio de estrategias de publicidad

incrementar el consumo de los clientes, brindandoles comodidad al ofrecer el producto a domicilio

La empresa quiere llevar a cabo una estrategia de publicidad que vincule las emociones del
cliente con el producto, generando un factor motivacional con el fin de que se logre generar

intencion de compra del producto y fidelizacién a la marca. Lo que se quiere es que Nieve Fuerte
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logre transmitir a los clientes que los productos son innovadores, llamativos y sofisticados, con gran

variedad de insumos para su produccion, y con atributos fisicos que no existen en el mercado.

La comunicacion se hara por medio de:

e Tarjetas de presentacion: Sirve para darse a conocer al momento de introducir el producto al
mercado, es decir la etapa de inicio de los productos. El objetivo de implementar este
recurso es el de darse a conocer ante los usuarios.

e Eventos: Puesto que Nieve Fuerte desea crear alianzas con empresas organizadoras de
eventos, lo que se quiere en primera medida es asistir a dichos eventos ofreciendo el
producto de acuerdo a la tematica del evento, generando asi personalizacion y concordancia
con el espacio en el que Nieve Fuerte se encuentra

e Redes sociales: La mayoria de la poblacion hace uso de algun tipo de red social por lo que la
empresa contara con Facebook e Instagram, asi como una pagina propia. Las redes sociales
le sirven a la empresa para propagar la idea del negocio, generando acogida por parte de los
usuarios. El proposito es incrementar el nimero de seguidores y el contacto que se maneja
por estos medios con el cliente. Es esencial la creacion de estas redes puesto que aparte de

dar a conocer el producto serd un medio para pedir los productos que cada usuario requiere

5.2 Presupuesto de mercadeo

El presupuesto de mercadeo se hizo de acuerdo al plan de mercadeo que se realizd
anteriormente, este esta constituido por las inversiones que se haran inicialmente durante el proceso
de nacimiento de la empresa, para llegar al publico y los tres primeros afios siguientes a la apertura,

para fidelizar y atraer més mercado

El presupuesto inicial de mercadeo contara con inversiones en publicidad en redes sociales,

tarjetas de presentacion. El presupuesto para cada actividad se da a continuacion:

e Primer ano



Figura 9 Costos de publicidad primer afio

Tarjetas de presentacion $198,950

Redes sociales

Facebook $527,000
Instagram $0
Google Adwords $650,000

TOTAL $1,375,950

Fuente: Elaboracion propia

e Segundo afio

Figura 10 Costos publicidad segundo aiio

Tarjetas de presentacion $610,000
Redes sociales
Facebook $1,990,000
Instagram $0
Google Adwords $1,577,850
TOTAL $4,177,850

Fuente: Elaboracion propia

e Tercer ano

Figura 11 Costos publicidad tercer afio

Tarjetas de presentacion $850,000
Redes sociales
Facebook $2,000,000
Instagram $0

Google Adwords $2.653,800
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TOTAL $5,503,800

Fuente: Elaboracion propia

La inversion de mercadeo se hace con el fin de aumentar el nimero de clientes, asi como
aumentar el numero de recompra con los clientes actuales, logrando mantenerlos. Y dado que
somos una empresa nueva, la mayor parte de la inversion esta enfocada en darnos a conocer en el
mercado, de alli la importancia de utilizar redes sociales como Facebook y Google Adwords e
Instagram, en este ultimo no se necesita inversion puesto que Nieve Fuerte solo desea crear un
perfil para dar a conocer sus productos y nimero de contacto para que los clientes puedan realizar

sus pedidos y esto no tiene costo alguno.

6. PRODUCCION

Buscando ofrecer un producto de excelente calidad al consumidor, para Nieve Fuerte el
proceso inicia desde la compra de la materia prima necesaria para la fabricacion del helado. Para
esto seleccionamos proveedores de licor, los cuales se encuentran en San Andresito del Norte de

Bogota en el Local K20.

Asi mismo se compraran los demas ingredientes que varian dependiendo de cada helado, por
ejemplo, se deben comprar barras de chocolate, frutas y leche para el helado de Baileys. Dichos
insumos seran adquiridos en una Supertienda ubicada a cinco cuadras del punto de fabricacion. La

compra de dichos insumos se hace dependiendo de la cantidad de helados requeridas por el usuario.

Seguido a eso se procede a la compra de los envases de los helados, los cuales son vasos de
pléastico transparente tipo shot, los cuales son adquiridos en el Boto Nacional, el sector de
comercializacion de productos desechables. Para la decoracion de los envases, se imprimieron
stickers 3cm x 4 cm con el nombre y logo de la empresa. Asi mismo se disefiaron cucharas en forma
de botella con el nombre de la empresa y los nimeros telefonicos de las integrantes del proyecto,
siendo esta también la tarjeta de presentacion de la empresa; estas cucharas fueron fabricadas por

Surticylicos, empresa especializada en produccion de acrilico, ubicada en la calle 63. (Ver Anexo
7)
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Todos los insumos pasan por un proceso de limpieza y desinfeccion, seguido a esto se
realiza la mezcla de ingredientes que da como resultado el helado. Dicha mezcla se envasa en un
recipiente tipo shot, al cual previamente se le ha hecho un proceso de limpieza y tiene adherido el

sticker.

Para finalizar el proceso, a los helados se les pone una decoracion en la parte superior, la
cual varia dependiendo del sabor del helado, siguiendo con el ejemplo anterior, al helado de baileys
se le raya chocolate que queda esparcido sobre la parte superior del mismo. Posterior a esto, los

helados son ubicados en el congelador para comenzar su proceso de congelamiento

6.1 Objetivos comerciales

Los objetivos comerciales de Nieve Fuerte se basan en un crecimiento porcentual en las
ventas del 12.6% del primer afo al segundo. Este crecimiento se ve apalancado por el incremento
de consumo y venta de bebidas alcohodlicas, propias del sector, asi como el aumento del
reconocimiento de la empresa por parte de los usuarios gracias a la inversion en publicidad hecha

por la empresa.

Si se quiere aumentar la rentabilidad de la empresa, la mejor manera de hacer es aumentando
la fidelidad de los clientes, puesto que su consumo seria mas frecuente y por medio de la publicidad
voz a voz, los shots helados se pueden dar a conocer mas. Por esta razén para el tercer afio el
incremento de las ventas sera mayor, dado que la inversion de la compaifiia es mas alta porque su
rentabilidad es atractiva, asi como el mercado al que atiende. En ese orden de ideas las inventas

incrementaran un 17.5% el tercer afo.

6.2 Estimativos de ventas



Figura 12 Estimacion de ventas

PERIODO
ANO 1
ANO 2
ANO 3

$
66,257,233
92,063,599
244,619,143

PROM.MES
5,521,436
7,671,967
20,384,929

Fuente: Elaboracion propia

En el segundo afio se presupuesta incrementan las ventas en un 38,95% teniendo
ventas promedio mensuales de 7,671,967 millones de pesos. para el tercer afio se

espera tener ventas por 244,619,143 millones de pesos.

7. ESTRATEGIA OPERATIVA

7.1 Descripcion técnica de productos y/o servicios
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A continuacién, se hace una descripcion acerca del contenido en gramos de cada uno de los

ingredientes que son necesarios para cada tipo de shot helado. La medida se maneja de manera

estandar para cada uno de los ingredientes, dependiendo de sabor de licor que se quiera adquirir,

puesto que cada shot requiere de insumos diferentes.

Figura 13 Insumos shot de Baileys

Unidad de produccion Baileys
Item Unidad
Crema de Whiskey Botella
Café instantaneo Dolca Jarra
Crema de leche Bolsa
Leche Bolsa

Extracto de vainilla Botella



Azucar Morena
Chocolate Corona
Recipiente
Cuchara

Sticker

Paquete

Caja

Paquete por 20
Paquete por 100
Paquete por 48

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14 Insumos shot de Mojito

Unidad de produccion Mojito

Item
Ron
Sprite

Azucar Morena

Yerbabuena
Recipiente
Cuchara

Sticker

Unidad
Botella
Botella
Botella
Ramo
Paquete por 20
Paquete por 100
Paquete por 48

Fuente: Elaboracion propia

Figura 15 Insumos shot Tequila Sunrise

Unidad de produccion Tequila Sunrise

Item

Tequila

Jugo de Naranja
Granadina
Recipiente
Cuchara

Sticker

Unidad

Botella

Bolsa

Botella

Paquete por 20
Paquete por 100
Paquete por 48

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 16 Insumos shot Margarita

Unidad de produccion Margarita

Item Unidad
Tequila blanco Botella

Leche condensada Empaque

Agua Botellon

Limoén Racimo
Recipiente Paquete por 20
Cuchara Paquete por 100
Sticker Paquete por 48

Fuente: Elaboracion propia

Figura 17 Insumos shot Vodka-Fresa

Unidad de produccion Vodka Fresa

Item Unidad

Vodka Botella

Fresa Paquete

Fresa Paquete

Fresa Paquete

Limoén Racimo

Panela pulverizada Paquete
Recipiente Paquete por 20
Cuchara Paquete por 100
Sticker Paquete por 48

Fuente: Elaboracion propia

36
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7.2 Localizacion y Tamaiio de la empresa

Actualmente la localizacion del punto de fabrica de Nieve Fuerte se encuentra en el
Noroccidente de la ciudad de Bogota, en la localidad de Fontibon, en el barrio Modelia, donde es la
vivienda actual de una de las mujeres del equipo emprendedor. Sin embargo, al formalizar la
empresa se quiere trasladar el punto de produccion a la localidad de Chapinero, que se encuentra en

el Noreste de la ciudad. El local se encuentra en el centro comercial Cosmos, sobre la calle 64.

Figura 18 Localizacion geogrdfica Nieve Fuerte

Clinica Infantil
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'
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Lourdes ()
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Motel Amarte Suite Fundacién Universitaria
- Konrad Lorenz
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Chapinero ® &’ (U]
Teatro Libre
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Fuente: Google Maps

7.3 Procesos

Con el objeto de explicar detalladamente el proceso de preparacion y compra dentro del
restaurante se utilizard una herramienta llamada diagrama de procesos la cual contendra el proceso

de produccion de los shot helados de Nieve Fuerte
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Figura 19 Esquema de procesos

PEd.IdO del Cot|zaC|.on del Produccién Entreg? al
cliente pedido consumidor

Fuente: Elaboracion propia

El pedido se debe hacer con un minimo de 48 horas de anticipacion en donde se estipulan las
cantidades que el usuario desea, el sabor del shot helado y el destino en el cual desea el producto,
con su respectiva hora. Esta informacion es necesaria para que el equipo de logistica contacte al
domiciliario y a los proveedores, se realice el proceso de produccion y finalmente pueda ser

entregado el producto al cliente en el tiempo y lugar requerido.

7.4 Distribucion de la Planta

Figura 20 Plano de la planta de produccion

Cogelamiento

Zona de
produccion

Fuente: Elaboracion propia

La anterior grafica corresponde a la demostracion visual de lo que seria para nosotros Nieve
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Fuerte. Como se puede observar, Nieve Fuerte estd distribuido de forma rectangular, encontrando al
lado inferior derecho la cocina, el cual corresponde al punto de produccion, en diagonal de la cocina
se encuentra el escritorio de las gerentes de la compafiia, y al lado izquierdo de la oficina se
encontrara un pequenio sillon que hard como sala de espera para que las emprendedoras puedan
atender a los clientes, escuchando sus requerimientos y cumpliendo con sus necesidades. Asi
mismo, el lugar contara con un bafio que sera usado por cualquier miembro del equipo de trabajo,

asi como por los clientes que lo requieran

7.5 Identificacion de necesidades de maquinaria y equipos

Se estudiaron las necesidades de maquinaria para comenzar con la produccion y se determind
que para producir los shots helados se requieren las maquinas relacionadas a continuacién, de

manera que se mantuviera la calidad lo mas alto posible.

e Rallador

e Congelador

e Cuchillo de acero Damasco
e Tabla de cortar

e Licuadora

e Exprimidor de limones

e Mezclador resistente al calor
e Recipiente medidor

e Procesador de alimentos

Para calcular la inversion inicial en equipo de produccién y mobiliario se relaciona en la tabla a

continuacion todos los equipos que se compraran:

Figura 21 Gastos administrativos

Planta



Rallador

Cuchillo de acero damasco
Tabla de cortar

Licuadora

Exprimidor de limones
Mezclador resistente al calor
Recipiente medidor
Procesador de alimentos
Muebles de oficina

Silla

Sofa

Escritorio

Congelador

Nevera

Activos tecnolégicos
Computador PC All in One
LENOVO C20-00 Celeron
19.5” Blanco

Celular Lenovo Vibe A2016

Arriendo
Servicios publicos
Energia

Gas

Agua

Internet

Fuente: Elaboracion propia

$39,900
$69,900
$29,900
$87,900
$55,900
$12,935
$76,900
$500,000

$74,900
$290,000
$100,000
$1,300,000
$835,800

$595,420

$199,900

$550,000

$99,000
$35,000
$140,000
$76,000

NN B W

12

12
12
12
12

$119,700
$279,600
$59,800
$87,900
$111,800
$12,935
$153,800
$500,000
$1,325,535
$224,700
$290,000
$200,000
$1,300,000
$835,800
$2,850,500

$595,420
$199,900
$4,971,355

$6,600,000

$1,188,000
$420,000
$1,680,000
$912,000
$10,800,000
$15,771,355

40
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7.6 Programa de produccion

Al tratarse de alimentos y buscando asegurar un nivel alto nivel de calidad en nuestros
productos, se estandarizaron los procesos y se establecieron mecanismos de control durante todas

las etapas para asegurar que el producto final cumpla con altos estdndares.

Este programa se enfoca en brindarles a los clientes productos de calidad que satisfagan las
expectativas de cada uno de ellos, por tal razon, vamos a contar con procesos estandarizados para
vigilar, controlar y verificar que todos los procesos se hagan de una manera adecuada, para saber
exactamente cuanto de cada uno de los ingredientes se consume por hora, diariamente,

mensualmente, y anualmente.

Asi mismo, la empresa contard con un estudio de seleccion de proveedores, determinando el
cumplimiento de estos en cuanto a tiempo, calidad, cantidad y tramites legales. Los insumos para la
produccion de los shots helados se hardn con periodicidad puesto que los alimentos deben estar
frescos, sin exceder la fecha de vencimiento. Con los licores, el plazo de vencimiento es mas
prolongado por lo que no es necesario comprarlos con en un lapso de tiempo corto, sino, se pueden

tener en inventario.

Cabe recalcar que se deben refrigerar todos aquellos alimentos perecederos, como las frutas
y demas alimentos que contengan microorganismos y bacterias que afecten el producto evitando asi

Su consumo.

Para lograr un producto final totalmente inocuo, se debe considerar desde el ingreso de la
materia prima, su almacenamiento adecuado, su procesamiento en condiciones adecuadas y su

distribucidon

En primer lugar, todo el equipo que esté involucrado en la preparacion del alimento, debera

contar con curso de manipulador de alimentos, asi como el carné que lo certifica, conocimiento total
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de las normas de higiene, respectivas a la produccion de alimentos para lo cual se debe tomar como
base la resolucion 2674 BPM. Dentro de las medidas primarias para evitar la contaminacion del
alimento se encuentran los elementos de proteccidon personal, entre estas podemos encontrar batas,

cofias, tapabocas entre otros, evitando que el producto se contamine.

De igual manera, para lograr una condicion Optima de higiene dentro del punto de
produccion de Nieve Fuerte se debe tener un plan de limpieza y desinfeccion antes de iniciar y
finalizar cualquier procedimiento productivo. Para asegurar la adecuada higiene y sanidad en los
procesos productivos se estipulard que los alrededores del punto de produccidén se encuentren
aseados y libres de acumulacion de basuras, no se permite la presencia de animales en la planta de
produccion, el agua utilizada serd potable y cumple con las normas vigentes del Ministerio de
Salud, la dotacion de los manipuladores de alimentos sera blanca para visualizar facilmente su
limpieza, el personal manipulador de alimentos debera contar con una certificacion médica en la
cual conste la aptitud para la manipulacion de alimentos, cumpliendo con las medidas de limpieza
como el lavarse las manos con agua y desinfectante antes y después de comenzar su trabajo,
mantener el cabello recogido y cubierto mediante malla, uso de tapabocas desechables, mantener
ufas cortas, limpias y sin esmalte, se debe hacer uso de guantes y finalmente no estd permitido

consumir alimentos ni bebidas en la zona de manipulacion de alimentos.

Para finalizar el proceso de produccion, los shots helados seran puestos a congelar con un
minimo de 16 horas para después ser entregados al usuario. El proceso de envasado de los shots
helados se hara en el mismo lugar de produccion por lo cual se deben tener las mismas normas de
sanidad. El producto final es entregado al domiciliario, quien cuenta con parametros de higiene para
poder transportar el producto, asi como una nevera en la cual van dispuestos los shots helados; es
asi como el producto es entregado en el lugar acordado por el cliente, cumpliendo con todos los

requerimientos del mismo.

7.7 Plan de Compras e inventarios
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El plan de compras e inventarios que va a manejar Nieve Fuerte se realizaré a través de una
plantilla de inventario en Excel, la cual permitirad a la empresa el control de las compras de la
materia prima necesaria para la produccion de los shots helados. Asi mismo, se utilizara el
programa para realizar un control de las ventas que se realicen, con el objetivo de mantener

abastecido el negocio.

Nieve Fuerte realizara un analisis de sus proveedores para asegurar que los procedimientos
de calidad sean los adecuados, y que exista cumplimiento en los plazos de entrega. Lo que la
empresa quiere lograr es generar una alianza transparente y completa con los proveedores,
permitiendo un mejor control de los inventarios, definiendo los tipos de productos que se van a
ofrecer y sus respectivos precios. Asi mismo, las alianzas con los proveedores permitiran a Nieve
Fuerte tener una mejor compra de los insumos puesto que ellos tendran pleno conocimiento de los
tipos de productos que tienen mayor rotacion, con esto se quiere que los proveedores estén

pendientes del abastecimiento oportuno, y asi mismo tener los productos siempre frescos.

Finalmente se realizard& un estudio financiero para saber la cantidad y capacidad
correspondiente de insumos a la hora de realizar la producciéon de los diferentes sabores de shots
helados con los que cuenta Nieve Fuerte, de esta forma, se podréa saber cudles alimentos necesitan

de una alta rotacion debido a su fecha de caducidad y necesitan ser abastecidos rapidamente

7.8 Gestion de Calidad

Para cumplir con la normativa de calidad es importante que exista un control de calidad y
sanidad tanto en el proceso de produccion, como distribucion de los productos de la empresa Para
esto, es necesario cumplir con los requisitos sanitarios, operativos y las buenas practicas de
manipulacion de los alimentos. Ademads, es importante que todos los trabajadores utilicen las
dotaciones de aseo que se le suministran, para que que tanto los pisos, paredes, techos, ventanas y

puertas estén aseadas.
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Por otro lado el El Invima, quien emite rige todas las actividades de manipulacion higiénica
de alimentos, establece que la empresa debe contar con una adecuada iluminacidon para evitar
lesiones en los trabajadores o mal uso de instrumentos, asi mismo, la ubicacién de la planta se
encontrara en un lugar aislado de cualquier foto de insalubridad, por otro lado, los pisos deben estar
construidos con materiales que no generen sustancias o contaminantes toxicos, resistentes, no
porosos, impermeables y no absorbentes y las paredes deben ser de materiales resistentes, colores

claros, impermeables, no absorbentes y de facil limpieza y desinfeccion.

En cuanto al equipo y utensilios que se van a comprar es necesario que sean de materiales
que sea de facil limpieza y desinfeccion, y que resistan repetidas operaciones de limpieza. El
personal debe hacer uso de desinfectantes y agua limpia para la limpieza de dichos equipos, siempre

teniendo en cuenta el adecuado almacenamiento de los utensilios.

Para asegurar la calidad de la materia prima utilizada en la produccion de los shots helados
se debe tener un registro de los insumos que ingresan, dicho registro contiene datos de los
proveedores, su procedencia, descripcion, composicion, periodo de almacenamiento, condiciones de

manejo y conservacion

8. ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA

8.1 Estructura organizacional

Nieve Fuerte maneja una estructura organizacional horizontal y de pocos niveles. Se escogio
esta estructura organizacional porque para nosotras es necesario mantener comunicacion
permanente con todas las areas del negocio, siempre teniendo un trato transparente, digno e integro.
Ya que de esta manera se pueden generar ideas nuevas e innovadoras que pueden ser Ttiles para

mejorar la calidad de nuestro producto y la experiencia que este le brinda a los consumidores.
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Asi mismo, esta estructura abierta permite que los trabajadores de la empresa, tanto
administrativos como operativos, tengan una participacion activa dentro de las decisiones de la
empresa, puesto que para nosotras es importante que los empleados se sientan a gusto e
identificados con los objetivos y propositos de Nieve Fuerte, siendo lo mas importante la

satisfaccion de ellos de trabajar para la compaiiia.

8.1.1 Areas Funcionales

Para Nieve Fuerte, las areas funcionales son las actividades mas importantes para la
empresa, ya que son aquellas que permiten plantear los objetivos y las metas, brindando diversas

herramientas para alcanzarlas.

Es por esto que la empresa contard con un area comercial, los cuales seran encargados de
planear todas las estrategias de promocidn, precios, penetracion de mercado y ventas de los
productos de Nieve Fuerte. Este area estara conformada por un gerente y un auxiliar, asegurando asi

una excelente comunicacion, publicidad de la marca y sus productos y calidad en las ventas.

Asi mismo, la empresa contard con el area de produccion, este area estard encargada de la
produccion de los shots helados de Baileys, Tequila, Mojito, Margarita y Vodka-fresa. Las personas
del area de produccion son el personal dentro de la cocina y a través de ellos realizar el control y

ordenes de compra de insumos para el debido funcionamiento del restaurante

Finalmente se contara con un area de logistica el cual estara encargado de crear las alianzas
tanto con los proveedores como con el consumidor final (usuarios particulares y planeadores de
eventos). Esta es una de las areas mas importantes de la compaiiia ya que son el motor de trabajo de
la eficacia de las areas de comercializacion y produccidon y enlazan el punto y momento de la
produccion o compra, y el punto y momento del consumo, brindando la mejor calidad a los

consumidores.
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8.1.2 Disefio del Organigrama y Analisis de Cargos

Teniendo en cuenta las actividades que realizara la empresa, se consideran los siguientes

cargos para el buen funcionamiento de esta:

1. Gerente general: El gerente general sera el encargado supervisar y velar por el buen
funcionamiento de la organizacioén, tomar decisiones en cuanto a produccion, contrataciones,
ventas, mercadeo. Debido a que alin es una empresa que estd en proceso de creacion, el gerente
debe ser la cabeza y la imagen de la misma. El gerente debe ser una persona con capacidad de
liderazgo, ademas de ser muy responsable y detallista en cuanto a los registros e informacién que la

empresa.

2. Produccion: Las personas de produccion seran los encargados de la elaboracion de los
productos, los cuales deben contar con una preparacion previa en manipulacion de alimentos. Asi
mismo, seran entrenados por la direccion de la empresa, para ensefiarles los procesos, uso de

equipos e ingredientes necesarios para la produccion de cada uno de los shots helados

3. Logistica: La persona de logistica estard encargada de que no hayan interrupciones en la cadena
de suministro, es decir, que los insumos estén disponibles a la hora de empezar produccion, que el
espacio necesario en el proceso de congelamiento sea el suficiente para el tamafio del pedido que se
esta trabajando y finalmente que el transporte lleve pedidos completos, a la hora establecido y en el
lugar deseado por los clientes. Para el transporte de los productos se contratara a un domiciliario de

medio tiempo.

4. Comercial: La persona de mercadeo sera la encargada de atraer clientes, transmitiendo el
concepto de la empresa, asi como su propuesta de valor. Por otro lado, se dard a conocer los
productos por medios digitales, manteniendo a los usuarios actualizados e interesados en los
anuncios de la pagina de la empresa. Generard estrategias para mejorar las relaciones de
intercambio y seran los responsables la comunicacion entre la empresa y los planeadores de

eventos. Esta persona contara con un asistente comercial.
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5. Finanzas: A través de una entidad de prestacion de servicios, se contara con un servicio de
finanzas y contabilidad, lo que simplifica los proceso para Nieve Fuerte, puesto que adquiriendo el
plan basico que ofrece la empresa HumbertoGonzales, el cual cuenta con registro en NIIF (Normas
Internacionales de Informacion Financiera), libro tributario, estados financieros y preparacion de

impuestos se hara todos los procesos contables de la empresa

8.1.3 Estructura de personal

Figura 22 Organigrama Nieve Fuerte

Gerente Gerente de

comercial Logistica

Asesor
— Produccién Produccién

Y

Finanzas - —
(HumbertoGomez) Domiciliario

Fuente: Elaboracion propia

8.2. Politica de contratacion
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La contratacion estd dividida en dos grupos, el primero estd conformado por las personas
que ya hacen parte del equipo emprendedor, por lo que no es necesario iniciar un proceso de
seleccion para todos los cargos nombrados anteriormente. El segundo grupo esta conformado por
las personas que no hacen parte del proyecto desde su creacion, por lo cual se hard un proceso de

seleccion, dicho proceso se haré a las personas encargadas de produccion y logistica.

Para las personas encargadas de la produccion de los shots helados, se buscaran perfiles a través
de portales de internet, de técnicos en cocina o personas con acreditacion del curso de manipulacion
de alimentos. Las personas seleccionadas pasaran por un proceso de entrenamiento, el cual consta

de:

e Marca y productos: Este entrenamiento serd dirigido por las dos emprendedoras, en el cual
se les indicara a los empleados cual es el concepto de la marca y del producto, como es el

proceso de produccion, refrigeracién y empaque.

e Formacion de manipulacion de alimentos: De acuerdo a la resolucion 2674 de 2013, todo
personal manipulador de alimentos debe tener formacion en educacion sanitaria, principios
basicos de Buenas Practicas de Manufactura (BPM) y practicas higiénicas en manipulacioén
de alimentos, los cuales son herramientas fundamentales para el proceso de elaboraciéon y

manipulacion de alimentos

Por otro lado, la persona encargada del area de logistica pasara por una evaluacion previa en
donde se podran conocer sus intereses personales y profesionales, asi como sus capacidades y
fortalezas. Su proceso de entrenamiento estard enfocado en explicar el concepto de la marca y del
producto, y de como se llevan a cabo los diferentes procesos de compras, produccion y entrega

dentro de la empresa.

8.2.2 Politica salarial

La empresa contard con normas basicas y politicas generales para la contratacion del personal.

Estas son:
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e El personal de produccidon debe contar con un certificado de manipulacion de alimentos

e El periodo de prueba para un nuevo trabajador sera de 15 dias

e Laremuneracion de los trabajadores no sera inferior al salario minimo legal vigente

e El tipo de contratacion usado por la empresa sera a término indefinido

e Aquellos trabajadores que cuenten con un salario menor a dos salarios minimos vigentes
contaran con auxilio de transporte, afiliacion y pago oportuno de aportes al Sistema de
Seguridad Social en Salud, del Sistema de Seguridad Social en Pensiones y afiliacion a
Seguridad Social en Riesgos Profesionales.

e La presente politica debe ser explicarse a todos los integrantes de la organizacion una vez

sean vinculados.

A continuacion se muestra el salario minimo legal vigente en Colombia, asi como los valores de

auxilio de transporte, salud y seguro social.

Figura 23 Salario mensual

Salario minimo legal

, $689,454

vigente
Auxilio de transporte $77,700
Aporte pension $110,313
Pago de salud $86,182
$963,649

Fuente: Elaboracion propia

El anterior sistema de compensacion rige para todos los trabajadores de Nieve Fuerte, esto
sistema es valido para los auxiliares (produccién y domicilio) devengaran un salario minimo legal
vigente. Sin embargo, el gerente comercial y logistico obtendran un salario mensual de $ 800.000,

el asesor comercial recibird una compensacion salarial de $725.000.

Cada uno de los cargos esta cobijado por los demas conceptos de ley, el cual establece que

se le deben pagar a cada trabajador las prestaciones sociales, aportes a seguridad social y ARL.



En la siguiente tabla, se encontraran los salarios correspondientes a todos los empleados:

Figura 24 Nomina Nieve Fuerte

Gerente

comercial
Gerente
logistico
Asistente
comercial
Honorarios
Financieros
Produccion 1
Produccion 2

Domiciliario

$1,000,000

$1,000,000

$800,000

$521,000

$689,454

$689,454
$300,000

$0

$0

$0

$0

$77,700

$77,700
$77,700

$125,500

$125,500

$100,400

$0

$86,182

$86,182
$22,500

$280,000

$280,000

$200,000

$0

$110,313

$110,313
$27,000

$10,050 $5,600

$10,050 $5,600

$6,830  $5,600
$0 $0
$5,599 $16,200
$5,599 $16,200
$799  $10,600

$1,433,300

$1,433,300

$1,146,640

$521,000

$988,194

$988,194
$429,990

Fuente: Elaboracion propia

9. ASPECTO JURIDICO TRIBUTARIO

9.1 Determinacion de la forma juridica
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Nieve Fuerte serd creada para ser una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), puesto

que beneficia y facilita la creacion de empresas al brindarle diversos beneficios como una reduccion

de costos, ya que con esta clase de sociedad no se necesita revisor fiscal, lo cual significa una

disminucién de tramites. Asi mismo, los empresarios pueden beneficiarse de la limitacion de la

responsabilidad sin tener que acudir a la estructura de la sociedad an6onima. La SAS no obliga al

empresario a crear instancias como la junta directiva, o cumplir con ciertos requisitos, como la



51

pluralidad de socios. Con este esquema, la limitacion de responsabilidad es muy importante porque

se reducen los riesgos al empresario para avanzar hacia el desarrollo del emprendimiento.

Por otro lado, es una sociedad de capitales constituida por una o varias personas naturales o
juridicas que, luego de la inscripcion en el registro mercantil, se constituye en una persona juridica
distinta de su accionista o sus accionistas, y en cual los socios s6lo seran responsables hasta el
monto de sus aportes. Otro beneficio es que SAS da la posibilidad a los empresarios de escoger las
normas societarias que mas convenga a sus intereses, lo que reafirma que se trata de una regulacioén
flexible que se puede ajustar a los requerimientos de los empresarios y tiene una mayor facilidad en

la operacion y administracion

Pasos para la creacion de una SAS:

1. Consultar nombre en el RUES
Preparar la papeleria
Inscripcidn en la cadmara de comercio
Crear cuenta de ahorros
Tramitar el RUT definitivo

Tramitar el registro mercantil definitivo.

N o o ke DN

Resolucion de facturacion y firma digital.

Para constituir una SAS, los tramites y costos correspondientes que se deben realizar son:

Figura 25 Costos de constitucion

Autenticacion notaria para 2 Socios  $6,900

Registro en Camara de comercio. $220,500
Formulario de registro $4,000
Derecho de inscripcion $31,000

Matricula, Primer afio $0
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Certificados de existencia $8,600
Inscripcién de los libros $10,300
Inscripcion de marca $589,000
Notificacion Sanitaria alimentos $2,275,202
Notificacion Sanitaria bebidas $2,918,693
$6,064,195

Fuente: Elaboracion propia

9.2 Condiciones sanitarias y de seguridad

Las condiciones sanitarias y de seguridad con las que Nieve Fuerte contard son:

e Concepto Sanitario: Nieve Fuerte realizard una solicitud de concepto sanitario, el cual es
gratuito y se tiene que realizar anualmente. Este consiste en que un funcionario debe ir al
establecimiento, para hacer una evaluacion y dar un resultado de las condiciones sanitarias
con las que cuenta la empresa, dicho resultado puede ser: favorable, pendiente o
desfavorable.

e Licencia para la manipulacion de alimentos: Es un certificado de seguridad y alimentos. Este
consiste en verificar la seguridad en el manejo y almacenamiento de los alimentos. Dicha
licencia debe ser adquirida por cualquier persona que se encuentra en el area de produccion.

e Inspeccion de cocina: Es necesario que la cocina pase por una inspeccion de salud y
seguridad, de esta manera puede ser certificada, dando a los usuarios plena seguridad de la

higiene con la que cuenta el punto de produccion de Nieve Fuerte

Para constituir una empresa como persona juridica se necesita:
e C(lasificacion de la empresa juridica
e Documentos para registrarse como persona juridica ante la Camara de Comercio de Bogota:

o Original del documento de identidad.
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Formulario del Registro Unico Tributario (RUT).

Formulario Registro Unico Empresarial y Social (RUES).

Caratula unica empresarial y anexos segun corresponda (persona natural, persona
juridica, establecimiento de comercio o proponente).

Formulario de registro con otras entidades

Se debe realizar consulta de marca para no tener homonimos.

e El proceso de expedicion del RUT se realiza en la Camara de Comercio de Bogota. Con este

documento, la DIAN expide el nimero de identificacion tributario (NIT), el cual se puede

tramitar por medio del web service de la DIAN. El NIT posteriormente sera incluido en el

Certificado de Existencia y Representacion Legal.

e Documentacion de constitucion:

O

Minuta de constitucion, puesto que la empresa a constituir posee activos totales por
valor inferior a quinientos Salarios Minimos Mensuales Legales Vigentes y una
planta de personal no superior a diez trabajadores. El documento privado debe
contener presentacion personal de todos los socios o accionistas ante notaria o en una
de las sedes de la Camara de Comercio al momento de presentarlo para registro.

El documento debe incluir: Nombre, documento de identidad y domicilio del
accionista o accionistas, razon social, tipo de empresa, duracion (puede ser
indefinida), enunciacion de actividades principales, cualquier actividad comercial o
civil licita, capital autorizado, suscrito y pagado, forma de administracion, nombre,

identificacion de los administradores

9.3 Aspectos laborales del emprendedor

En Colombia, la seguridad social estd compuesta por tres elementos:

1.

Salud

2. Pension

3. Riesgos laborales.
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La empresa se compromete con el cumplimiento de la afiliacién de todos los empleados a estas
instituciones, garantizando a los trabajadores calidad de vida, acorde con la dignidad humana,

cumpliendo con las politicas, normas y procedimientos de proteccion laboral y asistencia social.

Como primera medida, en el tema de salud, la EPS a la que debe ser afiliado el empleado puede
ser elegida por €l o ella mismo, suponiendo que este ya cuenta con un plan de salud o desea uno en
particular. En el caso en que no haya ninguna preferencia particular, se determinara la afiliacion de
los empleados a Compensar ya que esta entidad cuenta con la afiliacion del equipo emprendedor de

Nieve Fuerte.

Como segunda medida la pensién se entiende como un seguro social frente a los riesgos
laborales como el desempleo, accidente de trabajo, enfermedad, seguro médico, invalidez o contra
la vejez (jubilacidon) u otras circunstancias sobrevenidas por dependencia. Es por esto que la
empresa recomienda la afiliacién a Colpensiones puesto que dicha entidad concede beneficios a los

trabajadores.

Finalmente, en cuanto a los riesgos laborales, la empresa cubrira los gastos de accidentes dentro
del espacio de trabajo y en las horas laborales, los cuales incluyen enfermedades o accidentes

propios de su actividad Laboral.

9.4 Obligaciones tributarias o fiscales

Debido a ser una empresa de produccion y comercializacion de alimentos, se adquieren las
siguientes obligaciones tributarias o fiscales:
e Impuesto de la renta: Este impuesto es de 25% anual sobre la renta liquida obtenida en el
afo en curso. Solo se pagara cuando se tenga un patrimonio bruto igual o superior a los 1000
millones de pesos menos las deudas vigentes a esa misma fecha

e CREE: El impuesto sobre la renta para la equidad el cual es del 8% anual.
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e IVA: El impuesto al valor agregado el cual es del 16% sobre las ventas.

e ICA: El impuesto de industria y comercio correspondiente con la empresa Nieve Fuerte,

segiin su clasificacion en actividades industriales en produccién de alimentos es de una

tarifa vigente de ( x Por mil) 4.14%

e Retencion en la fuente: Se refiere a la Recaudacion anticipada del impuesto, y este valor

varia de acuerdo al concepto al que se aplique por lo que su valor exacto se vera reflejado en

los libros de contabilidad de la empresa.

La lista a continuacidon enumerara los conceptos que seran incluidos para estos fines segun la

actividad de la empresa.

Arrendamiento de bienes muebles (Art. 12, Decreto 2026 de 1983 y Art. 2, Decreto
1626 de 2001). Base pesos: 100% Tarifa: 4%

Otros ingresos tributarios los cuales no son obligados a declarar renta (Incluye el
concepto “Compras) (Art. 401 del Estatuto tributario). Base pesos: >=$764.000
Tarifa: 3,5%

Salarios: Los pagos mensuales o mensualizados (PM) efectuados por las personas
naturales o juridicas, las sociedades, las comunidades organizadas y las sucesiones
iliquidas, a las personas naturales pertenecientes a la categoria de empleados
(Decreto 099 y 1070 de 2013) Base pesos: >=$3°647.000 Tarifa: No aplica.

Salarios: Aplicable a los pagos gravables, efectuados por las personas naturales o
juridicas, las sociedades de hecho, las comunidades organizadas y las sucesiones
iliquidas, originados en la relacion laboral o legal y reglamentaria. Base pesos:
>$2°687.000 Tarifa: Articulo 383 del Estatuto tributario.

Servicio de aseo y vigilancia (la base sera el 100% del A.I.U siempre que sea mayor
o igual a 4 UVT) (Art. 1, Decreto 3770 de 2005) Base pesos: >=$113.000 Tarifa:
2%. o Servicios de transporte nacional de carga (Art. 14, Decreto 1189 de 1988):
Base pesos: >=$113.000 Tarifa: 1%.

9.5 Permisos, licencias y documentacion oficial
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Permisos y licencias: Debido a que la empresa se constituye como una industria de
productos alimenticios y bebidas alcoholicas, se requieren los siguientes permisos: Concepto

sanitario, certificado de seguridad.

De acuerdo a la clasificacion de riesgo obtenida por la Resolucion 719 de 2015, los insumos
de alimento utilizados en la produccion de shots helados son de bajo riesgo, por lo cual la
certificacion que se debe solicitar al Invima es la Notificacion Sanitaria Nueva de Alimentos.

Adicionalmente, Nieve Fuerte debe solicitar un Certificado de Venta Libre de Alimentos.

Por otro lado, la empresa debe solicitar al Invima un Registro Sanitario Nuevo de Bebidas
Alcoholicas junto con un certificado de Venta Libre de Bebidas alcoholicas para poder

comercializar y producir los shots helados.

Libros de contabilidad: Estos libros, los cuales son mayor e inventario y balances, se
llevaran de forma diaria de acuerdo a la ley de tal forma que se garantice su autenticidad e

integridad

El codigo del comercio establece que los libros de contabilidad deben ser llevados de la siguiente
manera:

e Articulo 125 - Libros: Los estados financieros deben ser elaborados con fundamentos en los
libros en los cuales se hubieren asentado los comprobantes.

e Articulo 126 — Registro de libros: Se deben registrar ante la autoridad o entidad competente
del lugar donde funcione el establecimiento, a nombre del ente econdémico e identificandolos
con la ensefia del establecimiento.

e Articulo 128 — Forma de llevar los libros: Se llevardn de forma digital a través del
computador en donde se conservaran los medios necesarios para consultar y reproducir los
asuntos contables.

e Articulo 129 — Inventario de mercancias: Se llevard en registros auxiliares que contendran

toda la informacion establecida en la norma.



10. PLAN ECONOMICO

10.1 Plan de inversiones
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La inversion total tiene un valor de $36°647.390 de los cuales seran aportados un 41,89%

por los socios, se recibiran donaciones aproximadas a un 19.99% las cuales se distribuyen en capital

de trabajo y en herramientas para la produccion y finalmente a través de un crédito con el Banco

Caja Social, se financiard un 38,12% de la inversion. En la siguiente tabla se podrd observar la

distribucidn de la inversion.

Figura 26 Distribucion de la inversion

RUBRO RECURSOS
PROPIOS
$ 45
ACTIVOS FIJOS 7,821,755 %
CAPITAL DE $ 57
TRABAJO 10,500,000 %
Total general $ 18,321,855
DISTRIBUCION
INVERSION 45.08%

Fuente: Simulador Financiero CCB

10.1.1 Presupuesto de Inversion Fija

Figura 27 Tabla activos fijos

Concepto

Precio por unidad Cantidad

NO
CREDITO REEMBOLSA TOTAL
BLES Y
DONACIONES
$ $ 23
$ 0% 1,325,535 13% 9,147,390 %
$
12,000,00 100 $ $ 77
0 % 9,000,000 87% 21,500,000 %

$ 12,000,000 §$ 10,325,535
$ 40,647,390

29.52% 25.40%

Precio Total



Planta
Rallador $39,900 3
Cuchillo de acero damasco  $69,900 4
Tabla de cortar $29,900 2
Licuadora $87,900 1
Exprimidor de limones $55,900 2
Mezclador resistente al calor $12,935 1
Recipiente medidor $76,900 2
Procesador de alimentos $500,000 1
Muebles de oficina
Silla $74,900 3
Sofa $290,000 1
Escritorio $100,000 2
Congelador $1,300,000 1
Nevera $835,800 1
Activos tecnolégicos
Computador PC All in One
LENOVO C20-00 Celeron $595,420 1
19.5” Blanco
Celular Lenovo Vibe A2016 $199,900 1
Fuente: Elaboracion propia
10.2 Estructura de costos

10.2.1 Estructura de costos fijos
Figura 28 Costos Nieve Fuerte
TIPO DE COSTO MENSUAL  ANUAL
MANO DE OBRA $ 988,194 $ 11,858,333

$119,700
$279,600
$59,800
$87,900
$111,800
$12,935
$153,800
$500,000
$1,325,535
$224,700
$290,000
$200,000
$1,300,000
$835,800
$2,850,500

$595,420
$199,900
$4,971,355
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COSTOS DE PRODUCCION  $ 900,000
GASTOS

ADMINISTRATIVOS $ 3,285,179
CREDITOS $ 153,730
DEPRECIACION $ 197,323
TOTAL $ 5,327,104

$ 10,800,000

$ 39,422,150
$1,916,415
$2,367,882
$ 66,364,779

Fuente: Simulador Financiero CCB
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Para el inicio del funcionamiento y produccion de los shots helados de Nieve Fuerte se

contara con dos gerentes, los cuales estan encargados de la parte comercial y logistica, asi como una

persona de produccion. Al finalizar el primer afio de funcionamiento se contratara a tres personas

mas las cuales son una persona de produccion, un domiciliario y un asesor comercial, puesto que

para el segundo afo, la participacion en el mercado de Nieve Fuerte sera mayor y se necesita mayor

produccion para atender la demanda de los productos

10.2.2 Estructura de costos variables unitarios

En las siguientes tablas se muestran el costo por unidad de cada producto y el desglose de

los insumos que se utilizan en la produccion de cada uno de los shots helados.

Figura 29 Costo unitario de produccion

Producto Costo Unitario
Baileys $1,021

Mojito $952

Tequila Sunrise $1,066
Margarita $1,080

Vodka Fresa $1,108

Fuente: Elaboracion propia



Figura 30 Estructura de costos shot Mojito

Unidad de produccion Mojito / 20 shots helados

Item Unidad Valor Unitario Cantidad
Botella (1000

Ron ml) $22,000 285.7/1000

Sprite Botella (1,51) $2,700 0.15714/1.5

Aziacar Morena Paquete (1kg) $3,530 0.02114/1

Yerbabuena Ramo $2,330 5/1

Recipiente Paquete por 20 $2,000 20/20
Paquete por

Cuchara 100 $50,000 20/100

Sticker Paquete por 48 $5,600 20/48

Total

Fuente: Elaboracion propia

Figura 31 Estructura de costos shot Tequila Sunrise

Unidad de produccion Tequila Sunrise/ 20 shots helados

Item Unidad Valor Unitario Cantidad

Tequila Botella (750 ml) $25,000 253.44/750

Jugo de Naranja Bolsa (1000 ml) $4,800 506.89/1000
Botella (16

Granadina onzas) $12,360 3.381/16

Recipiente Paquete por 20 $2,000 20/20
Paquete por

Cuchara 100 $50,000 20/100

Sticker Paquete por 48 $5,600 20/48

Total

Fuente: Elaboracion propia
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Valor total

$6,285
$283
$75
$466
$2,000

$10,000
$2,333
$21,442

Valor total
$8,924
$2,433

$2,612
$2,000

$10,000
$2,333
$28,302



Figura 32 Estructura de costos shot Baileys

Unidad de produccion Baileys / 20 shots helados

Item Unidad

Botella (1000
Crema de Whiskey ml) $23,900
Café instantaneo
Dolca Jarra (170g) $11,580
Bolsa (200 ml) $2,380
Leche Bolsa (1100 ml) $3,320
Extracto de vainilla Botella (90 ml) $2,020
Paquete (1kg) $3,530

Chocolate Corona Caja (500 g) $9,160

Crema de leche

Azucar Morena

Recipiente Paquete por 20 $2,000

Paquete por
Cuchara 100 $50,000
Sticker Paquete por 48 $5,600
Total

Fuente: Elaboracion propia

Figura 33 Estructura de costos shot Margarita

Unidad de produccion Margarita / 20 shots helados

Item Unidad

Tequila blanco Botella (750 ml) $25,000

Empaque
Leche condensada (330gr) $5,150
Agua Botellon (20 L) $8,700
Racimo (1000
Limon 2) $2,980

Recipiente Paquete por 20 $2,000

Valor Unitario

Valor Unitario

Cantidad

253.44/1000

14.28/170
168.86/200
331.72/1100
14.28/90
0.01428/1
35.71/500
20/20

20/100
20/48

Cantidad
168.86/750

295.73/330
0.08428/20

251.67/1000
20/20

Valor total

$6,057

$973
$2,009
$1,001
$321
$50
$654
$2,000

$10,000
$2,333
$25,399

Valor total
$5,629

$4,615
$37

$750
$2,000



Cuchara
Sticker
Total

Paquete por

100 $50,000
Paquete por 48 $5,600

Fuente: Elaboracion propia

Figura 34 Estructura de costos shot Vodka-Fresa

Unidad de produccion Vodka Fresa / 20 shots helados

Item

Vodka
Fresa
Fresa

Fresa

Limoén
Panela pulverizada

Recipiente

Cuchara
Sticker
Total

Unidad
Botella (750

ml) $55,108

Paquete (250g) $2,850
Paquete (250g) $2,850
Paquete (250g) $2,850
Racimo (1000

g) $2,980
Paquete ( 500g) $3,270
Paquete por 20 $2,000
Paquete por

100 $50,000

Paquete por 48 $5,600

Fuente: Elaboracion propia

10.2.3 Determinacion del Margen de Contribucion

20/100
20/48

Valor Unitario Cantidad

168.86/750
250/250
250/250
100/250

150/1000
171/500
20/20

20/100
20/48

62

$10,000
$2,333
$25,364

Valor total

$12,407
$2,850
$2,850
$1,140

$447
$1,118
$2,000

$10,000
$2,333
$35,146

Es muy importante para cada empresa tener conocimiento de los productos que mas generan

ventas en la compaiia, es por esto que Nieve Fuerte ha analizado el margen de contribucion de sus

5 productos y se ha encontrado que el de mayor representacion es el shot helado de Margarita con
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un 25,51% de contribucion, seguido por el de Baileys con 21,62%, el de Mojito con una
contribucion de 19,76% y finalmente el Tequila Sunrise y el de Vodka fresa con 19,76% y 15,69%

respectivamente.

Figura 35 Margen de contribucion a ventas

Margarita 6,335 82.96%
Yodka Fresa 6,217 82.18%
Baileys 6,298 83.78%
Tequila Sunrise 8,286 83.04%
Mojito 6,197 84.63%

Fuente: Simulador Financiero CCB

10.3 Determinacion del Punto de equilibrio

Analizando el margen de contribucion de la empresa y su estructura de costos y gastos fijos,
se determina que Nieve Fuerte debe de vender $79°668.161 al afio para alcanzar su punto de
equilibrio, en el cual no va a perder ni a ganar un peso. Lo anterior, teniendo un precio promedio de

$6.267 y un promedio del margen de contribucion de $5.221.

Figura 36 Precio promedio de venta y margen de contribucion

PRECIO DE VENTA MARGEN DE CONTRIBUCION
Mojito $6,197 $5,245
Baileys $6,298 $5,277
Margarita $6,335 $5,255
Vodka Fresa $6,217 $5,109
Tequila Sunrise $6,286 $5,220
PROMEDIO $6,267 $5,221

Fuente: Simulador Financiero CCB
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Adicionalmente, y teniendo en cuenta la participacion de cada producto se estima que para
lograr el punto de equilibrio se deben vender anualmente 3.476 shots de Margarita, 2.572 shots de

Baileys, 2.242 shots de Mojito, 2.241 de Tequila Sunrise y 2.166 de Vodka Fresa.

Figura 37 Punto de equilibrio en ventas y unidades

VENTAS UNIDADES VENTAS UNIDADES
PRODUCTOS

ANUALES ANUALES  MENSUALES MENSUALES
Mojito 13,896,705 2,242 1,158,059 186.87
Baileys 16,198,132 2,572 1,349,844 214.33
Margarita 22,021,465 3,476 1,835,122 289.68
Vodka Fresa 13,463,131 2,166 1,121,928 180.46
Tequila Sunrise 14,088,728 2,241 1,174,061 186.77

Fuente: Simulador Financiero CCB

11. PLAN FINANCIERO

11.1 Estado de Resultados

En el primer afio de actividad de Nieve Fuerte se proyectan pérdidas de $ 16°492.538
aunque se esperan ventas de $77°639.142 ya que al ser el primer afio de funcionamiento se deben
cumplir con el pago de las obligaciones financieras y unos costos altos por adquisicion de los
activos necesarios para el funcionamiento, pero con un incremento en las ventas significativo,
Nieve Fuerte espera para el afio 2 y el ano 3 una utilidad neta de $5°930.129 y $33°471.030
respectivamente. Dichos valores seran repartidos entre las socias y también reinvertidos en la

empresa para su mejoramiento y perdurabilidad en el tiempo.

Figura 38 Estado de resultados Nieve Fuerte

ANO 1 ANO 2 ANO 3
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VENTAS 77,639,142 113,980,342 160,684,684
INV. INICIAL 0 0 0

+ COMPRAS 27,489,392 39,996,080 55,915,894
- INVENTARIO FINAL 0 0 0

= COSTO INVENTARIO

UTILIZADO 27,489,392 39,996,080 55,915,894
+ MANO DE OBRA FIJA 19,680,000 20,821,440 22,029,084
+ MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0

+* COSTOS FI1JOS DE

PRODUCCION 4,620,000 4,887,960 4,887,960
+* DEPRECIACION Y

DIFERIDOS 3,267,703 3,267,703 3,267,703
TOTAL COSTO DE VENTAS 55,057,095 68,973,183 86,100,641
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) 22,582,047 45,007,159 74,584,043
GASTOS ADMINISTRATIVOS 35,527,950 35,627,950 35,627,950
GASTOS DE VENTAS 631,983 927,800 1,307,973

UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad bruta- G.F.) (13,577,886) 8,451,409 37,648,119
- OTROS EGRESOS

- GASTOS FINANCIEROS 2,914,652 2,521,280 1,167,433
- GASTOS PREOPERATIVOS 0 0 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O. - Otr G.) (16,492,538) 5,930,129 36,480,686
IMPUESTOS 0 0 3,009,657

$ =
UTILIDAD NETA 16,492,538 $5,930,129 $ 33,471,030

Fuente: Simulador Financiero CBB

11.2 Indicadores financieros

Para medir la viabilidad del proyecto se han usado algunos indicadores financieros que

ayudaran a entender el comportamiento del plan de negocios presentado en este documento.
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Inicialmente, la TIR, tasa interna de retorno, que mide la rentabilidad de la inversion y que
en este caso ademads de ser positiva y atractiva, 21.92%, supera al 17% que es la tasa de oportunidad

de las inversionistas.

Siguiendo con la PRI, periodo de recuperacion de la inversion, se determina que el proyecto
necesita mas de 3 afios para recuperar el dinero invertido, aun asi se puede observar que en el tercer
afo la empresa empieza a obtener utilidades netas altas y positivas después de alcanzar y superar el

punto de equilibrio y, pagar todas las obligaciones financieras.

Por ultimo, tenemos las ganancias antes de intereses, impuestos, depreciacion y
amortizacion, mejor conocido como EBITDA, la cual refleja la capacidad de una empresa para
generar beneficios teniendo en cuenta uUnicamente los resultados de su actividad productiva.

Beneficios que se empiezan a notar a partir del tercer afo, alcanzando la suma de $94°807.647,

como se puede observar en la siguiente tabla.

Figura 39 EBITDA Nieve Fuerte

ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS 66.257.233 92.063.599 244.619.143
TOTAL COSTO DE VENTAS 35.550.840 74.005.138 100.431.849
- DEPRECIACION Y
DIFERIDOS 2.367.882 3.267.703 3.267.703
28.338.512 14.790.758 140.919.591
GASTOS ADMINISTRATIVOS 39.422.150 45.116.658 47.388.447
GASTOS DE VENTAS 539.334 749.398 1.991.200
(11.622.972) (31.075.298) 91.539.944
+DEPRECIACION Y
DIFERIDOS 2.367.882 3.267.703 3.267.703
EBITDA (9.255.090) (27.807.595) 94.807.647

Fuente: Elaboracion propia
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11.3 Distribucion de las Utilidades

Durante los primeros afios de funcionamiento de Nieve Fuerte no se repartirdn utilidades
entre las dos socias, ya que estas seran inyectadas nuevamente en la empresa para impulsar su
funcionamiento y hacerla crecer. Una vez la empresa sea estable, aproximadamente en el cuarto
afio cada socia recibira un 30% de las utilidades y el 40% restante sera reinvertido en las actividades

de la empresa.

12. CONCLUSIONES

El anterior plan de negocios muestra y profundiza en las variables que se deben de tener en
cuenta a la hora de crear un negocio propio. A través de varias entrevistas, encuestas, focus group y
observacion hemos visto como la idea de negocio Nieve Fuerte ha sido aceptada y modificada por

los usuarios y sus necesidades.

Teniendo en cuenta lo anterior y siendo soportado por un plan financiero, el proyecto Nieve
Fuerte muestra ser viable en el mercado, ofreciendo no solo un producto novedoso y atractivo en el
mercado sino también buscando aportar al crecimiento economico del sector y del pais, ayudando a
disminuir la tasa de desempleo mediante contrataciones a término indefinido y formalizando la
empresa bajo las normativas colombianas para dar ejemplo en un pais con tasas altas de

informalidad.
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