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Resumen ejecutivo

Four Loko Experience Bar es una empresa dedicada a la importacion, distribucion y
comercializacion del producto Four Loko, con la ayuda del centro de emprendimiento
encontramos que una manera de hacer mas llamativa nuestra propuesta de negocio era a través
de un canal propio, el cual tenia como finalidad comercializar el producto y darle fuerza a este.
La ida de este canal es un Bar en donde se viva la experiencia de nuestra bebida insignia Four
Loko por medio de retos y juegos tanto individuales como grupales los cuales tienen como
objetivo que nuestros usuarios pasen una noche inolvidable. La ubicacion de Four Loko
Experience Bar sera en el norte de la ciudad de Bogota, donde los citadinos podran disfrutar de

nuestra bebida exclusiva.

Palabras clave: Four Loko, canal propio, experiencia, retos y juegos.



Abstract

Four loko experience bar is a company that import and sells the product called Four Loko
with the help of the entrepreneurship center we found the perfect idea to make our business
purpose more striking with an own way to sell it, the final objective was sell it in a big way.
The idea is sell our top product in bar to live all the experience with individual and group games
or challenges, we have the objective bring to our users one unforgettable night. The location of
the the Four Loko Experience Bar will be in the north of Bogota city, where the people can

enjoy our exclusive drink.

Key words: Four Loko, own market place, experience, games and challenges



10

Introduccion

La finalidad de este proyecto es describir la idea de negocio planteada por los estudiantes
Natalia Gonzalez, Sebastian Martinez y Camila Roland, todos ellos del programa de

Administracion en logistica y produccion.

Este trabajo cuenta con el desarrollo de los parametros del centro de emprendimiento de la
Universidad del Rosario, los cuales evaluan la viabilidad y sostenibilidad de la idea de negocio
generada dentro de las aulas de la universidad, esto con el fin de identificar aquellos aspectos

que podrian dar vida a Four Loko Experience Bar dentro de un marco legal.

General
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1. Presentacion de la Empresa

1.1. Datos generales de la empresa

Nombre de la empresa: Four loko experience bar

CI1U: 5630 Expendio de bebidas alcohdlicas para el consumo dentro del establecimiento
Socios: Natalia Gonzalez, Sebastian Martinez y Camila Roland

Ubicacion: Cra 11 #92-30

Teléfono: 6736737

Sector al cual pertenece: Bares y restaurantes

1.2. Antecedentes del proyecto

1.2.1. El equipo emprendedor

El equipo a desarrollar esta idea se encuentra conformado por: Natalia Gonzélez, Sebastian
Martinez y Camila Roland. todos aquellos estudiantes activos de la Universidad del Rosario en

el programa de Administracion en logistica y produccion.

Perfil de Natalia Gonzalez
Natalia es una mujer creativa y habil para la resolucion de problemas, lo cual le aporta a
nuestra idea dos puntos en concreto: como lo es la innovacién y la creacion de valor para el

consumidor, ademas de esto es la persona que tuvo contacto real con el producto.
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Al ser la persona que tuvo contacto real con el proyecto, conoce cual es el segmento al que
podemos atacar y le da un enfoque al producto dentro de nuestra sociedad, adicionalmente,
tiene experiencia en el abastecimiento del producto, debido a su experiencia en compras,
negociaciones con proveedores y seguimiento logistico de las compras realizadas, para

asegurar que las compras lleguen a tiempo y al lugar correcto al menor costo posible.

Perfil Sebastian Martinez

Sebastian posee un pensamiento critico y un conocimiento amplio en mercadeo, lo cual
permite observar de nuestra idea: factores o problemas que se nos pueden presentar, como
llegar al consumidor, en qué canales de distribucion ubicarnos, en qué segmentos del mercado

enfocarnos, a que consumidores dirigirnos, entre otras variables.

Adicional a esto, Sebastidn tiene experiencia previa administrando establecimientos
similares, y actualmente es analista de informacion en el area de Bl en un reconocido medio de
comunicacion del pais, con lo cual comprende la importancia de la informacion que podamos
llegar a obtener y el protocolo estratégico a seguir para aprovechar de la mejor manera y tomar

las mejores decisiones partiendo de la misma.

Perfil Camila Roland

Camila posee una actitud proactiva lo cual hace que siempre esté buscando formas de
realizar nuestra idea y poderla convertir en realidad, por ello mismo es la lider del equipo en la
cual ubicamos que su trabajo fundamental es mantener el foco de la idea y generar en nosotros

dos actitudes, de iniciativa y proactividad.
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La experiencia de Camila en planeacién de demanda permite darle un enfoque de
optimizacion de costos a partir del comportamiento de demanda que tengan los consumidores,
ademas de esto tiene la habilidad de hallar oportunidades de mejora en la planeacion de
importacion de la bebida Four Loko. Como complemento también tiene conocimiento sobre
los diferentes consumidores que pueden existir en un &mbito de rumba y sus comportamientos

de compra, debido a el trabajo que realiz6 como mesera en distintos bares.

1.2.2. Origen de la idea de negocio

Motivados por las ganas de emprender y debido a la reciente llegada de Natalia de una
experiencia internacional en Estados Unidos, tuvimos la idea de traer a Colombia una bebida
alcohdlica a base de malta, llamada Four Loko, lo cual nos convertiria en importadores y
comercializadores del producto, el cual es un éxito en Estados Unidos y México debido a su
alto contenido de alcohol y su sabor dulce y agradable a un precio muy econémico, debido al
pivote que le hemos dado a nuestra idea encontramos que podriamos generar mayor valor a
este proyecto por medio de un bar de experiencia donde nuestra bebida insignia seria

comercializada y con total exclusividad para Four Loko Experience Bar.
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1.3. Objetivos y cronograma

Se debe tener en cuenta que el inicio de nuestro cronograma es tomado a partir del mes de
agosto de 2017, en el cual se inicié nuestro proceso en el centro de emprendimiento de la
Universidad del Rosario. Por tanto, el periodo correspondiente al nimero uno hace referencia
a este mes al igual que las actividades que se desarrollaron durante la primera etapa de nuestro

ciclo como emprendedores.

inesgrantas: Natalia Ganralar, Sebasian Matinez y Camita Fatand Periodo resaltado: 2 % Duracion del plan % Inicio real . % Completado % Real [fuera del plan] % Compl
INICIO
DURACION DURACION  PORCENTAJE
ACTVIDAD P[:.EJ:_N DEL PLAN HICIO REAL REAL COMPLETADO ~ PERIODOS

123456789101 1213141516 17 16 19 20 21 22 23 24 25 26 27 26 29 30 31

GHDEMUE izacion, Investigacion y

primera fase de protatipado 1003

Feedback y segunda validaciin : 5 z 1 0 % ////////////////////%

— 0w [w ] '-%//////_
- {111t 7
— % . i %///////////////////////////%
e " W

lustracion 1. Cronograma

Fuente: elaboracion propia

Ver Anexo A



2. Concepto de Negocio

2.1. Concepto de negocio (Propuesta de valor)

15

Four Loko experience bar pretende brindar una experiencia entorno a nuestra bebida

insignia Four Loko, la cual busca hacer que nuestro pablico logre salir de su zona de confort

mediante retos y actividades que nunca pensaron realizar, es este tipo de ambientes generando

asi en ellos una desinhibicién total que termine resultando en una noche de continuo

relacionamiento y diversién dentro del bar.

2.2 Modelo de negocio

sonido,

pensaste realizar,

Socios Clave Actividades Propuesta de valor Relaciones | Segmentos de
clave con clientes | clientes

Phusion Importacion de | Pretendemos  brindar | Experiencia | Pretendemos

Projects, la bebida una experiencia entorno | Servicio llegar a personas

Operador Retos y juegos | a nuestra bebida insignia | Blog de 18 a 35 afios de

logistico, Planeacion Four Loko, la cual logra nivel

Asobares, financiera que salgas de tu zona de socioeconomico

Empresa Mercadeo confort mediante retos y medio y alto, en la

especializada en | Logistica actividades que nunca ciudad de Bogota,

que disfruten
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Vigilancia
staff,
Firma

abogados

y

de

logrando desinhibirse y
prometiendo
relacionarte con la

gente.

compartir tiempo
con amigos, que

les guste salir de

rumba y que
busquen buen
sabor,

extrovertidas.

Recursos clave | Canales Estructura de costes Fuente de
ingresos
Bebida Four | Unicamente en | Inversion inicial Fuentes de
Loko nuestro Inversién socios ingreso
Dinero establecimient | Préstamo entidad | 35 mil cover
Establecimiento [ o Four Loko | financiera + 1 Four
Contrato de | experience bar. | Ambientacion del lugar | Loko
exclusividad Importacién bebida Costo
Costo del producto inscripcion
Costos fijos de torneos
meseros, arriendo y | web
servicios Costo
Optimizacion de los | consumo
costos Lockers

Planeaciéon de demanda

(habitos de consumo)
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Tabla 1. Modelo de negocio (CANVA)

Fuente: elaboracion propia

Ver anexo B

Somos un equipo de emprendedores apasionados por la diversion en un ambiente de rumba,
el cual busca que los jovenes bogotanos disfruten de una noche totalmente diferente a través
de juegos y retos los cuales no realizaran solos, sino en compafiia de nuestra exclusiva bebida

a base de malta, con una sola lata de Four Loko te prometemos pasar una noche inolvidable.

2.3 Orientacion estratégica

2.3.1. Proposito

Somos una compafiia dedicada a transformar la noche de los jovenes Bogotanos, en Four

Loko Experience Bar, estamos convencidos de que la juventud es la mejor etapa de la vida, por

esto nos unimos y decidimos revolucionar la forma en la que vives, conoces y creas tus mejores

experiencias a traves del consumo de nuestra bebida insignia Four Loko.
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2.3.2. Meta

En el 2022 Four Loko Experience Bar busca ser la opcion nimero uno de entretenimiento

mediante experiencias nocturnas para los jovenes en la ciudad de Bogota. La cual, por medio

de retos y juegos Unicos les permita relacionarse entre si, en un lugar donde puedan consumir

la bebida Four Loko.

2.3.3. Filosofia orientadora

2.3.3.1. Valores

Transparencia: Seremos una empresa comprometida con las buenas practicas, abiertos

a que conozcan nuestra forma de operar y nuestros productos.

Cultura abierta: Basados en el respeto queremos ser una compafiia en la cual las
personas realizan su trabajo de manera independiente y con total autonomia de su

tiempo.

Pasion: El trabajo realizado en nuestra compafiia nace del compromiso con nuevas
experiencias para nuestros consumidores, transmitiendo la pasion con la que

trabajamos.
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- Excelencia: Buscando tener las mejores practicas, garantizando seguridad y consumo

responsable.

2.3.3.2. Creencias

Queremos ser una empresa libre de prejuicios, donde las personas tengan la capacidad de

mostrar su esencia y personalidad sin miedo a lo que diga la gente, nos préstamos para ser una

empresa fuera de estdndares mostrandonos abiertos a la diversidad e inclusion.

2.3.4. Imagen tangible

FOUR LOKO
EXPERIENCE
BAR ;

llustracion 2. Imagen tangible

Fuente: Elaboracion propia
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3. Producto y servicio

Four loko experience Bar es un sitio de diversion y entretenimiento nocturno ubicado en la
zona norte de la ciudad de Bogota, mas especificamente en el barrio chico que es donde se
concentra una gran cantidad de establecimientos dedicados a el entretenimiento y expendio de
distintas bebidas alcohdlicas en la ciudad.

Este bar, es un espacio que busca revolucionar e innovar en cuanto a la forma en la que las
personas se relacionan en las noches de la ciudad de Bogota propiciando un espacio interactivo
y divertido en el cual, partiendo de tres elementos fundamentales, la noche se volvera algo

increible para nuestros asistentes, estos elementos son:

-Nuestra ambientacion: La ambientacion de nuestro Bar esta disefiada especificamente para
satisfacer las necesidades de cada uno de nuestros asistentes, entendemos que no todos buscan
experiencias de la misma intensidad y es por esta razon que tenemos mas de 3 espacios
diferentes adecuados segln las emociones y sensaciones gque queremos que cada uno de

nuestros sabores mas representativos pueda transmitir.

-Nuestra Experiencia y Atencion: La filosofia y mision de Four Loko experience bar es sacar
a las personas de su zona de confort y hacer que en una noche hagan cosas que no imaginaban
hacer previamente, por esta razén ofrecemos toda una serie de retos y juegos, de intensidades
y caracteristicas diferentes segun el ambiente del bar en el cual se encuentren las personas. Por
otra parte, las personas que se encargaran de atender a los asistentes y al mismo tiempo de
integrarlos y prepararlos para la dindmica de los juegos y retos son personas que en sinergia

con los valores del Bar tendran que ser sumamente carismaticas y extrovertidas como para que
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todas las personas en el bar se sientan lo suficientemente comodas como para participar en

todas las actividades.

-Nuestra carta de bebidas: Four Loko es una bebida malta saborizada, la cual es famosa por
su contenido de alcohol el cual oscila entre 10 y 14% dependiendo del sabor y la serie a la cual
pertenezca la bebida en cuestion. En cuanto a las series, la bebida contiene tres series o tipos

de producto las cuales se orientan a canales, clientes y nichos totalmente diferentes.

La serie CAMO, es la serie insignia de Four loko, es decir aquella orientada al pablico en
general, a la gente del comun, disponible en todo tipo de liquor store y tiendas de conveniencia
y dentro de la cual podemos encontrar 12 sabores diferentes desde los tradicionales que intentan
emular el sabor de distintos cocteles como sangria y mojito, pasando por otros que simplemente
se asemejan al sabor de diferentes frutas y combinaciones de las mismas hasta llegar a la bebida
especial de esta serie, la cual es la Gold y tiene un sabor parecido al de una bebida energizante.
Dentro de esta serie podemos encontrar 2 presentaciones, la presentacion grande que consta de
una lata de 23,5 oz, y la pequefia la cual consta de una lata de 330 ml. Dentro de los sabores de
esta serie encontramos: Gold, Manzana &cida, Ponche de Frutas, Sandia, Melocoton, Limonada
de Fresa, Uva, Mango, Cerezo Negro, Limonada, Sangria y Margarita.

Teniendo en cuenta lo antes mencionados, nuestros ambientes y las pruebas y restos

correspondientes serian:

Gold Loko: Corresponde al area vip, adecuado con una serie de luces y ldmparas de lava
doradas, ademas de muebles y enseres muy coémodos y una zona de baile totalmente iluminada,
la musica sera principalmente electronica y latina, y los juegos que se realizaran en esta area

seran dirigidos al consumo de la bebida con el fin de ganar premios tanto en dinero como en
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consumo dentro del bar, algunos de estos retos y juegos seran de un nivel mucho mas tranquilo
y de un estilo un poco méas premium, habra mesas de poker, Jenga, blackjack, en los cuales se
daran premios como membresias, tarjetas de descuento, bebidas para llevar a sus casas y

merchandaising del bar.

Cerezo Negro: Black Cherry sera el area del bar orientada aquellas personas un poco mas
mesuradas, que gozan de ambientes como el de un Pub, que prefieren estar sentados y dialogar
un rato, esta zona tiene mesas de billar, videojuegos y es un poco menos iluminada, inicamente
por luces amarillas tenues y velas, propicia para el didlogo y la intimidad, la musica sera en su
mayoria hard rock y rock alternativo. los retos y juegos iran orientados hacia pruebas por
equipos en los videojuegos, que propicien la interaccion y el dialogo entre todas las personas,
aqui los premios seran unicamente bebidas o recuerdos de merchandising para que nuestros

visitantes los lleven a sus casas.

Fruit Punch: Fruit punch es el ambiente perfecto para aquellos amantes del baile en todos
sus géneros, es un ambiente con pocas mesas Yy una pista de baila muy grande, ademas de una
pequefia tarima donde se llevaran a cabo los distintos retos y juegos de interaccién entre el
publico y distintos representantes del bar, de tipo como realizar bailes, responder preguntas,

competencias de embudo, ruletas de shots entre otras....

Citrus Apple: Este ambiente es el lugar del bar en el cual la calentura y el sabor de todos los
sonidos caribefios y afro, citrus apple es el espacio dirigido a los amantes del Dancehall,
Reggae, Kalypso, Champeta, cumbia, hip-hop entre otros... Este espacio especifico no contara
con mesas, sino Unicamente una barra lateral en la cual habra bancas en las cuales las personas

podran sentarse si asi lo desean. es un espacio iluminado, lleno de colores y con una tarima en



23

la cual se tendrén diferentes eventos de entretenimiento como artistas en vivo, bailarines
profesionales que puedan ensefiar a nuestros asistentes sobre nuevos pasos y nuevas tendencias
en estos generos y culturas. Los Juegos y retos se realizardn en la misma tarima y estaran
relacionados con el tipo de eventos del dia es decir si es un evento musical, habra un concurso
de canto o freestyle, si es de baile serd un concurso de baile y asi mismo con todo tipo de
eventos que se realicen en este espacio, los premios para los ganadores seran shots y bebidas

para llevar a sus casas.
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4. Analisis del mercado

4.1. Descripcion del entorno de negocios

El sector de los restaurantes, catering y bares es uno de los de mayor crecimiento y
proyeccion en el pais, no por nada la creacion de bares, tabernas y discotecas mostré un
incremento de 29% entre el 2013 y 2016 (infocomercio, 2018), ademas de esto tras un 2017 un
poco afectado a causa de la reforma tributaria, el sector logré salir con la cabeza alta, como
lo indica la muestra trimestral de servicios (MTS) realizada por el DANE en la cual se revelo
que los mayores ingresos nominales los tuvo el sector de restaurantes, catering y bares (10,8

%) en 2017. (EL COLOMBIANO, 2018).

Por otra parte, el mercado de bebidas alcohdlicas también va en crecimiento, segun el
estudio general de medios el consumo de bebidas alcohdlicas en el segundo cuatrimestre del
presente afio aumentd un 6% frente al mismo periodo de 2017, con un total de 618.200
colombianos mas que afirmaron haber consumido alcohol durante el Gltimo afio. Otro dato que
demuestra el crecimiento del consumo de bebidas alcohdlicas es el proporcionado por
Euromonitor International, que el consumo per cépita de bebidas alcohdlicas en Colombia
supera los 80 litros anuales dentro de la poblacion que tiene la edad para comprar bebidas de
este tipo. por otra parte, también afirma que la tendencia es ascendente, puesto que, desde los
datos registrados en 2011, la cifra de consumo de estas bebidas cada afio ha crecido en casi 10
litros adicionales por persona. Segun resultados del mismo estudio realizado por Euromonitor

se concluyd que en 2017 los consumidores de alcohol, con edad permitida para adquirirlo,



25

gastaron aproximadamente $786,600 pesos o $262,2 US cada uno en bebidas alcoholicas

durante dicho afio.

Por otra parte, segiin Global drugs surveys, el 94% de la poblacion encuestada en Colombia,

aseguro haber consumido por lo menos una vez bebidas alcohdlicas en los ultimos 12 meses.

En cuanto a la importacién de bebidas alcohdlicas, segun la Revista Alimentos, en el afio
2016 ingresaron a Colombia al menos 37 millones de litros de este tipo de bebidas , el 61%
corresponde a cerveza, cuya importacion alcanzo los 23 millones de litros; en segundo lugar se
ubican los vinos y mosto de uva con 6 millones de litros (16%); mientras tanto, el alcohol
etilico sin desnaturalizar, con alcohol menor a 80% volumen, fue tercero y represento6 el 9%
del total importado con cerca de 3 millones de litros; el whisky tuvo una participacién del 8%
con 3 millones de litros, y el ron un 2% con 580 mil litros comprados fuera del territorio

nacional. (Lialimentos, 2018).

Analisis PEST

Politicos

Actualmente encontramos que una de las principales restricciones de nuestra idea
emprendedora se debe a este factor, debido a que existen muchas regulaciones que impiden el
ingreso de nuevos productos al mercado, ya que, hemos observado que la mayor parte de
empresas fabricantes de productos alcohdlicos pertenecen al estado, para ser mas especificos a
las gobernaciones y no solo esto, existen también incrementos de impuestos a la venta de
bebidas alcohdlicas y estos productos también se ven sujetos a impuestos como el IVA lo cual

afecta directamente en el precio final al consumidor.
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Econdmicos

A pesar de lo dicho anteriormente encontramos que los colombianos estan cambiando sus
preferencias a la hora de consumir bebidas alcohdlicas, fijandose mas en nuevas alternativas
que le puedan proporcionar un sabor mas agradable, obligando asi la entrada de nuevos
productos que realmente le proporcionen lo que desean, por esta tendencia encontramos nuestro
producto como una nueva oportunidad que ofrecer, ademas de esto seglin un estudio realizado
por Euromonitor, se observa que el consumo de bebidas alcohdlicas como la cerveza, el ron, el
aguardiente, el vodka, entre otras esta disminuyendo mientras que por lo contrario los cocteles

muestran un aumento en el consumo del 12%.

También debemos tener en cuenta que en promedio un colombiano toma 51.4 litros de
alcohol, lo cual segun el estudio de Euromonitor internacional es un consumo moderado
comparado con otros paises latinoamericanos, aun asi, este tipo de productos pertenecen a la
canasta familiar y estén contemplados en el IPC (indice de precios al consumidor) puesto que
se destinan mas o menos 560.000 pesos colombianos para su consumo, lo cual lo hace

bastante rentable.

Sociales

La sociedad colombiana, como muchas de Latinoamérica, es consumidora en potencia de
bebidas alcohdlicas, pues el consumo de alcohol en los colombianos empieza alrededor de los
12 afios hasta aproximadamente los 65, lo cual significa el 35% de la poblacion de esas

edades en el pais. (Ministerio de salud & Universidad Nacional, 2013)
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A pesar de que sabemos que es una industria dificil y que las consecuencias que puede
generar estas bebidas en los consumidores pueden ser letales, la cultura de los colombianos
permite que estos disfruten al maximo los momentos con amigos y familiares en los que se
consumen bebidas alcohdlicas, lo cual lo podemos evidenciar con las cifras de consumo de

cerveza, segun la republica, 2.358,9 litros de dicha bebida son consumidos anualmente.

Colombia es un pais donde la vida social de las personas es importante, por lo cual una
actividad frecuente en la vida de los colombianos es ir a bailar o a tomar algo en la casa de
alguno de los amigos, por lo cual es inevitable decir que el alcohol es un elemento
importante en la vida de los colombianos, lo cual se puede demostrar mediante el aumento

frecuente del consumo de dichas bebidas.” (Gonzalez, Martinez and Roland, 2017)

Tecnolbgicos

Encontramos que en el sector de restaurantes, bares y entretenimiento nocturno se vienen
desarrollando continuos desarrollos tecnolégicos que permiten darle al sector un mayor nivel
de trazabilidad y competitividad. dentro de estas tecnologias podemos encontrar los
autoservicios, (neveras y dispensadores tecnificados que a largo plazo permiten reducir costos),
por otra parte, la implantacion de dispositivos moviles y tablets, ademas de pantallas tactiles,
los cuales con el desarrollo adecuado son capaces de generar un pedido exacto en cuanto a las
necesidades del cliente, y que la orden se registre en cocina o en el bar de forma mucho mas
rapida. por otra parte, y teniendo en cuenta desarrollos mucho méas avanzados encontramos el
reconocimiento facial mediante dispositivos de video, con el cual se busca generar un perfil de
consumidor mucho mas especifico teniendo en cuenta la informacién que se logra obtener
segun sus recorridos y consumos en el bar, ademas de tipo de interacciones con otras personas.

Por altimo, también vale mencionar otras tecnologias como las manillas de identificacion con
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un microchip que permite obtener una informacion parecida al reconocimiento facial, pero sin

asignarle un rostro al consumidor.

4.2. Descripcion del mercado

4.2.1. Segmento objetivo

Estamos enfocados en un mercado de personas entre 18 y 35 afios, con un nivel
socioecondémico medio y alto, ubicados principalmente en la ciudad de Bogota, que disfruten
compartir tiempo con amigos, que salgan al menos una vez al mes de fiesta 0 a consumir
bebidas alcohdlicas, para los cuales el sabor de estas sea un factor importante, personas
extrovertidas y que estén dispuestas a tomar riesgos.

Jovenes gue no tengan como prioridad cuidar de su salud o apariencia fisica, que tengan un
nivel de involucramiento medio - alto con la marca, estas personas no deben tener creencias
religiosas o politicas muy marcadas debido a la categoria del producto y, por Gltimo, personas

que gocen de circulos sociales amplios.
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4.2.2. Necesidades

Luego de realizar un analisis basado en métodos cualitativo de investigacion como
entrevistas y otros un poco mas cuantitativos como encuestas pudimos identificar dos
necesidades primordiales en cuanto a la categoria de bebidas alcohdlicas, bares y discotecas en

Colombia, aunque haciendo un énfasis especial en la ciudad de Bogota.

A partir de una aproximacion a un estudio de mercado del producto, vimos que los jévenes
tenian un inconveniente con las bebidas alcohdlicas: el sabor, si bien es claro que el portafolio
de este tipo de bebidas es muy amplio en el mercado, la verdad es que la mayoria de las bebidas
alcohdlicas tanto producidas a nivel nacional como importadas, tienen un sabor fuerte y poco

agradable, por lo cual presentamos nuestro producto, el cual soluciona este problema.

Identificamos que las personas mas afectadas con este problema son las mujeres, pues dentro
del 93% de las personas, quienes aseguraron que el sabor es importante a la hora de consumir
una bebida alcohdlica, encontramos que el 100% de mujeres que consumen alcohol,
respondieron afirmativo a esta pregunta, lo cual nos hace pensar que el producto debe estar
dirigido sutilmente hacia las mujeres, pues son las principales fuentes de quejas acerca del

sabor de las bebidas actuales.

Por otra parte, identificamos que no hay muchas compafiias que estan cubriendo esta
necesidad, es decir, en el mercado no hay muchos productos alcoholicos con sabores

agradables.
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Por otra parte y haciendo énfasis en la necesidad especificamente en cuanto al sector de
bares y discotecas es que por lo general la gran mayoria de establecimientos de entretenimiento
nocturno se concentran en diferenciarse por aspectos muy generales como el tipo de musica
que reproducen, por ejemplo: Dembow(Reggaeton) , Casa Babylon (Reggae/Dancehall) ,
Matildelina (Vallenato), Baum (Techno), Ozzy Bar Rock (hard rock & Metal) .Otro de los
aspectos por los que buscan diferenciarse normalmente corresponde a la constante creacion de
eventos tematicos, y de coyuntura como por ejemplo las fiestas de Halloween, San Valentin,
Fiestas de final de semestre, entre otras. Y dos de los principales referentes de este tipo de bares
son Armando Records e Inception. Pero existen muy pocos bares dedicados a generar juegos
interactivos y retos con el fin de generar dentro de sus clientes una experiencia diferente a la
tradicional de tomar una bebida alcohdlica, beber y pasar una noche tradicional en un bar o

discoteca.

4.2.3. Tamafo del mercado

Segun la Gltima ola del EGM (Estudio general de medios) entregado por ACIM Colombia
en agosto de 2018 en el cual el universo corresponde a 18.878.700 personas, en Colombia
alrededor del 18% de habitantes corresponde a personas entre los 18 y los 35 afios
pertenecientes a niveles socioeconémicos 3-6 son alrededor de 3.456.800 personas. De las
cuales el 42,4%, es decir 1.466.700 habitan en la ciudad de Bogota. Segin el mismo estudio
1.191.700 residentes de la ciudad de Bogota con edades entre los 18 y 35 afios afirman haber
consumido bebidas alcohdlicas en los Gltimos 12 meses. por Gltimo, de este grupo casi el 47%
de los jovenes que cumplen con las caracteristicas antes mencionadas afirmaron haber ido a
bailar en los ultimos 30 dias, es decir que alrededor de 546.100 personas corresponden al

tamafio potencial de mercado que tienen este tipo de establecimientos. aunque generando una
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investigacion mas a fondo con el fin de definir cuéles serian nuestros early adopters, logramos
llegar a una cifra mucho mas realista teniendo en cuenta perfiles psicograficos de las personas,
mediante dos afirmaciones especificas en cuanto a opiniones de estas, “las rumbas se disfrutan
mucho mas con alcohol y otras sustancias” y “Me considero una persona arriesgada”. Al unir
el top 1 de las respuestas a estas preguntas, es decir, solo aquellas que respondieron “muy de
acuerdo”, llegamos a un tamafio potencial del mercado al cual queremos llegar teniendo en
cuenta todos los aspectos de la segmentacidn realizada previamente corresponde a 299.700
personas. las cuales tienen una periodicidad de compra de 2 veces al mes y con un gasto
promedio de 50.000 pesos por compra. por esto si realizamos al célculo, el tamafio nuestro

mercado seria de (299.700*(50.000*24)) =$359.640.000.000 COP.

4.3. Analisis de la competencia

Si bien la variedad de bares y sitios dedicados al ocio y entretenimiento nocturno en la
ciudad de Bogota es muy variada, no existe ningun sitio que tenga las mismas caracteristicas
que Four Loko experience bar, por esta razon luego de hacer un ejercicio de inmersion y haber
asistido a diferentes lugares con una oferta de servicios similares, llegamos a la conclusion de

que los nuestros principales competidores en la ciudad son:

-Theatron: Si bien el factor diferencial de THEATRON es que nacié como un bar enfocado
en acoger a la comunidad LGBTI, con el paso del tiempo también propuso su oferta de Barra
libre con el valor del cover. adicional a esto y en cuanto a lo que mas se parece theatron a

nuestro emprendimiento es en la variedad de ambientes y experiencias que ofrece, ademas de
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la gran cantidad de eventos que genera y actividades interactivas que alli realizan. El valor
promedio de la visita a Theatron depende del evento, pero oscila entre los $40.000 y $60.000
COP. Por ultimo, Theatron es catalogado por una gran cantidad de personas como “La mejor
rumba de Colombia”, lo que indica que ademas de estar muy posicionado dentro del sector de
bares y entretenimiento nocturno, también es el Top of Heart de una buena parte de nuestro

segmento.

-Draft: Draft es un bar de autoservicio ubicado en el norte de la ciudad y si bien no posee
una gran superficie, ni ofrece un portafolio de escenarios amplio, su mayor parecido con Four
Loko experience bar, es que ofrece una buena cantidad de juegos y retos que hacen de la visita
al mismo resulte en una experiencia muy agradable, en cuanto a los precios que manejan, al ser
mas un pub, la concentracion de sus ventas se diversifica entre la venta de bebidas alcohdlicas

y una carta de comidas muy interesante, el costo promedio por persona es de $50.000 COP.

-Vintrash: Vintrash es una Discoteca-Bar ubicada en la zona t en la ciudad de Bogota, si
bien es un lugar relativamente nuevo en la ciudad , tuvo una inauguracion masiva y una muy
buena acogida por parte del segmento, si bien no posee un cover fijo, ya que el mismo varia
segun la cantidad de personas que asistan al lugar en la noche, tiene por lo menos 5 ambientes
diferentes y enfocados un poco en la escena alternativa, también ofrece servicio de comida y
juegos como jenga y cartas en las zonas VIP .El costo promedio por visita oscila entre $50.000

y $80.000.

Es claro que la competencia de Four Loko experience bar, tiene un mdsculo financiero
importante y un nivel de posicionamiento alto dentro de nuestro segmento en la ciudad, aunque

todos tienen en comdn que en un periodo muy corto luego de haber abierto sus puertas tuvieron
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una aceptacién masiva, por lo cual es esencial que Four loko experience bar tenga un

lanzamiento masivo en el cual las personas salgan satisfechas del lugar, por otra parte y como

principal elemento diferenciador con respecto a estos sitios, nuestro Bar pretende mantener una

comunicacion muy interactiva y personalizada con nuestros clientes, por medio de la cual se

busca generar una comunidad importante con un nivel de interaccion y fidelidad alta.

Por ultimo, Four Loko Experience bar busca marcar un punto disruptor en el mercado,

introduciendo a Colombia la Bebida Four Loko, ademas de poseer la licencia de exclusividad

para la venta y comercializacién de la bebida en Colombia con la casa matriz de la marca en

Estados Unidos, con lo cual tendremos otro factor diferencial, dificil de copiar en el pais.

4.4. Analisis DOFA

Debilidades

-Falta de mayor interdisciplinariedad en el
equipo emprendedor.

-Falta de alianzas estratégicas con empresas
enfocadas en temas de entretenimiento.
-Poder de negociacion bajo frente a nuestro
principal proveedor.

-Carecemos de
nuestros competidores

-Mala fama del producto.

reconocimiento frente a

Oportunidades

-El desentendimiento de las mujeres en el
sector del entretenimiento nocturno a la hora
de ofrecer bebidas alcoholicas.

-El crecimiento en la cantidad de personas
que estdn dispuestas a pagar mas por un
producto alcohdlico, con un sabor agradable.
-El Crecimiento en la cantidad de personas
bebidas  alcohodlicas

que consumen

saborizadas es un dato que nos permite
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corroborar que es un mercado atractivo el
cual tiende a seguir creciendo y con

oportunidades de Explotacion.

Fortalezas

-Alto nivel de diferenciacion en el mercado
local, tanto del producto como del servicio.
-Equipo con experiencia y conocimiento en
cuanto a los procesos primarios del modelo
de negocio (Logistica, Compras, Mercadeo.)
-Enfoque basado en optimizacion de costos,
tiempos y espacios dentro de la cadena de
suministros

-Representacion exclusiva de la marca.

Amenazas

-Barreras de entrada al mercado, puesto que,
como se sabe existen bastantes regulacion e
impuestos a este tipo de proyectos de
entretenimiento e importaciones de bebidas
alcoholicas.

-Problemas legales que se puedan presentar
por el consumo de Four loko.

-Dependencia total de nuestro proveedor en
Meéxico.

-Tendencia al alza del délar.

Tabla 2. Anélisis DOFA

Fuente: elaboracion propia
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5. Estrategia de Mercadeo

5.1 Mezcla de mercadeo

5.1.1 Producto

Four Loko es una bebida alcohdlica compuesta por licor de malta, colorantes, ademas de
saborizantes naturales y artificiales. su presentacion principal corresponde a una lata de 23,5

0z 0 695 ml.

Podemos encontrar 12 sabores diferentes desde los tradicionales que intentan emular el
sabor de distintos cocteles como sangria y mojito, pasando por otros que simplemente se
asemejan al sabor de diferentes frutas y combinaciones de estas hasta llegar a la bebida especial
de esta serie, la cual es la Gold y tiene un sabor parecido al de una bebida energizante. Dentro
de los sabores de esta bebida encontramos: Gold, Manzana &cida, Ponche de Frutas, Sandia,

Melocotdn, Limonada de Fresa, Uva, Mango, Cerezo Negro, Limonada, Sangria y Margarita.

Cada sabor presenta en su envase diferentes colores llamativos en una especie de camuflaje,

como se puede evidenciar en la ilusracion.
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lustracion 3. Imagen serie CAMO

Fuente: Dailytrend

5.1.2 Precio

Para la estipulacion de un precio para nuestro producto nos basamos en 4 bases especificas,
teniendo en cuenta que se busca tanto satisfacer las necesidades e inquietudes de nuestros

clientes, como satisfacer las necesidades y objetivos de negocio.

El primer aspecto tenido en cuenta corresponde al precio que estan dispuestas a pagar las
personas por una bebida de este tipo en algin bar en la ciudad de Bogota, y gracias a la primera
validacion (Encuesta) realizada pudimos definir que 48,4% de personas pertenecientes a
nuestro segmento estarian dispuestas a pagar entre $5.000 y $10.000 COP adicionales por una
bebida alcohdlica en este tipo de lugares, siempre y cuando el mismo tuviera un sabor
agradable( el valor promedio de una cerveza de tamafio y nivel de alcohol similar al Four Loko

en dicha zona corresponde a: $16.000 COP).
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Por otra parte, se tuvo en cuenta el valor del cover en la competencia, encontrando con que
en la gran mayoria de establecimientos similares en la zona dicho valor oscila entre $15.000 y
$20.000 COP. Adicional a esto se tuvo en cuenta el costo total del producto teniendo en cuenta
todos los costos tanto de importacion como de comercializacion, con el fin de estipular un
precio que permita un gana-gana entre nuestros asistentes y en sinergia con los objetivos del

negocio.

Por ultimo, se decidio que teniendo en cuenta todo lo antes mencionado, y con el fin de
generar una oferta atractiva para nuestros clientes, se ofrecerd una tnica propuesta de ingreso
al bar en la cual se cobraran $35.000 correspondientes a el valor del cover + 1 Four Loko. Esto
con el fin de asegurar un consumo minimo de $35.000 COP por persona, pero al mismo tiempo

brindando a nuestros clientes una lata de nuestra bebida insignia, del sabor que ellos deseen.

Por ultimo, teniendo en cuenta que, si bien el contenido de una lata de Four Loko es
suficiente para que una persona llegue a un nivel de alicoramiento considerable, es factible que
haya personas que quieran comprar alguno adicional dentro del bar, en este caso el valor de la

bebida al interior del bar y luego de haber recibido la inicial, tendra un valor de $35.000 COP.

5.1.3. Distribucioén

Debido a nuestro modelo de negocio inicial, se considera que al prestar un servicio

totalmente enfocado en la diferenciacion y la experiencia es necesario que restrinjamos
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nuestros canales de distribucién Unicamente al nuestro bar (Punto propio.) con el fin de
asegurar que nuestros clientes puedan aprovechar al maximo nuestra experiencia.

Con el paso del tiempo y segun la acogida del producto se piensa diversificar en la creacion
de un canal de E-COMMERCE, mediante el cual se pueda comercializar Unicamente el

producto a nivel nacional.

5.1.4 Comunicacion

Segun la ultima ola del EGM el 83,9% de personas residentes en Bogotd, de entre 18 y 35
afios, pertenecientes a niveles socioecondmicos 3-6, tiene un smartphone y se encuentra

disponible ademas de ser interactivo en por lo menos 2 redes sociales.

Para nosotros segun nuestro modelo de negocio, y el nivel de interaccion que esperamos
tener con nuestros clientes es esencial el hecho de conocer a las personas que estan interesadas
en nuestro producto y nuestro lugar, por esta razon la primera accién a realizar es la creacion
de comunidad en redes, por medio de fanpages y paginas de negocio, obviamente, pagando
anuncios en los mismos con el fin de conseguir la mayor cantidad de trafico posible, con esto,
esperamos llegar a un nimero considerable de personas pertenecientes a nuestro segmento,
previo a la inauguracion del bar se planea generar un formulario online, en el cual queden
alojados todos los datos de personas que quieran ser invitados vip y obtener un obsequio
especial por parte de Four Loko experience bar, esto con el fin de empezar a generar bases de

datos especificas que nos permitan conocer y tener informacion que nos permita generar un
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plan de comunicacion micro segmentado para enviar diversos tipos de comunicacion y

anuncios segun los intereses de cada persona en especifico.

Adicional a esto se planea tener por lo menos dos impulsores en la zona cercana al bar

entregando volantes e informacion con respecto al bar con el fin de promover el

posicionamiento del bar en la misma.

5.2 Presupuesto de mercadeo

Ano 1 Ano2 Ano3
DISENADOR 5 10.489.226 5 12120000 5 12120000
COMUNNITY MANAGER S 12.650.000 5 15.043 200 5 15.043 200
MERCHANDISING 5 28.415.431 5 34.282. 800 5 34.282. 800
NMARKETING DIRECTO 5 5. 731.000 5 6.960.000 5 6.960.000
S0OClAL MEDA 5 6.184.343 5 S5.680.800 5 S5.680.800

Tabla 3. Presupuesto de mercadeo

Fuente: elaboracion propia

Para la estimacion del presupuesto de mercadeo se tuvo en cuenta el comportamiento de la
demanda durante los tres primeros afios de funcionamiento, partiendo ademas de la iniciativa
que se tiene de mantener una comunicacion eficaz y eficiente con nuestro segmento por medio
de redes sociales, se tuvo en cuenta un sueldo integral mensual tanto para un disefiador grafico
como para un community manager. por otra parte, y en relacion con las caracteristicas del bar
se tuvo en cuenta un gasto medianamente alto relacionado directamente con el merchandising
que se entregar a modo de premio durante los distintos eventos, retos y juegos que se lleven a
cabo en el bar. En cuanto al marketing directo se espera poder contar con 2 personas que
distribuyen volantes y material publicitario en la zona todos los viernes y sabados del afio.

Por altimo, se tuvo en cuenta un presupuesto estandar mensual para la inversién en pauta
tanto en Facebook como Instagram, asi como el pago anual de diversas herramientas que

permitan complementar la operacion de social media, como Tweetdeck, crawdtangle y Hotjar.
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5.3 Objetivos comerciales

Partiendo del segmento objetivo como un segmento de dificil fidelizacion, y ante la
constante de creacion de sitios de caracteristicas similares en la ciudad de Bogota se planted
un nivel de penetracion mensual de 1% sobre el tamafio total de personas que cumplen con
todas las caracteristicas establecidas en la segmentacion inicial, en la cual encontramos que en
la ciudad existen por lo menos 299.700 personas que pertenecen a este target, por otra parte y
teniendo en cuenta la inversion constante que se realizara en el area de mercadeo con el fin de
mantener vigente la marca y poder captar nuevos publicos es espera un aumento de por lo
menos el 7% en las ventas para el afio 2 y un comportamiento constante en el afio 3. Esto
teniendo en cuenta que se busca plantear un pronostico y comportamiento de la demanda lo
mas acercado a la realidad, basados en el crecimiento del sector de bares y restaurantes durante
los ultimos afos, en los cuales se ha catapultado como uno de los sectores de crecimiento

constante en el pais a una tasa de entre el 5% y 9% anual.

5.4 Estimativos de venta

Para los estimativos de venta se tuvo en cuenta , primero los resultados obtenidos en cada
una de las validaciones, realizadas asi como las diversas investigaciones realizadas por los
miembros del equipo tanto en cuanto a la visita a distintos bares de la competencia para realizar
un conteo de las personas que recurren a estos, asi como las diversas fuentes teoricas

mencionadas anteriormente, por otra parte distintas investigaciones de mercado como el EGM
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y el TGI, en los cuales mediante cruces especificos llegamos a los siguientes estimativos de

ventas.
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Unidades Vendidas 38.720 45,291 45.291
Precio de Venla 5 35.000 5 35.000 S 35.000
Total Ingresos 5 1.355.200.000 5 1.585.185.000 S 1.585.185.000

Tabla 4. Estimativo de venta

Fuente: elaboracion propia
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6. Estrategia Operativa

6.1 Descripcion técnica de productos y/o servicios

Después de que la bebida Four Loko tuviera problemas con su férmula original, decidié
eliminar cualquier contenido que pudiese ser perjudicial para la salud de sus consumidores,
eliminando de ella la taurina, guarana y cafeina, elementos que fueron catalogados como
nocivos para la salud. por ello mismo Phusion Project creadores de la marca decidieron
reinventar la formula de esta bebida y migrar a componentes mas saludables dejando de ser
catalogada en el 2010 como una bebida energizante con alcohol y para convertirse en una
bebida alcoholica; como principales componentes de su nueva férmula se encuentran, el licor

de malta, colorantes, saborizantes naturales y artificiales.

El licor de malta al igual que la cerveza se elaboran a base de trigo, cebada y centeno, para
luego agregarles la levadura y tener entre un 4,5 y 8% de alcohol, la diferencia entre estos dos
radica en los grados de alcohol que se pueden obtener del licor de malta, donde se busca que
este tenga un poco mas que la cervezay para lograrlo se agrega granos de maiz o incluso azucar
blanca para obtener una bebida con 12 y hasta 20% de alcohol por volumen, con un agradable
sabor azucarado. Por tanto, el licor de malta se convierte en una bebida de baja fermentacion,

pero altos grados de alcohol.

Four Loko Experience Bar es un establecimiento comercial el cual expende bebidas
alcohdlicas para consumo dentro del lugar. Clasificada segun la camara de comercio de Bogota
con el codigo CIIU 5630 “Expendio de bebidas alcohodlicas para el consumo dentro del

establecimiento”.
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El principal objetivo de Four Loko Experience Bar es lograr que nuestros asistentes pasen
una noche llenos de diversion, generando buenos recuerdos. Sabemos que para lograrlo
debemos prestar un servicio de calidad, donde nuestra principal fuente para ello son nuestro
personal como meseras y meseros los cuales deben tener la capacidad y personalidad que
deseamos, principalmente una persona extrovertida, divertida y creativa esto con el fin de
generar confianza y afianzamiento rapido con nuestros clientes para llevarlos a realizar los

juegos y retos que tenemos para ellos.

Para ello tenemos una estrategia preestablecida, la cual podria cambiar dependiendo de la

reaccion de nuestros consumidores

1. Buena imagen: la primera imagen es lo que cuenta y es la percepcion que el
cliente se llevara de nosotros desde el primer instante. Por ello una buena ambientacion
de nuestro local es la clave, transmitiendo a nuestro cliente desde la imagen tangible
del bar lo que podria pasar en él. Ademas de esto la presentacion de nuestros meseros

y meseras debe ser acorde a el mismo, el cual refleja nuestras creencias y valores.

2. Saludo: aqui comienza toda la experiencia. desde el primer contacto de nuestro
cliente con alguno de nuestros trabajadores se debe expresar una célida bienvenida
donde se muestre lo relajado y divertido de nuestro bar a través de nuestros meseros y

meseras.

3. Generar empatia: esta es la clave de toda nuestra formula, generar empatia con

nuestros asistentes, pero cémo hacerlo, para ello entendemos que la empatia es llegar a
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entablar una conexion emocional con el cliente, llegar a entender lo que siente y lo que
quiere y asi ofrecerle las mejores alternativas en nuestro establecimiento. Encontramos
que para llegar a lograr esa empatia debe existir conexion visual, un correcto lenguaje

corporal, hablar con frases de conexion y adaptarse al nivel del cliente.

4. Dar aconocer nuestros productos: si bien ya que comprendemos coOmo se siente
y que necesita el cliente, debemos darle la mejor opcién en nuestro establecimiento,

ofreciendo la cura a su necesidad.

5. Hablar de la experiencia que queremos brindar: A partir de la alternativa
ofrecida, explicar cdmo funciona la dinamica de esta, para que el espectador comprenda

del todo lo que se busca con los juegos y retos y lo que se puede llevar de ellos.

6. Realizar los retos y juegos de la noche: esta etapa del servicio también es
sumamente crucial, ya que, queremos que nuestros visitantes se lleven de nuestros
juegos y retos las mejores experiencias, por ello mismo, los meseros y meseras
nuevamente juegan un papel fundamental incitando a nuestros clientes a dejar de un

lado su timidez y lograr integrarlos entre ellos.

7. Generar una retroalimentacion de la experiencia: creemos que la
retroalimentacion nos podra permitir comprender mas a nuestro cliente entender como

se sintieron realizando nuestras actividades e identificar posibles mejoras para ellos.
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6.2 localizacion y tamafio de la empresa

La empresa contard con un espacio fisico el cual se localizara en la zona norte de Bogota
con direccion Cra 11 #92-30, este espacio cuenta con 220 metros cuadrados para lo que
calculamos que la capacidad de este sera de 220 personas. Como bien lo categoriza el
Ministerio de Industria, Comercio y Turismo el tamafio de nuestra empresa seria de menos de
50 y méas de 11 trabajadores, ademas no superamos mas de 5000 SMMLV por ende seria

catalogada como empresa pequefia.

6.3 procesos

Fuente: elaboracion propia

Comercializacién
en FourLoko Consumidor final
Experience Bar

Comprar a
Forecast proveedor en
Meéxico

Recojo en punto
de origen

Transporte

Transporte i
nacional

Gréfico 1. Descripcion de los procesos

Forecast: Debemos hacer una planeacion correcta de los recursos que necesitaremos para el
funcionamiento de nuestra empresa, esto con el fin de no incurrir en costos innecesarios, bien
sea por comprar en exceso 0 por no comprar suficiente y tener que buscar soluciones

apresuradas que pueden ser mas costosas.
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Compra al proveedor: Después de establecer las condiciones de pago, venta y transporte con
el proveedor que tiene la marcan en México, especificamente con el representante de esta,
Roberto Lee, procederemos a emitir la orden de compra para nuestro proveedor y segun lo

acordado emitir las facturas y realizar los pagos correspondientes.

Recogida en punto de origen: Con la colaboracion de nuestro operador logistico,
realizaremos el recojo de la mercancia comprada en México y desde ahi empieza nuestra
cadena logistica.

Transporte: Es la etapa de transito de la mercancia desde México hacia Colombia via
maritima, pues lo tenemos planeado traer por contenedores, ya sea FCL o LCL, dependiendo

del forecast de cada mes.

Nacionalizacion y liberacion: Igual que en el punto de recogida en punto de origen y
transporte, contaremos con la ayuda de nuestro operador logistico para realizar todos los

tramites de liberacién de la mercancia.

Transporte nacional: Una vez la mercancia esté en el puerto, debemos coordinar el
transporte nacional, para que llegue a nuestro establecimiento en las mejores condiciones y en
el menor tiempo posible, lo cual tomara de 1 a 2 dias después de la liberacién de la mercancia

en puerto.

Comercializacion en Four Loko Experience Bar: Por Gltimo, cuando la mercancia arribe a

nuestro establecimiento empezara la venta a los consumidores asistentes.
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6.4 Distribucion de la planta

llustracién 4. Distribucion de la planta

Fuente: Elaboracion propia

6.5 Identificacion de necesidades de maquinaria y equipos

Para el funcionamiento de nuestra organizacion incurrimos en la compra de los siguientes
equipos los cuales identificamos como necesarios para nuestra operacion. Se adquiriran 6
computadores, 4 equipos de sonido, 6 neveras, 2 cajas registradoras, 3 Xbox one y 2 televisores.
los elementos descritos anteriormente son de caracter imprescindible para nuestra operacion y

por tanto hacen parte de la inversién inicial la cual se encuentra dentro del modelo financiero



48

6.6 plan de compras e inventarios

Pretendemos que nuestro servicio sea prestado viernes y sabados, apuntado a un aforo de
220 personas en cada uno de estos dos dias, Four Loko Experience Bar importara desde
México, donde se encuentra la fabrica méas cercana de este producto en Latinoamérica
principalmente en la ciudad de puebla. Para poder importar esta bebida a base de malta
contamos con un precio unitario desde proveedor de 1,5 USD, se negocio6 con el mismo que la
preparacion del producto a exportar, el transporte local desde origen y los gastos aduaneros de
exportacion sean asumidos por el proveedor, mientras que nosotros los importadores debemos
asumir todos los costos desde el puerto de origen, esta seria una negociacién FAS (Free along

side ship), todos estos costos seran explicados al detalle en la estructura de costos.

Para realizar una planeacion de inventarios correctamente debemos saber cual es el total de
personas objetivo, las cuales estaran en nuestro bar durante el primer mes esto con el fin de

reducir los costos a la hora de importar, trayendo mas cantidades en un contenedor de 20 pies.

Estimativo de consumo

Dia 220 Personas
Al mes 1760 Personas
Four loko por persona 2 Unidades
Four loko al mes 3520 Unidades

Tabla 5. Estimativo de consumo mensual
Fuente: elaboracion prop



49

Empaque primario

Peso del Four Loko 0,673 kg
Volumen 0,0447677 m3
Diametro 0,075 m
Alto 0,19 m

Tabla 6. Empaque primario

Fuente: elaboracion propia

Segln estas dimensiones podemos calcular que en un corrugado con las siguientes

dimensiones caben 40 cilindros.

Empaque secundario

Standard pack 40

Peso 26,46 Kg
Volumen 0,4275 M3
Largo 0,375 M
Alto 3,8 M
Ancho 0,3 M

Tabla 7. Empaque secundario

Fuente: elaboracion propia

En un pallet americano podremos a pilar en total 30 corrugados
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Pallet americano

Volumen

Largo

Ancho

Alto

Corrugados X pallet

superficie

Corrugados apilados

Total, corrugado x pallet

Unidades x pallet

0,18

1,2

0,15

1200

M3

M

Corrugados

Corrugados

Corrugados

Unidades

Cantidades
3 Unidades
3 Unidades

Peso total corrugados

567,6 Kg
Peso bruto
592.,6 Kg

Tabla 8. Pallet americano

Fuente: elaboracién propia

Para lo cual calculamos que en un contenedor de 20 pies podriamos importar 8 pallets,

dandonos un total de 9.600 unidades de Four loko lo cual nos permite tener un cubrimiento del

100% los primeros 2 meses y del 73% para el 3 mes estimando un consumo promedio de 3520

unidades al mes.



Contenedor de 20’
Peso 30 Ton
Volumen 34 M3
Largo 5,89 M
Ancho 2,34 M
Alto 2,28 M
Pallet en superficie 8 Pallets
Pallet a lo alto 1 Pallet
Total 8 Pallets
unidades x contenedor 9600 Unidades

Estimativo de cubrimiento

Cubrimiento mes 1 100%

Remanente 6960

Cubrimiento mes 2 100%

Cubrimiento mes 3 73%

Tabla 9. Estimativo de importacidn y estimativo de cubrimiento

Fuente: elaboracion propia
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6.7 Gestion de calidad

Segun la guia de inspeccion de bebidas alcohdlicas del mercado expedida por el ente de
control INVIMA toda bebida alcohdlica que sea importada con fines comerciales se rige bajo

el decreto IMPORTAR Y VENDER Art. 64 del Decreto 1686 de 2012.

Con el fin de establecer aquellos aspectos con los cuales debe contar la bebida al ser

importada y comercializada en el territorio colombiano, Invima determina que:

a. Cuando el producto es envasado en botella y protegido con un empague secundario (estuche,
caja de cartdn). La norma no contempla la exigencia en el empaque secundario o terciario.
Unicamente se debe verificar el empaque primario adherido en el envase {Pet, vidrio,

tetrabrik}.

b. Los rétulos o etiquetas que se adhieran a los envases de las bebidas alcohdlicas no se podran

remover o separar facilmente de éste.

¢. Nombre y marca del producto.

d. Nombre, ubicacion y direccion del fabricante, hidratador o envasador responsable segun

corresponda o de la direccidn corporativa, si se dispone de méas de una planta, en cuyo caso la

identificacion del lote debe garantizar la trazabilidad del producto.

e. Nombre, ubicacion y direccion del importador.
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f. NUmero de Registro Sanitario.

g. Contenido neto expresado en Unidades del Sistema Internacional de Medidas.

h. Contenido alcohdlico expresado en grados alcoholimétricos o en porcentaje en volumen.

i. Nimero de Lote {Observacion: no se permite el uso de adhesivo}.

J. Fecha de vencimiento {Cerveza, Aperitivo no vinico especiales: son productos elaborados a
base de compuestos organicos como cremas, sabajon, ponche, ademas, es oportuno recordar
que para ser catalogado aperitivo especial cuya graduacion alcoholica debe ser comprendida

entre 14 °y 15 °},

k. Declarar la leyenda obligatoria para la bebida alcoholica nacional: “Industria Colombiana”,

“Hecho en Colombia” 6 “Elaborado en Colombia”.

I. Las Bebidas Alcoholicas que se envasen o hidraten en el pais debe llevar la leyenda

obligatoria “hidratado por” o “envasado por”.

m. Se admite el uso de rétulo complementario para las bebidas alcohdlicas importadas en cuya
informacién deben aparecer: los datos del importador, el nimero de registro sanitario, las
leyendas precautorias sanitarias: “El exceso de alcohol es perjudicial para la salud” y
“Prohibase el expendio de bebidas embriagantes a menores de edad”. {Norma aplicable

Paragrafo del Articulo 50 del Decreto 1686 de 2012}.
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n. NO se acepta rotulo superpuesto con enmiendas {Norma aplicable Articulo 49 del Decreto

1686 de 2012.

0. NO se acepta el uso de rotulo complementario para el dato de contenido alcohdlico ni la

fecha de vencimiento {Norma aplicable Articulo 49 del Decreto 1686 de 2012}.

p. Los nombres de las bebidas alcoholicas: aperitivos o licores debe ser cinco veces a uno (5:1)
con respecto al sabor o la base destilada. Por ejemplo, aperitivo sabor a ron, el nombre aperitivo

debe ser notorio y proporcionado con relacion a la palabra “Ron”.

q. Existen etiquetados de bebidas alcohodlicas con la leyenda “Para exportacion” es autorizado
Unicamente para fines de exportacion. Estas bebidas alcoholicas con la leyenda descrita NO
deben circular en el mercado.” (GUIA DE INSPECCION DE PRODUCTOS DE BEBIDAS

ALCOHOLICAS EN EL MERCADO, 2015)

Con el fin de cumplir con los criterios descritos anteriormente, la compafiia establecié un
plan de control de calidad el cual se basa en la tabla AQL, la cual determina segun el lote
importado el nimero de cajas para el muestreo de calidad, este con el fin de inspeccionar
aspectos de calidad tanto en el empaque secundario como en el primario. Entendiendo que
nuestra funcién como empresa es la importacion y comercializacién de esta bebida y no debe
existir ninguna manipulacién extra al producto este seria el unico control de calidad que se le

haria al producto.
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Por otro lado, Four loko Experience Bar debe contar con el plan de gestion de seguridad y
salud en el trabajo con el fin de que sea un establecimiento seguro para nuestros asistentes
tomando como base la norma ISO 45001 la cual describe todos los estandares con los cuales

debe contar un establecimiento para su correcto funcionamiento.
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7. Estrategia Administrativa

7.1 Estructura organizacional

7.1.1 Areas funcionales

Four Loko Experience Bar es una empresa dedicada a la importacion y comercializacion del
producto Four Loko, por lo tanto, tenemos areas que son indispensables para el funcionamiento

de la empresa.

e Finanzas y contabilidad: Esta area es de vital importancia en todas las empresas, €s

donde se debe llevar el control del dinero invertido y recibido.

e Legal: Al ser una compafiia que comercializa un producto alcoholico debemos tener en
cuenta gque se pueden presentar situaciones en contra nuestra, por lo tanto, consideramos

que el area legal hace parte de nuestras areas funcionales.

e Marketing: Queremos crear un concepto de bar totalmente distinto a los actuales, por
eso esta area es de donde nace todo, al apuntar a este concepto de distincién debemos
pensar en estrategias que nos permitan ser diferentes a los demas, por medio de nuestro

producto y experiencia en el bar.

e Operaciones: Dentro de esta area esta incluido el comercio exterior debido a que aqui

empieza nuestra cadena, debemos tener claro todos los temas relacionados con el
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transporte del producto, teniendo en cuenta la manera mas viable para que esté entre al
pais, asi como también estan incluidas las personas que nos ayudaran a dar el mejor
servicio al cliente, bartenders. meseros, personas de seguridad y animadores, pero a su
vez la coordinacion de la distribucion de nuestro producto y compra de productos para

el funcionamiento del establecimiento.

7.1.2 criterios de organizacion

Four Loko Experience Bar pretende ser una organizacion informal, en la que las personas
puedan expresar su punto de vista y aportar con ideas a los cargos mas altos, pretendemos que
exista una comunicacion efectiva dentro de la compafiia y que a pesar de que debe existir una
jerarquia, las personas se sientan en libertad de poder expresar sus ideas y opiniones al respecto

de cdmo se realizan las operaciones.

La compafiia que pretendemos llevar es una compafiia transparente, donde los empleados
sientan un sentido de pertenencia hacia esta y esto nos permita tener operaciones transparentes

y confiar a nuestros empleados informacion confidencial y de vital importancia para ella

Por otro lado, como compafiia, creemos que tener buenas practicas nos va a dirigir hacia el
éxito, por lo que la calidad es un criterio importante dentro de la organizacion en todas las areas
de la compaiiia, lo que quiere decir que estaremos siempre en busca de las certificaciones que

nos permitan crecer como compafiia y ser cada vez mas confiable para nuestros clientes.
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7.1.3 disefio del organigrama y analisis de cargos

e Gerente general: Camila, la persona que asumira este cargo, tiene en sus manos que la
compaiiia funcione en su totalidad, que los directores de las diferentes areas cumplan

con los objetivos que se proponen y en totalidad cumplir los objetivos de la compafiia.

e Director de operaciones: Natalia, serd la encargada de dirigir las operaciones tanto de
importacion del producto como de distribucion y comercializacion de éste, de igual
manera debera tener a cargo las operaciones dentro del bar, es decir, se encargara de
dirigir las operaciones necesario para que el establecimiento cuente con todos los

recursos necesarios para su funcionamiento correcto.

e Coordinador comercio exterior: Este cargo pretende controlar completamente el
transporte de la mercancia, funcionara como un analista de comercio exterior quien
tendra en sus manos todos los pasos que debe cumplir la carga antes de llegar a destino,
recojo de la mercancia, cotizar el transporte internacional, nacionalizacion de esta y

transporte a destino.

e Coordinador servicio al cliente: Por otro lado, esta persona tendra en sus manos el
funcionamiento del bar, coordinara las compras que deben ser realizadas, turnos de

meseros Yy seguridad.

e Director de marketing: Sebastian, tendra a su cargo la direccion de estrategias de

mercadeo y publicidad, debera lograr tener un conocimiento de mercado profundo y de
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acuerdo con esto encontrar las estrategias correctas para llevar a la compafiia a ser una

de las mas reconocidas en Bogota.

Director de Finanzas y legal: Esta persona tendra en sus manos el control del dinero,
deberéa controlar como se hace el pago de todos los impuestos y se presentan a su vez
los estados financieros, deberd también lograr decidir en qué momento podemos

invertir y como debemos darle uso al dinero con el que contemos.

Coordinador contable: sera el encargado de registrar todos los movimientos contables,

facturas, realizacion de estados financieros y pagos a proveedores.

Coordinadores impuestos y legal: El responsable de esta area tendra como principal
funcion manejar el tema de impuestos dado que nuestra razon social involucra alcohol
y asi mismo tendra el apoyo de una persona legal quien atendera los temas en los que

se pueda ver involucrado el establecimiento



Gerente general

(Camila Roland)

Director Director Marketing
operaciones (Sebastian

(Natalia Gonzalez) Martinez)

Coordinador
Comercio exterior

Coordinador
Servicio al cliente

Gréfico 2. Organigrama

Fuente: elaboracion propia

7.2 Estructura del personal

7.2.1 politica de contratacion

Director finanzas y

legal

Coordinador
Contabilidad

Coordinador
Impuestos y legal

« El candidato debe cumplir con el perfil de cargo establecido para la vacante.

e Todos los candidatos deberan realizar la entrevista

« No tener antecedentes judiciales y penales.
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« EIl seleccionado no podrad efectuar negociaciones relacionadas con los activos de la

compafiia.

o No tener antecedentes judiciales y penales.

« La persona seleccionada debera pasar un periodo de prueba de cuatros meses en los que se

decidira si esta persona es contratada o no.
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e Debe ser estudiante activo de estudios secundarios.

7.2.2 politica salarial

La compafiia tiene tres niveles de jerarquia dentro de esta, gerencia general, directores y
coordinadores, la gerencia tendra un sueldo promedio de $3.000.000, los directores tendran un
sueldo de $3.000.000 y los coordinadores tendran un sueldo de $1.500.000, esto de acuerdo
con el promedio de sueldos de empresas en el pais, a medida que la compafiia vaya avanzando
puede existir una variacion de estos sueldos dependiendo del ingreso de més personas a laborar

dentro de la organizacion.

8. Plan Econdmico

8.1 Plan de inversiones

8.1.1 presupuesto de inversion fija

Entendiendo como inversion fija aquellos elementos que son necesarios para la operacion de

la compafiia, encontramos que Four Loko Experience Bar necesitara de los siguientes objetos

para su funcionamiento, entre los cuales encontramos muebles y enseres, maquinaria y equipo,

y la adecuacion del bar.
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Inversion Fija

Tipo de Precio por
Activo Cantidad Total fecha
activo unidad
Neveras 6 $770.000 $4.620.000 abr-21
Adecuacion del bar 1  $80.000.000 $80.000.000 abr-21
Lamparas de lava 20 $128.777 $2.575.540 abr-21
Sofas Zona Gold 2 $3.000.000 $6.000.000 abr-21

Juegos de Sofas Zona
2 $4.000.000 $8.000.000 abr-21

Cherry (3)

Barra de bar 2 $1.200.000 $1.200.000 abr-21
Tangibl

Casilleros (x5) 6 $130.000 $780.000 abr-21
i Utensilios 3 $500.000 $1.500.000 abr-21

Computadores 6 $1.300.000 $7.800.000 abr-21

Cajas registradoras 2 $339.900 $679.800 abr-21

Equipo de sonido 4 $6.000.000 $24.000.000 abr-21

Televisores 3 $3.000.000 $9.000.000 abr-21

Mesas de billar 2 $10.000.000 $20.000.000 abr-21

Juegos de consola 3 $1.281.553 $3.844.660 abr-21

Intangi Representacion
1 $100.000.000 $ 100.000.000
ble exclusiva de la marca abr-21

Total Inversion Fija $270.000.000

Tabla 10. Plan de inversiones

Fuente: elaboracién propia

Ver anexo D



8.1.2 presupuesto de capital de trabajo

Recursos

Total inversion fija $ 300.000.000

Préstamo $ 20.000.000
Tasa préstamo 1% mv

Plazo préstamo 36 meses

Recursos propios $ 100.000.000
Capital de trabajo $ 270.000.000

Tabla 11. Recursos
Fuente: elaboracion propia

Ver anexo D

8.2 Estructura de costos

8.2.1 Estructura y presupuesto de los costos empresariales (costo y gastos fijos)
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En los costos y gastos fijos, se encuentran incluidos todos aquellos que no varian segun el

volumen de unidades, por lo tal la estructura de costos se basa en los costos indirectos de

fabricacion del bar como los servicios a pagar (agua y luz) y el arriendo del local, los costos

directos como la importacion y el costo de los productos importados. Entre los gastos

encontramos vital para nuestro relacionamiento y el darnos a conocer con nuestro publico, los

gastos de mercadeo y para nuestro funcionamiento los gastos administrativos.
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Costos Afo 1 ARfo 2 ARfo0 3

Costos indirectos de fabricacion

(Servicios, arriendo) $  242.000.000 $ 274.560.000 $  275.352.000
Mano de obra (incluyendo

prestaciones) S 73.150.000 $ 82.992.000 $ 83.231.400
Costos de importacion $ 124.363.198 S 86.225.151 S  108.092.346
Materiales directos consumidos ~$  174.240.000 $ 211.521.024 $  212.131.181

Total costo de ventas S 613.753.198 $ 655.298.175 $  678.806.927

Tabla 12. Presupuesto de los costos empresariales

Fuente: elaboracién propia

Ver anexo D
Gastos Afo 1 Afo 2 Ano 3
Gastos mercadeo $ 63.470.000 $ 74.086.800 $ 74.086.800
Sueldos administrativos $ 198.000.000 $ 224.640.000 $ 225.288.000
Total gastos fijos $ 261.470.000 $ 298.726.800 $ 299.374.800

Tabla 13. Presupuesto de los gastos empresariales

Fuente: elaboracién propia

Ver anexo D
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8.2.2 Estructura de costos variables unitarios

Costos variables unitarios Afio 1 Afio 2 Afio 3
Costos de importacion $ 2944 S 1.908 S 2.392
Materiales directos consumidos S 4125 S 4680 S 4.694

Mano de obra (incluyendo
prestaciones) S 1732 $ 1.836 $ 1.842

Total costos variables unitarios S 8.801 § 8.424 S 8.927

Tabla 14. Estructura de costos variables unitarios
Fuente: elaboracién propia

Ver anexo D

8.2.3 determinacion del margen de contribucion

Teniendo en cuenta que la férmula para el calculo del margen de contribucidn es la siguiente:
MC: (Ventas - Costos variables)
MC: ((Ventas - Costos variables) /Costos variables) *100

obtuvimos un Margen de contribucion del 61,22%.

Célculo Margen de contribucion

Producto Precio costo

Cover $ 35000 $ 8.801

Utilidad S 26.199
Venta proyectada en unidades S 42.240
Venta proyecta en

pesos S 1.478.400.000



Utilidad proyectada

Margen de contribucion

$

916.965.000

61%

Tabla 15. Calculo del margen de contribucion

Fuente: elaboracion propia

Ver anexo D

8.3 Determinacion del punto de equilibrio
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Basados en que el punto de equilibrio es donde mis utilidades dan 0, ya que, es lo minimo

que necesito vender para cubrir mis costos y gastos, tenemos que el nimero de personas que

deben ingresar a nuestro bar pagando un cover de 35.000 son 25.006.

Punto de equilibrio S 875.223.198 25.006
Costo de ventas S 613.753.198

Gastos fijos S 261.470.000

Ingresos

Tabla 16. Calculo del punto de equilibrio

Fuente: elaboracidén propia

Ver anexo D



9. Plan Financiero y Proyeccion a tres afios

9.1 los estados financieros

9.1.1 el balance
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Balance General

Activo

Caja y Bancos

Cuentas por Cobrar
Inventario final

Total Activo Corriente
Activos fijos

Depreciacion acumulada

Activos fijos netos
Total Activos
Pasivo y Capital
Obligaciones Bancarias
Provision Impuestos
Impuestos por pagar
Total pasivos
Capital Suscrito y Pagado
Perdida/Utilidad Acumulada
Total Patrimonio

Total Pasivo y Patrimonio

ANO 1

$

L~ N AR - R

&+

L - AR - R - S - N - - S -

364.449.443

89.460.000

453.909.443

160.000.000

42.459.626

117.540.374

571.449.817

144.470.676

104.891.561

9.125.926

258.488.163

100.000.000

212.961.654

312.961.654

571.449.817

ANO 2

$

L~ AR - R

&+

S - N R - R - - A -~ N -

721.083.021

57.650.976

778.733.998

160.000.000

84.919.252

75.080.748

853.814.746

76.542.815

150.000.027

9.764.741

236.307.582

100.000.000

517.507.163

617.507.163

853.814.745

ANO 3

$ 1.092.244.341

©®© B

L - R - S - - B - B -

25.750.195

1.117.994.536

160.000.000

127.378.878

32.621.122

1.150.615.658

172.519.120

10.323.284

182.842.404

100.000.000

867.773.255

967.773.255

1.150.615.658

Tabla 17. El balance general- Fuente: elaboracion propia-Ver anexo D



9.1.2 Estado de resultados
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Estado de resultados Ao 1 Ao 2 Ao 3
Ventas $ 1254814815 $ 1.464.711.111 $ 1.548.492.587
Inventario inicial materia prima $ - $ 89.460.000 $ 57.650.976
Compras materia prima $ 263.700.000 $ 179.712.000 $  180.230.400
Inventario final de materia prima  $ 89.460.000 $ 57.650.976 $ 25.750.195
Materiales directos consumidos $ 174.240.000 $ 211.521.024 $  212.131.181
Mano de obra directa $ 73.150.000 $ 82.992.000 $ 83.231.400
Costos indirectos de fabricacion $ 242.000.000 $ 274560.000 $  275.352.000
Costos de importacion $ 124.363.198 $ 86.225.151 $  108.092.346
Costo de productos fabricados $ 613.753.198 $ 655.298.175 $  678.806.927
Costo de productos terminados $ 613.753.198 $ 655.298.175 $  678.806.927
Costo de ventas $ 613.753.198 $ 655.298.175 $  678.806.927
Utilidad Bruta $ 641.061.617 $ 809.412936 $  869.685.660
Depreciacion y Amortizacion $ 42.459.626 $ 42.459.626 $ 42.459.626
Gastos de administracion $ 261.470.000 $ 298.726.800 $  299.374.800
Utilidad Operacional $ 337131991 $ 468.226.510 $  527.851.234
Gastos financieros $ 19.278.776  $ 13.680.975 $ 5.066.022
Utilidad Antes de Impuestos $ 317.853.215 $ 454545536 $  522.785.212
Impuesto a la renta (33%) $ 104.891561 $ 150.000.027 $  172.519.120
Utilidad Neta $ 212961654 $ 304545509 $  350.266.092

Tabla 18. Estados de resultados

Fuente: elaboracién propia - Ver anexo D



9.1.3 Flujo de caja
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Flujo de tesoreria Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ingresos $ 1.355.200.000 $ 1.581.888.000 $ 1.672.371.994
Materiales
+Inventario Inicial Four Loko $ - $ 89.460.000 $  57.650.976
+Compras Mes Four Loko $ 263.700.000 $  179.712.000 $ 180.230.400
-Inventario Final Four Loko $ 89.460.000 $ 57.650.976 $  25.750.195
Transporte $ 39.513.600 $ 27.396.096 $  34.343.904
Mano de obra (incluyendo prestaciones) $ 73.150.000 $ 82.992.000 $  83.231.400
Costos indirectos de fabricacion $ 242.000.000 $  274.560.000 $ 275.352.000
Servicios (Luz, agua, wi-fi) $ 44.000.000 $ 49.920.000 $  50.064.000
Arriendo $ 198.000.000 $  224.640.000 $ 225.288.000
Total Egresos Operativos $ 618.363.600 $  564.660.096 $ 573.157.704
FLUJO DE CAJA NETO OPERATIVO $ 636.451.215 $  900.051.015 $ 975.334.883
Gastos mercadeo $ 63.470.000 $ 74.086.800 $  74.086.800
Sueldos administrativos $ 198.000.000 $  224.640.000 $ 225.288.000
Egresos No Operacionales $ - $ 298.726.800 $ 299.374.800
$ $
Act. Fijos y diferidos Amortizables $ 270.000.000 - -
Total Egreso no Operacional $ 531.470.000 $  298.726.800 $ 299.374.800
CAJA INCLUYENDO EGRESO NO
OPERACIONAL $ 205.366.400 $  718.501.104 $ 799.839.490
Intereses $ 19.278.776  $ 13.680.975 $ 5.066.022
Capital $ 55.529.324 $ 67.927.862 $ 76.542.815
Total Egresos Financieros $ 74.808.100 $ 81.608.836 $  81.608.836
Caja del periodo $ 14.193.664 $ 18.556.340 $  70.864.966
Caja inicial $ - $ 430.558.300 $ 1.067.450.568
Caja neta acumulada $ 430.558.300 $ 1.067.450.568 $ 1.785.681.221
Impuestos
Impuesto a la renta $ - $ 107412148 $ 113.556.123
Impuesto al consumo $ 91.259.259 $  116.538.074 $ 123.320.864



Iva generado 19%

Total Impuestos

Caja del periodo después de Impuestos

Caja inicial

Caja neta acumulada después de impuestos

©+

84.849.598

176.108.857

18.199.788

254.449.443

$ 58.829.055
$  280.258.690
-$

15.680.406

$  254.449.443
$ 611.083.021

©
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73.748.442

347.069.333

35.468.709
611.083.021

082.244.341

Tabla 19. Flujo de caja

Fuente: elaboracion propia

Ver anexo D

9.2 Andlisis de la rentabilidad econémica de la inversion

9.2.1 valor presente neto (VPN)

Al calcular el valor presente neto del primer afio, nos damos cuenta de que, la inversion no

es retornada, sino, por lo contrario, el proyecto estaria solicitando una suma de 45°550.000, la

cual al calcular los siguientes indicadoras nos damos cuenta de que el proyecto daria ganancia

en el siguiente afo.

Céalculo del VPN

Margen
WACC
VPN
Pasivo

Patrimonio

30%
22%
-$ 45.550.557
$ 200.000.000

$ 100.000.000

Tabla 20. Calculo del VPN - Fuente: elaboracion propia - Ver anexo D
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9.2.2 tasa interna de retorno (TIR) y periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Como se dijo anteriormente, al calcular los siguientes flujos de caja, se puede notar que el

proyecto recupera la inversion en el afio dos y asi mismo genera utilidades.

Calculo PRI
Periodo Flujo de caja PRI
0 -$ 300.000.000
1 $ 254.449.443 -$ 51.392.826
2 $ 611.083.021 $ 1.234.708.949
3 $ 982.244.341 $ 1.448.078.546

Tabla 21. Calculo del PRI

Fuente: elaboracién propia

Ver anexo D
Resultado de los indicadores TIR y PRI
TIR EA 133%
Interés del inversionista 2,35%
La inversion se recupera
PRI en el segundo afio

Tabla 22. Resultados indicadores TIR Y PRI

Fuente: elaboracién propia

Ver anexo D
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9.3 Distribucion de las utilidades

Las utilidades estaran repartidas con un porcentaje del 17% para cada socio de la compaifiia,
esto con el fin de que Four Loko Experience Bar durante los primero tres afios de
funcionamiento pueda tener un colchdn de seguridad el cual sera reinvertido al mismo durante

los siguientes afios.

Utilidad neta Afo 1 Afio 2 Ano 3

$ 215.194.987 $ 306.778.842 $ 352.499.452

Distribucion de utilidades

Natalia Gonzalez $ 36.583.148 $ 52.152.403 $ 59.924.902
Sebastian Martinez $ 36.583.148 $ 52.152.403 $ 59.924.902
Camila Roland $ 36.583.148 $ 52.152.403 $ 59.924.902

Tabla 23. Distribucion de las utilidades

Fuente: elaboracién propia

Ver anexo D
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10. Aspectos de legalizacion y constitucion

Four Loko Experience Bar esta catalogada segun la CCB como un establecimiento de
comercio, entiéndase el mismo como “Se entiende por Establecimiento de Comercio un
conjunto de bienes organizados por el empresario para realizar los fines de la empresa. Una
misma persona natural o juridica podra tener varios establecimientos de comercio, estos podran
pertenecer a uno o varios propietarios y destinarse al desarrollo de diversas actividades

comerciales.”

Para establecerse legalmente como un establecimiento de comercio es necesario contar con
un nimero de matricula expedido por la cdmara de comercio de Bogota, para obtener esta

matricula se deben presentar los siguientes documentos ante la CCB.

-Documentos originales de los socios

-Formulario unico de registro tributario (RUT)

-Formularios de inscripcion (se encuentran en las oficinas de la CCB)
-Formulario Registro Unico Empresarial y Social (RUES) 2017

-Caréatula Gnica empresarial y anexos, segun corresponda (Persona Natural) (CCB, 2013)

Nosotros como equipo emprendedor encontramos como mejor opcién la constitucion de
Four Loko Experience Bar como una sociedad de acciones simplificadas, para lo cual la cAmara

de comercio de Bogota determina que se deben entregar los siguientes documentos:
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“Nombre, documento de identidad y domicilio del accionista o accionistas, razén social
seguida de las palabras: Sociedad por Acciones Simplificada o S.A.S., 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. Adicionalmente, la constitucion debe realizarse por escritura pablica, cuando

se aporten activos cuya transferencia requiera esta formalidad.” (CCB, 2013)
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