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1. Introduccion

La presente propuesta pretende promover una idea de negocio frente a uno de los productos
mas importantes de la economia del pais, el café, producto por el cual somos reconocidos en
diferentes partes del mundo. En este sentido, se ha pensado que la mejor oportunidad de negocio
esta relacionada con la elaboracion y venta de bebidas, calientes o frias, derivadas de esta materia
prima, que incluya una mezcla con diferentes sabores como (chocolate, vainilla, caramelo, canela,
fresa y menta) y distintas presentaciones generando una experiencia agradable y diferente para

cliente.

Asi mismo, se busca crear un espacio con un gran servicio, un excelente café y unas mezclas que
atraigan al cliente. Se basa no solo en el sabor sino en la experiencia emocional que este brinda a
los sentidos, esta es la identidad y el valor agregado de la idea de negocio. Cabe resaltar que la
preparacion de un buen café requiere de un talento humano con el entrenamiento adecuado y el

conocimiento de como preparar y mezclar un café de alta calidad.

La empresa gque se va a constituir sera una S.A.S, inscrita mediante escritura privada en camara de
comercio. Adicionalmente, el lugar donde se establecerad esta idea de negocio sera en Tenjo,
Cundinamarca. Factores como su cercanidad a Bogotd, clima, turismo, costo de vida son puntos a
favor; ademas, que alli no se encontré ningin competidor fuerte en bebidas de café. En la zona
unicamente se ofrece el tradicional café o tinto de greca y al implementar una tecnologia mas
moderna que permita realizar distintas mezclas y preparaciones se tiene una ventaja amplia al

impactar en la calidad permitiendo que se ofrezca un mejor producto.

El presenta plan de negocio busca anticipar y mitigar una serie de factores que pueden afectar de
manera negativa o positivamente la idea y lo que se busca es aprovechar las oportunidades y en la

medida de las posibilidades controlar las amenazas.



1.1 Problema

En una visita al municipio de Tenjo Cundinamarca, donde se busca llevar a cabo el presente
plan, se observd que la oferta de bebidas derivadas de café como el cappuccino, mocha, latte o
alguna bebida fria conformada a partir de esta materia prima, es muy limitada. Solo hay dos tipos
de negocios los cuales ofrecen bebida tinto comdn de greca a los habitantes y turistas. Uno de estos
negocios estd ubicado al frente del parque principal y el otro esta a una cuadra de alli. Se encontrd
que las personas buscan una opcion distinta que ofrezca variedad en presentaciones de Café ya que

no hay algun tipo de establecimiento que ofrezca estas opciones.

Como emprendedor es importante ver que tan viable puede ser la creacion de un negocio que brinde
las caracteristicas deseadas, es por esto que hay que mirar cémo ha sido la tendencia de consumo
de café de los colombianos en los dltimos afios. Partiendo de lo anterior, en Colombia se han
arrojado ciertos resultados que pueden ser favorables para esta idea de negocio y es que el mercado
de venta de café es muy atractivo ya que segun los estudios que se han tenido frente al tema existen
tendencias favorables que han mostrado un incremento de consumo de pocillos de café por dia:
entre dos pocillos promedio en los jévenes de 18 a 24 afios, hasta 3.2 promedio para los mayores
de 40; cantidad que no varia sensiblemente por estrato socioeconémico en donde el consumo
declarado es cercano a los 2.9, excepto en el caso del estrato 1 donde es de 2.4 pocillos por dia. En
cuanto a las ciudades, Bogota presenta el mayor indice de consumo promedio con 3.6 pocillos de

café por dia. (Restrepo, 2013)

Bajo este contexto se concluye, que en esta ciudad de alrededor de 22.000 habitantes y que ademas
tiene un transito considerable de visitantes y/o turistas los fines de semana, se observa un mercado
clave para tener presente a la hora de establecer un negocio. Basado en esto, emprender el presente
proyecto en este lugar generara la posibilidad de crecimiento del negocio, la aceptacion de la
comunidad a una nueva tendencia de consumo y cultura del café entre sus habitantes. En este

sentido, las preguntas que esta investigacion pretende responder son:

¢Existe una demanda de bebidas a base de café en el municipio de Tenjo que de viabilidad a la

conformacidén de un negocio en este sentido?

Adicionalmente, ¢las tendencias de consumo en el pais favoreceran o afectaran el desarrollo del

plan de negocio?



Seré viable financieramente el negocio una vez se haya calculado su TIR?, y por Gltimo y no menos
importante ¢al tener un negocio con mayor calidad en cuanto al proceso de preparacion de bebidas

permitira una mayor aceptacion por parte de la poblacion?

1.2 Justificacién

CLAN CAFETERO S.A.S, es un proyecto de produccion de bebidas derivadas del café que
se plantea como una manera de apoyar y promover uno de los productos mas importantes del pais
conocer sus caracteristicas como variedades, beneficios, derivados y el por qué lo ha llevado a ser
mundialmente tan reconocido, también incentivar ain mas el incremento del consumo de café que
se esta viendo reflejado en todo el pais ayudando asi a todas las personas que estan involucradas
en su proceso de cultivacién hasta su etapa de consumo. A su vez se puede sacar provecho de este
implementando diferentes maneras de preparacion que contengan saborizantes como un diferencial

que permita atraer a muchos consumidores del mismo.

Una de las razones por la que se crea esta idea de negocio es para satisfacer las necesidades del
publico ya que en el municipio de Tenjo no se encuentra un establecimiento el cual ofrezca una
amplia variedad de bebidas que puedan satisfacer el gusto de todos los turistas y residentes de este
municipio, solo se puede alcanzar a notar dos pequefios establecimiento donde vende el tinto
comun de greca, asi que la idea es brindar variedad en sabor, ingredientes, técnica y tecnologia
para ofrecer es bebida que muchos quieren. Ofrecer empleo es otro de los motivos que promueve
esta idea, ya que para la creacion de estas bebidas se necesitara personas que con su actitud y

conocimiento ayuden a que esto sea posible.

La ubicacion en Tenjo es vista como potencial ya que tiene una cercania a Bogota la cual sera util
para la compra de materia prima y traslado, las condiciones climaticas son similares y ademas hay
una baja competitividad frente al producto y servicio lo cual permitiria tener una demanda
favorable, ademas de la localizacién del futuro local que va a ser a pocos metros del parque
principal y va a estar rodeado de locales de otro tipo de comercio mas algunas oficinas en el

segundo piso.



1.30bjetivos del trabajo
1.3.1 Objetivo general

Presentar una idea de negocio que permita mirar las posibilidades de aceptacion y viabilidad
de un establecimiento de bebidas a base de café en el municipio de Tenjo Cundinamarca el cual
ofrezca una variedad de opciones a su publico con altos estandares de calidad y a precios
competitivos, esta empresa se llamara Clan Cafetero S.A.S y manejaré su marca bajo el nombre de
Mix Coffee.

1.3.2 Objetivos especificos

e Identificar caracteristicas basicas del mercado de café a nivel global y local, observando su
impacto en la idea de negocio.

e Realizar un estudio de mercadeo que arroje posibles efectos sobre la puesta en marcha de
un establecimiento de bebidas de café en el municipio de Tenjo Cundinamarca

e Establecer un FODA que permita construir estrategias que se puedan implementar para
llevar a cabo la idea de negocio a partir de este.

1.4 Metodologia para el desarrollo del trabajo final de grado

Se buscara informacion por medio de prensas locales las cuales den unos indicios de las Gltimas
tendencias que ha tenido el consumo de café en el pais, de tal forma que, se podra dar un analisis
de estos datos los cuales permitiran ver que preferencias han tenido los Colombianos en los Gltimos
afios, también este resultado mostrara una posible viabilidad con la idea de proyecto puesto que
estos resultados que diran si este tipo de negocio podria llegar a ser aceptado por el publico ya sea
por la situacion economica del Pais o por preferencias que se han venido mostrado dltimamente.
Se aplicard una encuesta (Anexo 1) que permita identificar tendencias de consumo, esta sera
realizada en una de las visitas de campo que se realizara en Tenjo Cundinamarca. Una vez
obtenidos los resultados estos nos permitiran realizar un analisis sobre que posibles preferencias
que pueden tener las personas del sector y aquellos que visitan el municipio, también esto ayudara
a obtener una tabulacion la cual consienta tener una idea general de que se puede implementar o

gue cambios se pueden generar al momento de establecer el negocio.



“La investigacion que se realizard en el proyecto va a ser principalmente de tipo descriptivo
cuantitativo ya que en su mayor parte se entrara a analizar las mediciones obtenidas como los costos
en que se incurre al establecerlo” (Zutter, 2012) (Lucio, 2010), entre estos se pueden apreciar los
recursos fisicos como la maquinaria y elementos varios que sirven para Su conservacion y
preparacion mas las encuestas realizadas que ofrecerdn unas conclusiones. En cuanto a la parte
descriptiva se dara por la basqueda de un analisis de caracteristicas y perfil de una determinada
poblacidn, en este caso habitantes y visitantes del municipio. Cabe resaltar que como idea de
negocio lo que se quiere es innovar en la presentacion de bebidas ya que estas contaran con una
figura y una mezcla opcional de saborizantes. También hay otros gastos que se entraran a evaluar,
estos son los de la materia prima ya que hay que analizar que costo y que tanto provecho se le
puede sacar a esta asi como el recurso humano que seré el encargado de hacer uso de esta y crear
el producto para su presentacion final. Todos estos factores seran esenciales puesto que se permitira
ver una posible utilidad con la que se podra hacer un analisis de cuanto se puede obtener de
ganancia después de haber presupuestado los costos financieros.



2 Planeacion Estratégica
2.1 Mision
Somos una empresa comercializadora de bebidas a base de café con diversas mezclas de sabores
que se encargan de brindar a nuestros clientes una experiencia gratificante y revitalizadora
ofreciendo la mejor calidad de nuestros productos, ademas, de una excelente preparacion y servicio.
2.2 Vision
EEEn el aflo 2020 estaremos posicionados como uno de los principales lugares para las bebidas
con mezcla de café en las zonas aledafias a la Sabana de Bogot, Para el afio 2018 se quiere tener
un posicionamiento mas fuerte a nivel local estableciendo mas sucursales en pueblos de la sabana
y empezar a incursionar en la ciudad de Bogota para entrar e este mercado el cual puede
significar un gran reconocimiento y ampliacion de la misma. Estaremos inmersos en la mejora de
los productos y en ampliar la variedad de productos para obtener un mejoramiento cuantitativo y
cualitativo, la promocion de la compariia sera mas fuerte para que de esta manera se convierta en

una cadena de importancia en la venta de cafés y bebidas.

2.3 Valores
e Servicio: Orientacion al cliente, fomentar la buena imagen y el buen trato.
¢ Ingenio: Adaptacion rapida a los clientes satisfaciendo sus necesidades con nuevos
productos.
e Excelencia: EI compromiso por realizar bien nuestras tareas.
e Sencillez: saber escuchar y tener un trato activo y de cercania.
e Profesionalismo: Siempre tratar de mejorar los procesos y productos aun cuando estos
estén bien.
2.4 Estrategias de impulso de la empresa en los mercados
e Tomar un local en Tenjo Cundinamarca para establecer el negocio de Café exprés su costo
de arrendamiento no es muy alto y este es un pueblo muy concurrido por turistas.
e Manejar una marca reconocida de café para promover su calidad y exclusividad.
e Tener conocimiento de la preparacion adecuada de una bebida con el fin de hacer uso
adecuado de la maquina expreso, sus ingredientes y ofrecer respuestas asertivas del porqué

de los procesos en caso de que un cliente pregunte. Entre estas se pueden resaltar: ( El
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2.5.

2.6.

tiempo para calentar la leche, la posicidn del recipiente a la hora de servir la bebida y la
manera de crear las figuras en la bebida)

Consolidarse en el municipio como lideres del mercado.

Ser reconocidos como un negocio en donde el servicio sobresale en calidad, rapidez y

presentacion.

Objetivos tacticos
Crear conciencia en las personas frente al reciclaje mediante el uso de embaces ecologicos
Dar una opcion de servicio personalizado en donde se le dé a escoger al cliente un dibujo

en su café el cual serd hecho en su presencia.

ORCRX
Qe & ®

e
(OXOKOXO; (Marcandotendencia, 2013)

Buscar una alianza con hoteles y restaurantes aledarios al local para que promuevan nuestro

local ya sea después de un desayuno o almuerzo. Esto se puede realizar

Ofrecer una tarjeta con 10 espacios en la parte posterior en la que cada vez que haya una
compra mayor a 5 mil se llena uno y cuando estén llenos los 10 la persona podra adquirir
un café hasta por un valor de 5 mil.

Repartir flies para crear una propaganda al local

Ofrecer una variedad amplia de cafés con opciones de saborizantes para complacer mas a
nuestros clientes.

Colocar en el mostrador diferentes tipos de café con la marca para mostrar variedad y mas

reconocimiento al local.

Objetivos operacionales

Lograr que el personal que trabaja sea cada vez mas eficiente a la hora de hacer cada tarea
mediante entrenamiento adecuado y conocimiento.

Tener claro el volumen de ingredientes que se va implementar cada dia

Optimizar el tiempo al saber hacer cafés en mayor proporcién cuando una orden sea
extensa.

Tener todos los ingredientes preparados a la hora de la apertura del negocio.
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e Tener proveedores confiables que permitan tener los productos necesitados en las fechas

establecidas.

2.7 Obijetivos comerciales
e Generar la experiencia y satisfaccion de los clientes a través de productos y servicio
Premium, cada dia aumentando esto con mas frecuencia.
e Crear frecuencia de consumo y motivacion en nuestros clientes.
e Establecer un menu en donde los clientes puedan ver cada uno de los ingredientes que
componen nuestros cafées
e Realizar un benchmarking para mirar mejoras y acciones a tomar

e Los envases donde son servidos los productos tendréan el Logotipo de la empresa.

2.8 Sistemas, métodos y procedimientos para la produccion del bien o servicio.

El sistema de produccidn que tendra esta empresa se basa en el constante paso que tiene un producto
de una etapa a otra, este se da de una manera secuencial de principio a fin. Por lo general hay
variedad de productos siendo estos homogéneos ya que conservan sus ingredientes base, a su vez,
estos tendran una mezcla de saborizante sera de 4,44 gramos la medida por el hecho de que por
una botella de saborizante salen porciones para 255 unidades. En el producto habré participacion
por parte del cliente y es en el momento en que este escoja su preferencia de leche,saborizante y/o
figura en el café.

El método comienza con un saludo muy cordial a nuestro cliente quien decidira después qué
producto quiere tomar, ya sea una bebida fria o caliente. Una vez escoja, se le tomara la orden y el
dinero, se iniciara la preparacion moliendo la porcion de café que va a ser puesta después en un
portafiltro el cual se ajustara en la maquina expreso. Puesto el portafiltro con el café, se pondra en
la maquina el envase donde se servira la bebida antes de activar el shot de café. Mientras tanto en
un recipiente se puede ir calentando la leche poniendo la boquilla de vapor dentro de esta; este
proceso dura 15 segundos. Al momento que la leche esta lista, se le preguntara al cliente si quiere
azucar o no y de paso la figura que quiere, una vez escogida esta se iniciara el proceso de decoracion
de la bebida. Cuando la bebida esté terminada se le alcanzara a la persona (productos como azUcar

0 saborizantes, que son opcionales, se pondran antes del shot de café).
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2.9. Politicas, normas internas y manuales de procesos para la administracion del Talento
Humano.

Funciones de el encargado de realizar este proyecto

. Encargarse de dar una capacitacion a las personas que lleguen a trabajar a la empresa tanto
tedricamente como en practica. Esto serd en cuanto la preparacion del café lo cual se ird dando a

medida que pasen los dias, mediante practica principalmente.

. Establecer un procedimiento adecuado y original en la preparacion de café.

. Generar los listados de posibles proveedores ya que es una forma de prevencion de
exclusividad.

. Creacion de manuales sobre el cumplimiento de horario, porte de accesorios y trajes.

. Realizar el seguimiento de empresas internacionales sobre la implementacion de sus

productos y sus novedades.

Tipos de Contratos de Trabajo:

Las contrataciones del personal se realizaran conforme a la necesidad del momento, inicialmente
de hara por Obra o servicio pero a medida que el negocio crezca se podra ofrecer un contrato fijo
para incluir mayores beneficios y prestaciones para ellos:

a) Contratos Fijos: El trabajador presta sus servicios todos los dias laborables, con los periodos de
descanso establecidos por la Ley y las partes, para satisfacer las necesidades normales, constantes
y uniformes de la organizaciéon. De igual forma, durante sus primeros dias se le dard una
capacitacion de preparacion de café la cual pondréa en practica con el paso de los dias.

b) Contratos por Obra o Servicio Determinado: En estos se designan aquellos empleados
contratados para ejecutar labores especializadas no permanentes y cuya duracion sera el tiempo
necesario convenido para la conclusion de la obra o servicio determinado. Las funciones seran de
caracter de servicio al cliente y de al igual que en el contrato fijo se brindara una capacitacion.
Pagos

1 El pago al personal por concepto de sueldo se efectuara quincenalmente, los dias 15 y 30 de cada
mes, el cual se hard efectivo mediante transferencia para acreditar el valor neto del sueldo
devengado a la cuenta corriente o de ahorros del empleado.

2. La Empresa suministrard quincenalmente un comprobante de pago con los datos relativos a su
salario, detallando los créditos y descuentos aplicados, por los medios establecidos para estos fines

Terminacion de contrato de trabajo
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Clan Cafetero tendrd como politica que al momento de una terminacién de contrato este debera
realizarse de acuerdo a lo establecido en el Codigo de Trabajo.

La terminacidn del contrato de trabajo de un empleado se dara por:

a) Desahucio

b) Fallecimiento

¢) Renuncia

La salida de un empleado de la empresa, sin importar la causa u origen, deberd estar sustentada por
una comunicacion y/o documento que la ratifique

Induccion y Orientacion:

Se le ofrecera al nuevo personal las orientaciones e informaciones concernientes a los aspectos
generales del negocio y los deberes correspondientes a su puesto.

Seré responsabilidad del Encargado Administrativo:

a) Darles la bienvenida a los nuevos empleados.

b) Ofrecer a los empleados de nuevo de ingreso, informacion sobre horario, remuneracion,
beneficios marginales, evaluaciones de desempefio, seguros de salud, entre otros aspectos de
interés.

c) Orientar al nuevo personal, en cuanto al cumplimiento de las politicas y normas

Régimen de obligatoriedad:

1. Todo empleados que labora en Clan Cafetero S.A.S., estard en la obligacion de cumplir las
normas disciplinarias establecidas, asi como, a las disposiciones, instrucciones y ordenes
complementarias que procedan por parte del duefio.

2. Al momento de la preparacion de cualquier tipo de bebida si la persona esta realizando alguna
otra actividad que involucre limpieza o el recibir dinero esta debe usar guantes o limpiarse las
manos.

3. Esta establecido por la legislacion laboral, que todo trabajador o empleado debe desempefiar las
labores para las cuales fue contratado, en la forma, tiempo o lugar convenido y bajo la direccién
de la autoridad a que esta subordinado en todo lo concerniente al trabajo

4 Durante el turno de trabajo el empleado debera portar un delantal con el logo de la empresa, este
le sera ofrecido por el empleador cada vez que inicie un turno laboral.

5 Si el empleado/a tiene el cabello largo este tendra que recogeérselo para evitar que el cabello caiga

en alguno de los productos a la hora de prepararlos.
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6 El empleado debe realizar las tareas de manera eficaz y bajo un tiempo acorde a esta.
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3. Contextualizacién del producto o servicio, el cual se va a lanzar al mercado.
3.1. Ficha técnica del producto o servicio

NOMBRE DEL
PRODUCTO
DESCRIPCION DEL
PRODUCTO

CARACTERISTICAS
Y PREPARACION

INGREDIENTES

ENVASE

Fuente: Autor

MIX COFFEE

Es un café elaborado en una maquina de café expreso, estd bajo
estandares de calidad implementados por baristas, ademas
contiene un producto diferenciador, el cual el cliente se encarga
de seleccionar bajo las opciones dadas en su menu Ejemplo:
Vainilla, Canela, Chocolate, Caramelo y Menta.
e Se inicia con molido de café
e Se pone café en el filtro
e Ajusta el portafiltro a la maquina
e Se coloca el envase
e Activacion de shot de café
e Cuando la leche este en un recipiente metalico se calienta
con el vapor de la boquilla por 15 segundos
e Si el cliente desea, se echa azucar al envase y saborizante
(el saborizante es opcion del cliente)
e Sesirve la leche haciendo una figura al final. ( la figura es

opcional y la escoge el cliente)

Proporcion para un taza de 70nzas

Café, 7Gr
Agua 0,24 ml
Leche, 125ml

2

Polvo de canela o chocolate “Ocasionalmente

Polyboard de 70nzas y 10 Onzas
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3.2. Marca, logo y slogan del producto o servicio

Mix Coffee:

Fuente: Autor

Haz la diferencia

3.3. Identificacion de necesidades de los consumidores.

En el municipio de Tenjo Cundinamarca, donde se busca llevar a cabo el presente plan, se observé
la carencia de un establecimiento especializado de bebidas derivadas de café como el cappuccino,
mocha, latte o alguna bebida fria conformada a partir de esta materia prima, es muy limitada. Solo
hay dos tipos de negocios los cuales ofrecen como bebida el tinto comdn de greca a los habitantes
y turistas, ademas estos no tienen ciertas caracteristicas que piensa ofrecer Clan Cafetero S.A.S

que son la variedad en productos, mezclas y tamafio de bebidas.

Teniendo presente la situacion actual del municipio se pudo ver que muchos visitantes el fin de
semana buscan un lugar en donde puedan adquirir un producto de muy buena calidad y con amplia
variacion que cubra varias de sus necesidades, especialmente si es después de la hora de una comida
con un desayuno o un almuerzo ya que hay personas les gustaria acceder a una bebida tradicional
con la que se sientan a gusto ya sea por su sabor estilo o componentes. De igual forma y teniendo
presente la poblacion de este municipio y con el crecimiento que ha venido teniendo en los ultimos
afos, hay trabajadores de algunas empresas y oficina alrededor de la plaza central que carecen de

un establecimiento con las caracteristicas que se ofreceran.

3.4. Usos y manejo del producto o servicio

Se buscar generar en cada cliente una satisfaccion a través de variedad de productos y un excelente
servicio en nuestra tienda, que se tengan valores en la empresa y se genere un agradable ambiente
para los amantes del café y para aquellos nuevos consumidores. La calidad va a ser una prioridad
ya que se manejara un excelente café y la buena preparacién permitira que se forme una confianza
ya que el producto va a ser siempre el mismo, a la vez la decoracion permitira promover nuestra

marca Yy hacer de esta una cada dia mas grande.
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3.5. Resumen del modelo de negocio

Este proyecto tiene como objetivo presentar un modelo de negocio que va ser implementado en el
municipio de Tenjo Cundinamarca, este consiste en la produccion y venta de bebidas hechas a base
de café, las bebidas que se ofreceran seran calientes y frias con una opcion de saborizantes para
que a partir de este cada cliente escoja su preferencia segun el menu de oferta. Inicialmente se
manejaran los siguientes sabores que son (chocolate, caramelo, vainilla, canela y menta). El modelo
de servicio se basara en que el cliente escogera una bebida a partir de un menu y luego pasara a
pedir su orden.

Las bebidas seran preparadas por un barista, quien es la persona encargada de hacer todas las
bebidas de café. Antes de que la bebida estd hecha se le preguntara al cliente si quiere algan tipo
de figura o no, habra unos tipos de figuras en el menu para que los clientes que deseen escojan una
y les sea preparada enfrente. Cuando la orden esté terminada sera reclamada en el mostrador por el
cliente.

El negocio se piensa establecer en el primer piso de una casa donde estara rodeado de 7 locales
mas de los cuales se podra tomar algunos clientes potenciales, ademas del segundo piso donde se

encuentran ubicadas unas oficinas de las que también se podra tener provecho.
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4. Estudio de mercado
4.1. Investigacion del mercado

4.1.1. Analisis del sector nivel macro

El café es uno de los productos més consumidos a nivel mundial, pero a su vez es bueno conocer
alguna de sus diferencias en cuanto a su calidad y especie. Existe dos tipos de café los cuales son
“Robusta” y “Arabica” que son consumido de una manera muy similar en muchas partes del mundo
pero tienen algunas diferencias en su origen. El café Robusta tiene aproximadamente el doble de
cafeina que el Arébica, es un tipo de variedad originaria de Africa Central que, al crecer en zonas
secas, es poco digestivo, tiene un gusto final amargo, con mucho cuerpo y poco perfumado. Su
cultivo representa el 43% de la produccion mundial y es un café mas econémico que la
variedad Arabica. (Cafesaula, 2014).

El café mas caro y apreciado de todos es el Arébica. Se trata de una especie originaria de Etiopia,
que a pesar de que puede crecer en otros paises que se encuentren entre los 500 y 2.400 metros de
altura. Esta variedad representa el 56% de la produccién mundial y posee una concentracion de
cafeina de un 1,7% como maximo. Como resultado, el café Arabica crea una bebida mas aromética
y suave al paladar, y tambiéen es méas digestiva. Las subespecies mas apreciadas de Arabica son
el Moka, Maragogype, Bourbon, Latte o Cappuccino, entre otros. Este ultimo es el que

Colombia produce por sus condiciones climaticas y superficies. (Cafedecolombia, 2013)

El mayor productor de café del mundo sigue siendo Brasil con 30,16% de la produccién mundial
lo cual le ha permitido ser muy reconocido en marcas y calidad alrededor del mundo, el caso de
Vietnam es un poco diferente ya que consiguid recientemente incrementar su produccion y llegar
a la segunda posicion en el mercado gracias a las grandes cantidades de café Robusta que produce
19,18% anual, en el caso de Colombia se ha logrado ubicar en el tercer lugar con 9,42% que lo
ubica como un pais con potencial y con grandes ventajas ya que es uno de paises que produce solo
café ardbica y que tiene grandes oportunidades de exportacion por su preferencia en calidad,

variedad y textura suave que tiene esta clase. (www.infocafe.com, 2015)

Segun café de Colombia el consumo mundial de café entre jovenes, sumado a nuevas experiencias
de consumo, ofrece importantes oportunidades de crecimiento para las exportaciones del café

colombiano de alta calidad (Cafedecolombia, 2013)
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Partiendo del estudio mercado realizado por Euromonitor sobre el comportamiento de consumo en
15 paises, Lacouture afirma que para 55,6% de los jovenes de entre 16 y 25 afios encuestados, su
bebida preferida es el café. En paises como Sudafrica (74,1%), Turquia (68,4%), India (65,9%),
Rusia (64,1%), Colombia (62,5%), México (59,6%), Filipinas (57,5%) y Brasil (56,6%), el
porcentaje de jovenes cuya bebida favorita es el café es muy elevado; asimismo en paises con una
gran poblacion como China e Indonesia, 42,3% y 50,8% de sus jovenes, respectivamente, prefiere
el café. (Cafedecolombia, 2013)

También se puede ver que entre los principales paises compradores de café, el porcentaje de
jévenes que ven el café como su bebida predilecta también representa importantes areas de
oportunidad: Estados Unidos (43,0%), Japén (38,1%) y Alemania (50,0%). (Cafedecolombia,
2013).

Se han mostrado resultados del consumo de café por persona anualmente y estos arrojan a los
finlandeses como los més consumidores del mundo con una cantidad estimada de 12 kilos al afio
por habitante. Para hacernos una idea, podriamos traducirlo en que los finlandeses, de media, se
toman algo més de 3 tazas al dia. Es obvio que el clima frio caracteristico del norte de Europa
influye en estas estadisticas, puesto que detras de Finlandia vienen Noruega (10 kilos), Suecia (8,4
kilos) y Paises Bajos (8'2 kilos). (cafesbatalla, 2012)

4.1.2. Andlisis del sector local

El sector Cafetero en Colombia ha sido unos de los mas importantes a lo largo de los afios y hoy
en dia ha tomado fuerza puesto que hubo unos afios en que no estuvo muy bien situado debido a la
situacion del pais. De acuerdo con la Federacion Nacional de Cafeteros, “es el volumen de
produccién de los ultimos doce meses, donde la cosecha cafetera crecié 10 por ciento y se ubicd
en 12,4 millones de sacos de 60 kilos, frente a los 11,3 millones producidos entre marzo de 2013 y
febrero de 2014”. (Portafolio, 2015). De igual forma podemos ver como ha aumentado la
exportaciones de café de Colombia también reportan un alza significativa la cual trae beneficios
para el pais y su desarrollo. “En los ultimos doce meses (marzo 2014-febrero 2015) las ventas
externas fueron de 12,1 millones de sacos, un 11 por ciento mas que los 10,9 millones de sacos

exportados en el mismo periodo anterior”. (Portafolio, 2015)

“El pais en los ultimos cuatro afios ha obtenido un crecimiento promedio de 2,1 por ciento dice el

informe mensual del mercado cafetero mundial, presentado por la Organizacion internacional del
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Café (OIC)”. “La OIC dice también que durante el afio 2013 hubo un incremento el cuél se debid
por el aumento en mercados tradicionales como Estados Unidos, es importante tener en cuenta que
se lanzé una campana en Norteamerica que se llama “the Bean Bang Theory” cuyo proposito es
fortalecer su reconocimiento en consumidores adultos que ya lo conocen”. . (Cafedecolombia,
2015)

En cuanto a los avances tecnologicos recientes Colombia ha implementado una manera de mirar la
procedencia del café y es por medio de la tecnologia NIRS (Near Infra Red Spectroscopy o
espectroscopia en el infrarrojo cercano). Esta tecnologia genera una huella espectral que podria
asemejarse a una huella digital o dactilar, que confirma la procedencia del café, incluso a nivel
regional de ciertas zonas cafeteras de Colombia. (federacion de Cafeteros, 2012), esta tecnologia

se usa mayormente en los lotes de exportacion.

Ahora analizando la parte del consumo del café se ha visto que en Colombia es similar a la piramide
socio demografica, con una amplia base de consumidores en los estratos 2 y 3 cuyos motivos de
consumo estan asociados a la tradicion y la costumbre, en el caso del grupo de consumidores de
estratos medios altos que asocian mas su consumo a motivos de indulgencia y experiencia
gustativa. Todos los consumidores atribuyen al café bienestar expresado de diversas formas.
(Restrepo, 2013)

En cuanto a las ocasiones y preparaciones, el consumo de café estd mayormente localizado en la
mafiana con un 47% del consumo diario: café negro al levantarse y café con leche durante el
desayuno. En la tarde se consume café después del almuerzo y, en algunas regiones del pais, el
café con leche y pan o el café negro con arepa, hacia el final del dia. El auge de las tiendas
especializadas de café ha introducido el consumo de café como experiencia y una mayor variedad
de preparaciones entre las cuales el cappuccino, el granizado y el expreso empiezan a abrirse

espacio, siendo los dos primeros los mas atractivos para los jovenes. (Restrepo, 2013)

Culturalmente, el café en Colombia es la bebida méas apreciada y cuenta con una alta penetracion
en los hogares. Diversos estudios calculan entre el 79% vy el 82.6% el volumen de consumo,
ademas, se considera una macro categoria con presencia en el 100% de grandes superficies y
supermercados independientes y en el 86% de las tiendas de barrio. El auge de las tiendas
especializadas de café ha introducido el consumo de café como experiencia y una mayor variedad
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de preparaciones entre las cuales el mocha, el granizado y el expreso empiezan a abrirse espacio,

siendo los dos primeros los mas atractivos para los jovenes. (Restrepo, 2013)

“Una de las razones por la cuales se han venido creando tiendas especializadas es por la
urbanizacion y la movilidad que tienen las personas en una ciudad, se puede ver como muchas
personas después de almuerzo pueden recurrir a un café y en el caso de muchas personas estas

pueden estar fuera de casa ya sea por su trabajo o estudios”.
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4.1.3 en Tenjo

Tabla 2. Analisis del mercado Tenjo

MIX Cafeteria | Tienda
COMPETENCIAS CARACTERISTICAS
COFFEE |el cafetal | Coffee
Novedad en Maquinaria Sl NO NO
Buena Presentacion de Productos Sl NO NO
INFRAESTRUCTURA | Relacion del Local frente al café Sl NO NO
Estacionamiento NO NO Sl
Sillas y mesas NO Sl Sl
Creatividad Sl NO NO
Actitud Comercial Sl Sl Sl
SERVICIO
Opciones de Presentacion Sl NO NO
Especialidad en Presentacion Sl NO NO
Variedad de productos Sl NO NO
Diferentes Tamarios Sl Sl NO
PRECIOS Y _ -
Costos superiores a la competencia NO Sl Sl
PRODUCTOS
Bebidas frias de Café Sl NO NO
Diferenciacion Sl NO NO
Espacio Atractivo Sl NO NO
Flies y Tarjetas S NO NO
PROMOCION Marca SI NO NO
Tarjetas para obtencion de producto
Sl NO NO

gratis

Fuente: Autor

(Armstrong, 2012)
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Para llegar a la conclusion de las respuestas del cuadro anterior fue necesario hacer una visita a
cada uno de estos locales, mirar su alrededor, localizacion, ambiente y calidad de producto y saber
frente a qué se entraria a competir, esta visita mostrd unos resultados en su gran mayoria favorables
ya que los productos que vendera Mix coffee van a tener unas caracteristicas que se basan mas en
calidad las cuales seran Ilamativas para los clientes e irdn tomando fuerza con el paso del tiempo
cuando llegue a ser més reconocida por las personas, locales de alrededor y también pequefios

hoteles que se encuentran en la zona.

8Cra.3 Q:
Cundinamarca

(O~ Street View - Dec 2012

e ===y

= Cafetera

& Superfiestas

Cafeteria el Cafetal

Fuente: Elaboracién Propia a partir de Google Maps
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Tienda coffee
Fuente: El elaboracion propia a partir de Google maps

Analisis: En la visita al municipio de Tenjo se pudo observar que existen dos competidores
dedicados a la venta de café, se hizo una visita a cada uno de estos lugares y se obtuvo esta

informacion.

Observacion: Al realizar la visita de los dos locales del municipio se pudo ver que con un buen
espacio en su infraestructura y ademas de una buena localizacion, sin embargo el producto de café
que estos locales no es su producto estrella haciendo de este un poco basico en su preparacion y

presentacion.

-Cafeteria de Cafetal: Es una tienda café la cual se encarga de vender diferente productos como
comida de paquete, Snacks o productos de compafiias como Alp (Secretaria de Desarrollo
Econdémico y Ambiente Alcaldia de Tenjo) (Secretaria de Desarrollo Econémico y Ambiente
Alcaldia de Tenjo) (Secretaria de Desarrollo Econémico y Ambiente Alcaldia de Tenjo)ina ,
ademas de, gaseosa Yy tinto, claramente se pudo ver que su valor agregado es el servicio ya que
quienes atendian era eficientes y amables con quien compraba pero en el caso de sus productos se
veian muy basicos ya que lo unico ofrecian con café era tinto y este era producido en una greca

comun, el recipiente donde servian también era sencillo era un solo tamafio de vaso de Icoporopor.
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Posicionamiento: Esta Tienda lleva 5 afios de haber sido establecida y la mayoria de sus clientes

son personas que viven cerca o0 que van de pasada y quieren comprar algo de comer en el momento.

Ventaja Competitiva: Se encuentra en una de las esquinas del parque principal del pueblo y tiene

un pequefio espacio que permite que 2 o 3 carros puedan ser estacionados.

-Tienda Coffee: Es un Local Pequefio que se encuentra a unos 20 metros del Parque de Tenjo,
este negocio vende Tinto comun de Greca, alimentos de la canasta familiar como leche, Queso y
alimentos varios, tiende a ser muy similar a Cafeteria el Cafetal con la diferencia de que también
vende cerveza, obviamente algunos de los clientes que van al local son personas del pueblo que
quieren beber o algunos vecinos que van a tomarse un tinto en la mafiana o a comprar algo que

necesiten en sus casas.

Posicionamiento: Lleva méas de 6 afios de haber sido establecido el local y tiene clientes ya

conocidos que frecuentan el lugar a menudo.
Ventaja Competitiva: Tiene Mesas y asientos en el establecimiento.
Andlisis Para Mix Coffee

El local que se tiene en mente va a ser localizado a 250 metros de la plaza central de Tenjo y de
cafeteria el cafetal, este va a estar establecido en un local de una casa de dos niveles la cual tiene
en el segundo piso unas oficinas y en el primer piso tiene 8 locales para arrendar los cuales uno de
estos seria tomado por Mix coffee. La idea es que este almacén se encargue de promocionar su café
por medio de flies y una pequefia tarjeta personal que servira para fidelizar algunos clientes que
van a comprar café ya que esta contara con 10 espacios atras con el objetivo de que por cada compra
se obtendra un sello y cuando esta tenga todos los espacio llenos servira de cupon gratis para un

cafe.
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Fuente: Autor
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Ventaja Competitiva Mix coffee: El lugar donde sera establecido Mix coffee cuenta con una
demanda de clientes potenciales los cuales son las personas que trabajan en las oficinas del segundo
nivel y los cliente que entran a realizar compras en los otros locales. Por otro lado el hecho de tener
una maquinaria adecuada para producir café de alta calidad permitira que el producto a realizar sea

mucho mejor que el producido en una simple greca.
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4.1.4. Andlisis de la demanda

Existen factores que han permitido que alza del consumo de café sé de y uno de ellos es la gran
oferta de productos, el desarrollo de cafés de origen (provenientes de una region o de una finca en
particular) y las experiencias que ofrecen los sitios, tambien el programa Toma Café ha sido clave
para fomentar el consumo a través de programas para estimular la demanda, fortalecer la oferta y
entrenar a baristas. (Semana, 2014)

Se llevo a cabo una encuesta en el municipio de Tenjo Cundinamarca con el fin de realizar un
analisis de la demanda y ver la perspectiva que tienen los habitantes y visitantes de esta region con
respecto a la implementacion de un establecimiento de café expreso, para esto se realizaron 51
encuestas.

La razon principal por la que se llevd a cabo este nimero de encuestas es porque hay una poblacién
de 20000 personas en todo el municipio, pero hay que tener en cuenta que la hay un casco urbano
0 cabecera municipal que es de 3065 y son los que se tendran como principales clientes. Sin
embrago, se debe tener en cuenta ciertos factores para tomar esta poblacion y es que hay una de
17% que no cubre sus gastos basicos y otra de 4,7% que no cubre su alimentacion, asi que como
cliente objetivo de Clan Cafetero estas personas no serian incluidas por los costos que tienen
nuestros cafés que son accesibles para personas de un estrato medio en adelante, de modo que se
estaria contando con 2440 personas el equivalente al 78,3%. Por otro lado, hay que pensar en la
poblacién que toma café la cual es de 18 afios en adelante y que equivale al 60,1% del pueblo, esto
nos daria un total 1443 personas con las que se cuentan para que sean consumidores potenciales,
por Gltimo se va a tener en cuenta con el promedio de turistas que recibe el pueblo semanalmente
que es de 2500 a 3000 personas, asi que tomando el monto menor se llegaria a obtener un total
3943. (Secretaria de Desarrollo Econémico y Ambiente Alcaldia de Tenjo)

Una vez teniendo este resultado de 3943 se aplica una formula de muestra de proporciones la cual

es:

= N-Z*-p-(1-p)
"~ (N—1)-e24+22.p-(1-p)
(netquest)

En esta se toman factores como
n = El tamafio de la muestra que queremos calcular

N = Tamafio del universo
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Z = Es la desviacion del valor medio que aceptamos para lograr el nivel de confianza deseado. En
funcion del nivel de confianza que busquemos, usaremos un valor determinado que viene dado por
la forma que tiene la distribucion de Gauss. Los valores mas frecuentes son:

Nivel de confianza 90% -> Z=1,645

Nivel de confianza 95% -> Z=1,96

Nivel de confianza 99% -> Z=2,575

e = Es el margen de error maximo que admito (p.e. 5%)

p = Es la proporcion que esperamos encontrar.

En este caso de dieron los siguientes valores

N= 3943

Z=90% = 1,645

e=10%

p=0,25

Como resultado se obtuvo un nimero de 51 encuestas.

Puesta en marcha la encuesta se tuvo unos en donde se vio reflejada la opinion de habitantes y
visitantes de esta regidn se pudo evidenciar que el 77% de las personas toman entre 1 taza a 3 tazas
de café al dia. Las personas les importa mucho el servicio, la calidad y el sabor del producto, varios
buscan obtener experiencia fuera de sus hogares para deleitarse con algo de mayor atributo y con
mejores caracteristicas, es por eso que se realizé una pregunta en donde se explicaba que una bebida
preparada por un barista iba a tener mejores estandares en cuanto a preparacion, temperatura, estilo
y presentaciéon; como resultado se obtuvo un incremento del 8% en la cantidad de personas
dispuestas a comprar el producto.

En cuanto al café y su mezcla se pudo obtener resultados positivos ya que la encuesta arrojo que
todas las personas estan de acuerdo con tener una bebida con un componente saborizante teniendo
como mezcla favorita Vainilla seguida de chocolate y canela, ademas, se obtuvo una respuesta en
cuanto al tamafio de bebida que quieren tener y la respuesta de medida preferida es de 10 Onzas
con una votacion de 39,13% y en segundo lugar el de 7 Onzas que tuvo el equivalente a 32,61%.
Ahora partiendo de la hora preferida de tomar café, la tendencia de compra de la bebida es para
después de la hora de “almuerzo” con una votacién de 43,48% y en segundo lugar “antes de
empezar la jornada laboral” la cual alcanzo un 26,09%, bien ahora si se entra a evaluar lo que las

personas les gustaria ver en el lugar donde compran la bebida es ver ofertas promocionales de café
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y ver la gama de seleccidn de imagenes que se pueden hacer a la hora de preparar un café (Arte
latte), sin embargo, la opcidn de todas las anteriores es la preferida y por tal motivo se incluye la

opcidn de tips para preparar un café.

4.1.5. Andlisis de la oferta

Analistas del mercado creen que el pais esta viviendo una auténtica revolucion del café. “Segun el
censo de Infocomercio, en Colombia para mediados del afio 2014 habia cerca de 10.900
establecimientos dedicados a la venta de café, entre los que se encuentran, no solo los sitios
especializados, sino las cafeterias de barrio. En pocas palabras se puede decir que en una década
los establecimientos se triplicaron”. (Semana, 2014)

El producto que se ofrecerd va ser muy variado ya que van a ser bebidas derivadas a base de café
entre estos estan el (Cappuccino, Latte, Mocca) y se tendra una variedad de bebidas frias no tan
amplia como la de bebidas calientes pero que serdn muy importante a la hora de generar ingresos
considerables. En el caso de las bebidas calientes el precio de un café estandar va a ser de $3800
obteniendo unas ganancias de alrededor de 2900 ya que el valor de su materia prima es de 823
(véase anexos). Teniendo presente la opinidn de Baristas especializados el valor promedio de un
cappuccino de 5 Onzas esta entre 4000 a 4500, dado que este valor es para establecimientos en la
ciudad de Bogota se decidira ofrecer un valor mas accesible por tal motivo se decide bajar a 3500
y el tamafio de bebida de 7 Onzas es por el tipo de producto que nos ofrece el futuro proveedor.
Para la preparacion de las bebidas se tendra una maquina expreso marca Atorica la cual es
electronica con dosificacion volumétrica de las dosis de café, con esta tecnologia y la técnica de
preparacion de un barista nos permitira obtener bebidas de muy buena calidad que permitan deleitar
al publico por medio de su textura, sabor, preparacion y aroma propia del café.

En el caso de adquisicion de la materia prima se va a tener como proveedor la empresa Café de
Colombia la cual maneja estandares de calidad en la preparacion de café y ademas tiene precios
accesibles los cuales oscilan entre $10.000 pesos colombianos 1 Libra de café, esta es otra de las
razones por las que nuestro café tendra el precio expuesto anteriormente.

El tipo de oferta que se manejara va a ser “oferta competitiva o de mercado libre” esta tipo de oferta
es en la que los productores se encuentran en circunstancias de libre competencia, sobre todo
debido a que existe tal cantidad de productores del mismo articulo, que la participacion en el

mercado estd determinada por la calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al consumidor.
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También se caracteriza por que generalmente ningln productor domina el mercado. En el caso de
Clan Cafetero va ser bueno ya que la competencia no es muy fuerte en el uso de tecnologia a la
hora de preparar las bebidas, no tienen una variedad de productos amplia y en cuanto a la calidad
nosotros podriamos estar adelante, el servicio es algo en lo que se trabajara y se espera que sea uno
de los fuertes.

Hay que decir que el clima es algo que importa en este negocio y la ubicacion que se va a tener va
a ser favorable, Tenjo es un municipio de la Sabana de Bogota a solo 30 minutos en carro, su
temperatura es de 18C y tienen un clima un poco frio con caracteristicas muy similares a las de
Bogoté lo cual es propicio a que las personas se les apetezca una bebida de estas.

Teniendo presente el crecimiento de venta de café se decidi6 realizar una encuesta en el municipio
de Tenjo lugar donde se implementara el negocio, los resultados obtenidos fueron bastante buenos
ya que un poco mas del 90% de la poblacion consume café y acepta la idea de saborizantes en
general. Solo uno de los sabores “Menta” no fue tomado como favorito, pero se pondra a la venta
esta opcidn ya que no se descarta la idea de que sea una buena eleccion para algunos, sin embargo,
se tiene una posible opcién de reemplazo en dado caso que no funcione o para ser implementado

en un futuro este sabor es el de “cardamomo”.
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4.1.6 Analisis FODA

Tabla 3. Anélisis FODA

FORTALEZAS

Aplicacion de Tecnologia para crear el

producto

Diferenciacion de productos

(Preparacion, variedad y mezclas)

Personalizacion de la bebida segun el

gusto del cliente “figuras”.

Trato personalizado a los clientes

. Alta calidad en productos

Buena ubicacion del establecimiento

con oficinas en el siguiente nivel y

otros establecimientos alrededor.

Un branding para impactar y empezar a

ganar reconocimiento

Precios accesibles para muchos de sus

turistas y locales.

Cercania a Bogoté para transporte.
OPORTUNIDADES

Lograr incursionar nuevos mercados de
municipios aledafios

Crecimiento de consumo de café a
nivel Nacional

Existen pocos competidores directos
Ampliar el menu de oferta de productos

. Alianzas o convenios de venta con

restaurantes o hoteles de la zona.

Fuente: Autor
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DEBILIDADES

No se cuenta con menud de comidas
Solo se cuenta con vasos en cartén
inicialmente

Espacio del local un poco pequefio

En horas pico puede llegar a ver un
poco de demora en las entregas de

ordenes.

AMENAZAS

Los productos pueden ser susceptibles
a ser copiados

Aumento de costo de insumos

Posible auge de competencia

Cierre de locales de la zona o traslado

de la empresa del segundo piso



4.2. Plan de Mercadeo
4.2.1. Estrategias de penetracion en el mercado.
La estrategia de penetracion en el mercado consiste en incrementar la participacion de la empresa
de distribucion comercial en los mercados en los que opera y con los productos actuales, es decir,
en el desarrollo del negocio basico.
Entre las estrategias de penetracion que se tienen son:

e Introducir un programa de fidelizacion

e Implementar precios de lanzamiento u otras promociones oferta especial

e Estrategias de precios bajos, basdndose en el costo de los insumos y precios que este

manejando la competencia

e Estrategia de productos y productos innovadores

e Uso de promocion intensiva

e Estrategia del canal de distribucion directo

e Captacion de clientes potenciales
Para la penetracion de mercado de este negocio se piensa atraer nuevos clientes del mismo
segmento aumentando publicidad y/o promocion, haciendo reparticion de diferentes folletos,
pancartas y letrero propio de le local, para esto se ha creado una marca llamada Mix coffee la cual
es facil de aprender y ademas tendra un logo Ilamativo que estard impreso en los vasos donde los
cliente tomaran su bebida, esto hara que sea recordado de una manera facil y que ademas se cree
una identidad y fidelizacion con el fin de fortalecer su branding.
Los productos a mostrar por parte del establecimiento van a ser varios, y gran parte de estos son
hechos a base de café, estos tendran dos presentaciones los cuales van a ser médium y large esto
con el fin de satisfacer las necesidades del cliente y el gusto que tenga a este, se mostrara un rango
de variedad donde la presentacion de cafés van a estar presentes en sus mas conocidas clases esto
con el fin de captar clientes de la competencia, como Cappuccino, Flat White, Mocha, Affogatos
Hot chocolate, Late en dos presentaciones (hot and iced),encafésse mostrara una innovacion para
crear una diferenciacion la cual serd lacion de mezclas el caso de teas serd, clésico tea, tea
chocolate,ramelo tea con limon y te con canelav menta.
Como la idea es de pensar en tener uno productos para nifios y a aquellos que en un dia de calor
también puedan tener la oportunidad de disfrutar de los productos de este establecimieofreceranto
tenemos variedades de Milshakes que estan hechas a base de .
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Por altimo y no menos importante, la fidelizacion también se vera por el uso de la Loyalty card la
cual permitird la adquisicion de café después de haber comprado 10 de estos. La estrategia de
precios que se dara va ser establecida con precio acorde al que una persona podria pagar, costos de
materia prima y precio del mercado, ademéas segin opiniones de baristas especializados un
cappuccino promedio de 5 Onzas tiene un valor entre 4000 a 4500 y en este caso el valor de venta
que se ofrecerd rondara por los 3800 para ser mas competitivo y va ser de 7 Onzas la bebida.
(Emprendedor XXI)

4.2.2. Estrategias de distribucién

La estrategia de distribucion es el medio a través del cual los fabricantes ponen a disposicion de
los consumidores los productos para que los adquieran La separacion geogréafica entre compradores
y vendedores y la imposibilidad de situar la fabrica frente al consumidor hacen necesaria la
distribucion (transporte y comercializacion) de bienes y servicios desde su lugar de produccion
hasta su lugar de utilizacion o consumo.

Existen dos canales de distribucion:

Los directos; estos incluyen ventas en linea, minoristas y por teléfono

Los indirectos: Estos incluyen intermediarios entre el productor y el consumidor final y se dividen
en canal corto y largo.

En este negocio se va a manejar el canal de distribucién directa, se concibe que el establecimiento
va a ser en un pueblo cercano a Bogota y el mas opcionado es Zipaquird ya que la distancia que
hay de este a Bogota es Corta, mas 0 menos una hora en Carro,s Como se mencion0 anteriormente
la manera de distribucion de este producto va a ser de manera directa ya que nosotros mismos
creamos y vendemos inmediatamente las bebidas al cliente lo cual consideramos importante a la
hora de realizar las ventas por la calidad y el control del servicio, de igual forma, se bridara la
posibilidad de hacer domicilios por los alrededores con el fin de acercarnos a nuevos clientes y
fortalecer la relacion con aquellos que conservan una fidelidad. La ubicacion geogréfica se
considera importante y por tal motivo se tiene presente también este tiene la catedral de sal el cual
es un lugar bastante turistico y nos permitird aprovechar la demanda de turistas que vayan alli, eel
clima como stebastante similar al de Bogota por lo que porque es en el altiplano y por Gltimo

loresulta accesible ya que entre 350pesos de arriendo mensual razonable.
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4.2.3. Estrategias de promocion
Es el conjunto de herramientas o variables de comunicacion utilizadas por las organizaciones para
comunicarse con sus mercados, en busca de sus propios objetivos de persuadir al cliente y otros
interesados sobre la empresa, sus productos, y ofertas.
Algunos medios promocionales son:

e Demostraciones en ferias

e Exhibiciones

e Muestras

e Obsequios

e Campafas por correo

e Campaiias por redes sociales

e Concursos

e Cupones de descuentos
Algunas de sus estrategias son...

e Estrategias para impulsar

e Estrategias para atraer

e Estrategia combinada

e Reforzamiento de marca

e Crear la demanda
La estrategia de promocidn que se utilizara sera la de atraer ya que a través de folletos, pendones
y el uso de redes sociales como Facebook, twitter, instagram serviran para que mas personas
conozcan el negocio y sus productos, el uso de estas redes sociales es una tendencia que se ha
venido usando en los ultimos afios y que no generan ningun costo, otra alternativa sera tener una
buena exhibicion de los productos que se tienen a la venta y de los tipos de café que se tienen para
crear el producto esto servirda como una decoracion propia del local donde se establecerd,
igualmente, se usara una buena comunicacion ya que el voz a voz es una manera clasica de
promocionar y que es muy comun entre diferentes compafiias y en este caso que el negocio esta en
un municipio no muy grande sera bastante Util.
También se manejara el reforzamiento de marca la cual serd4 con el medio promocional es de
herramientas exhibiciones ya que se daran tarjetas y flies cerca al parque principal ya que la

mayoria de visitantes se encuentran alla y seria bueno llegar a ellos mediante esa estrategia, por
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otro lado el brindar unas pequefias muestras de café seria una manera Gtil de impulsar este negocio
ya que estarian conociendo su calidad y sabor. Como segunda alternativa es obtener un permiso a
ciertos restaurantes y/o hoteles que hay alrededor para que nos permitan entregar estas tarjetas y
asi incentivar a muchas personas a que después de haber tenido un buen almuerzo recurran a una
tasa de café o en el caso de los hoteles este seria muy Gtil en promover un café de estos en las horas
de la mafana, al igual que en la estrategia anterior lo ideal es brindar pequefias muestras para que
el publico tenga una idea de qué tipo de café es. Pensando en promocién de ventas se tiene en
mente “cupones o vales de descuento para futuras compras” asi que se ofrecera una loyalty cards
a estos clientes que con frecuencia van a visitar el negocio, esta funcionara de la siguiente manera:
cada tarjeta contara con 10 espacios en la parte anterior y por cada 5 mil pesos gastados en café se

Ilenara cada uno de estos espacios y una vez completo estos 10 podran recibir un café gratis.

4.2.4. Estrategias de precio

Para la estrategia de precio se tendran en cuenta dos de las fuerzas de Porter, estas hablan de
competencia vertical las cuales son: el poder de negociacion de los proveedores, y el poder de
negociacion de los clientes. En el caso de la primera se habla de un poder de negociacion frente a
los insumos que tienen los proveedores aqui se entrar a mirar las caracteristicas de sus productos y
la mejor forma de conseguir un precio acorde a lo que se necesita, en el caso de Clan cafetero S.A.S
se encontrd que una compra por mayor de los productos de café permitiria un tener un descuento
razonable que haga la adquisicién posible. La segunda fuerza habla sobre el poder de negociacion
con el cliente y para esto se ha planteado el realizar una encuesta para ver que tanto estan dispuestos
a pagar por el producto, segin Porter muchas veces el cliente ofrece menos para su beneficio
propio, pero con un estudio de precios de venta de cafés en negocios de Bogota mas un analisis del
valor de compra de la materia prima se llegara a un acuerdo razonable para que ambas partes se
vean beneficiadas.

Debido a nuestro rol de vender café expreso y acorde al valor que tien Clan cafeteroteniendo en
cuenta que estedn ademasa Por tal motivo se ha realizado un costo de produccion en el que se
muestra el valor de un café standard de los que manejamos tanto en bebida fria como caliente y
teniendo presente los costos fijos mensuales e ingredientes en que se incurren y se ha tomado la

decision de manejar un valor de $ 3800 pesos para bebidas calientes y $4000 para las bebidas frias.
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5. Estudio de los procesos operacionales

5.1. Diagrama de flujo

llustracion 1. Diagrama de flujos costos de arrendamiento son no muy altos lo cual
permitira que se pueda tener una mayor ganancia con la venta de todos los productos.

DIAGRAMA DE FLUIO DEL SERVICIO AL

CLIENTE
Alistar el recipients - Poner & café + Colocar Helado
INICID )
Recibir el dinero Paner agua y hieko
Saludar al chienta Fria
Bebida
{e algn ent Con )
Ofrecerle algin - caliente o . . ) 5i
. - fria? FZULAre
tipo de café ia
s Calienta ¥
Seryie loleche en el
. _ | Cobocar porta filtra o racipiantd.
Recibir el dinero &n la maguina
Tomar la L L Paner adicional de
widar Iniciar molido de Activar shot da café Mazrla
cafe
Wiolicidn de café Servir ka leche an el
%] BCipEnte T

Poner café en r
parts filtro Caleritar la leche

Fuente: Autor

5.2. Costos de produccion

Por cada libra de café saldran 70 unidades de café, de esta forma el valor de una en porcion de café
por una bebida sera el siguiente 10000/70= 142,85

Asi que la siguiente tabla esta el valor de produccién de 70 Unidades y de una unidad.
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Tabla 4. Costos de produccion

BEBIDA CALIENTE Costo de envase S 87,36
COSTOS VARIABLES 70 UNIDADES costo X 70 vasos S 6.115,20
1 LIBRA DE CAFE S 10.000 Mezcla $ 49.010,00 |225 porciones
70 VASOS S 6.115 Costo x 1 Porcion S 217,82
MEZCLAS S 15.248 Costos x 70 porciones | S 15.247,56
litros de leche S 26.276 1 Litro de Leche $2.500 | 6,66 unidades,
TOTAL S 57.639 Costo x Unidad $375,38
Café Caliente x Unidad | $ 823 Costo * 70 unidades $26.276,28

BEBIDA FRIA

COSTOS VARIABLES 70 UNIDADES

1litro leche

33.30NZ

6,66

Fuente: Autor

Nota 1: Esta la produccion de bebidas tanto frias como calientes, estos son los ingredientes
estandar de varias bebidas. (En el caso de bebidas como Café Irlandés o Frappe donde hay més

1 LIBRA DE CAFE S 10.000 costo de leche x café 375,3753754
Hielo S 5.000
70 VASOS S 6.115
MEZCLAS S 15.248
litro de leche S 26.276
TOTAL S 62.639
Café Frio x Unidad S 895

ingredientes los costos subiran un poco al igual que el valor de su venta).

Nota 2: Se hace sobre 70 bebidas de café ya que de una libra de café salen 70.

Nota 3: El costo del envase esta por unidad y por 70. En el caso de la mezcla esta el costo de la
botella de 750ml de la cual salen 225 porciones y esta el costo de 70 porciones. Por ultimo esté el
costo de un litro de leche la cual equivale a 33,3 ONZ y salen de ahi 6,66 unidades, esté el costo

por unidad y por 70 unidades

5.3. Inversiones en infraestructura

Tabla 5. Inversiones en infraestructura

Total
Detalle de la Inversion: Aportes Crédito Total
Magquina de café (1) $ - 10838800} $ 10.838.800
Computador (4) $ 1.500.000 0] $ 1.500.000
Muebles y enseres (3) $ 800.000 0 $ 800.000
Nevera (2) $ 600.000 $ 600.000
TOTAL $2.900.000 | $10.838.800 | $13.738.800
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Fuente: Autor

Nota 1. La obligacion financiera para el proyecto sera la de la (Maquina expreso) Astoria Patric
Avant esta se pagara a un plazo de 5 afios (60 meses) por los socios que llevan a cabo el
proyecto, esta maquina vendré con todos sus instrumentos incluidos.

Nota 2. (Nevera) Haceb 9000144, 219 litros cotizados en el mercado por un precio de $600.000.

Nota 3. (Muebles y enseres) Compuesto por sillas y muebles para los clientes. Letrero del
almacén por valor de 400.000 pesos, Barra 150.000 pesos, silleteria 200.000 pesos y medios de
publicidad por 50.000.

Nota 4:(Computador) Computador HP con valor comercial de 1.500.000 de pesos.

5.4. Inversiones en capital de trabajo

La Capacitacion de Barista sera una de las inversiones que se va a llevar a cabo, este curso sera
tomado en el Sena ya que solo se incurriria con los costos de transporte ya que es gratuito. Tiene
una duracion de tres semanas, una vez este capacitada la persona esta se encargara de que las demas

persona que trabajan en el establecimiento aprendan a preparar la bebida.

6. Estudio de la Estructura Organizacional

6.1. Organigrama

llustracion 2. Organigrama

Gerente

| Finanzas | | Recursos Humanos | | Produccion | | Comercial\Ventas |
Contador Barista Cajero |

Fuente: Autor
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6.2. Manual de funciones

Gerente:

Ademas de los actos de disposicion y administracion concernientes al giro ordinario de las

operaciones de la Sociedad, son atribuciones del Gerente:

e Representar legalmente a la sociedad y celebrar toda clase de actos o contratos
e Tener la administracion del lugar

e Control de la mercancia que entra y sale del local

e Manejo de ventas y ganancias

e Toda la organizacion del sitio

e Custodiar los bienes sociales

rRendir los informes respectivos y presentar los balances anuales correspondientes

Barista;

e Seencarga de la preparacion del café.
e Ayuda en la preparacion de otras bebidas diferentes al café

dDecoracidn de postres

Cajero:

e Es quien atendera al publico ya que las 6rdenes van a ser tomadas solo en la caja, no se dara un
servicio en la mesa.

e Ayudara con algo de limpieza en tiempos libres

e Totaliza los ingresos del dia

Mesero:
1. Realizaré entregas de ordenes,

cCuando haya un segundo pedido por parte de los cliente este se encargara de tomarla

2. Se encargara de la limpieza de mesas y de los platos, vasos y posillos en general ya que no va
haber muchos debido que es un café.

Ea
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Contador

e Recibe, examina, clasifica, codifica y efectua el registro contable de documentos..
e Archiva documentos contables para uso y control interno.

e Elaboray verifica relaciones de gastos e ingresos.

e Transcribe informacion contable en un microcomputador.

e Revisay verifica planillas de retencion de impuestos.

e Revisay realiza la codificacion de las diferentes cuentas bancarias.

e Totaliza las cuentas de ingreso y egresos y emite un informe de los resultados.

e Participa en la elaboracion de inventarios.

Recursos Humanos

Nominas y seguros social

Realiza seleccion de personal

Capacitacion de labores

Induccion a la empresa

Cajero
e Esquien atendera al publico ya que las érdenes van a ser tomadas solo en la caja, no se dara
un servicio en la mesa.
e Ayudara con algo de limpieza en tiempos libres
e Totaliza los ingresos del dia
Mercadeo
e Investigar mercados
e Creas estrategias de venta
e Realizar estrategias de precio de ventas y promociones
e Imagen de la marca
e Politica y posibles implementaciones en productos

e Posicionamiento y distribucion
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6.3. Requisitos legales del proyecto: escritura, matricula y registro.

Antes de realizar cualquier inscripcion lo primero que se debe realizar es:

1. Consultar primero el nombre para saber si ya esta registrado o no

2. Consultar la actividad econdmica (Cl1U) ya que se necesita el codigo para realizar algunos
diligenciamientos de formularios.

3. Consulta de suelos que se hace con el fin de mirar si donde se va establecer la actividad
econdmica esta habilitada para eso, se puede averiguar este dato en la camara de comercio
o alcaldias.

4. Consulta de marca y el propésito es el mismo que el del nombre mirar que no esté

registrada.

Después de esto se debe proceder a la inscripcion del registro mercantil el cual empieza con
nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas (ciudad o municipio). Se coloca la
razén social seguida de las palabras Sociedad por Acciones Simplificada o SAS, luego el domicilio
principal elegido para desarrollar la actividad de la sociedad, también en el caso de haber sucursales

se inscribirian (Comercio, 2011)

El término de duracién de la SAS puede llegar a ser indefinido y en ausencia de estipulacion
contractual se dara de manera automatica. Ya teniendo esta parte se debe pasar a la enunciacién de
actividades principales: las SAS permite establecer un objeto indeterminado. Al igual que en el
término de duracion, si nada se dice en los estatutos, se entendera que la sociedad podra realizar
cualquier actividad licita. (Comercio, 2011)

El siguiente paso es el de capital autorizado, suscrito y pagado: se debe expresar el capital que se
aporta y la forma en que éste estara distribuido (si su capital pagado es cero pesos ($0), usted debera
indicarlo asi en el documento de constitucion). El capital se pagara en los plazos establecidos en
los estatutos. Este plazo no podra exceder el término de dos (2) afios. Las SAS permiten pactar la
prohibicion de negociar acciones, que en todo caso, no podra exceder el término de diez (10) afios,

prorrogables por periodos de diez (10) afios. (Comercio, 2011)

Una vez teniendo lo anterior se pasara a la forma de administracion que para establecer en forma

clara la administracion del negocio social, con indicacion de las atribuciones y facultades de los
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representantes legales y administradores es ahi cuando se escribe el nombre, identificacion y
facultades de los administradores y se debe designar, cuando menos un Representante Legal, este
debe tener la indicacion del nombre, apellidos e identificacion de los representantes legales, se
debe nombrar los miembros de junta directiva (si esta creado el 6rgano en sus estatutos), revisores

fiscales segun el caso. (Comercio, 2011)

Por ultimo y no menos importante la clausula compromisoria: permite administrar los conflictos

que puedan surgir.

Para realizar la inscripcion del documento de constitucion y la matricula de la SAS usted debera

sequir

Los siguientes pasos:

Segln la camara de comercio presentar el documento de constitucién con los requisitos
mencionados en esta guia, junto con el formulario de matricula de sociedades, diligenciado con la

informacidn solicitada, de manera exacta y fidedigna. (Comercio, 2011)

Cancelar el valor de los derechos de inscripcion correspondientes al documento de constitucion y
la matricula mercantil de la sociedad, los cuales liquidara el cajero de la respectiva cdmara de

comercio, con base en el capital suscrito de la sociedad. (Comercio, 2011)

Diligenciar el formulario adicional de registro para fines tributarios, con el proposito de tramitar el
Numero de Identificacion Tributaria (NIT), quedar inscrito en el Registro Unico Tributario (RUT)
que lleva la DIAN, y en el Registro de Informacién Tributaria (RIT) que llega la Secretaria de

Hacienda del Distrito, si fuere el caso (Comercio, 2011)

Para la inscripcion de la sociedad en el registro mercantil, usted debera cancelar el valor de los
derechos de inscripcion por la escritura pablica o el documento privado y por la matricula mercantil
de la sociedad, los cuales liquidara el cajero de la cAmara de comercio, con base en el capital de la
sociedad. (Comercio, 2011)
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La inscripcion de la escritura publica de constituciéon causa, adicionalmente, un impuesto de
registro a favor del Departamento de Cundinamarca y del Distrito Capital de Bogot4, a una tarifa
del 0.7% sobre el valor del capital, este valor no se cancelar en la camara de comercio y se debe
hacer impuesto en la Oficina de Instrumentos Publicos y anexar a los documentos de inscripcion
en el registro mercantil, el documento en el cual se acredite la cancelacion del impuesto de registro.
Por ultimo la Junto al Barista realizar preparacion de bebidas segun elinscripcion de libros en la

Céamara de Comercio. (Comercio, 2011)
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7.2 ventas

Tabla 6. Ventas

7. Estudio Financiero

UNIDAD
PERIODO| ESDE | PRECIO | PROMEDIO ANUAL | PROMEDIO MES CRECIMIENTO
. ANUAL
CAFE
ANO 1 1.502 3.800 68.491.200 5.707.600
ANO 2 1.622 3.925 76.411.522 6.367.627 11,564%
ANO 3 1.752 4.055 85.247.751 7.103.979 23,128%
ANO 4 1.892 4.189 95.105.801 7.925.483 34,692%
ANO 5 2.043 4.327 106.103.836 8.841.986 46,256%

Fuente: Autor

Nota 1. En el periodo del primer afio se establece que las ventas van a estar sujetas a una cantidad
de 1500 bebidas de café al mes con un precio de venta de 3800 pesos por unidad, con lo anterior
se discrimina las ventas mensuales en un total de $5.700.000 millones de pesos mensuales.

Nota 2.Se realiza un incremento del 8% en unidades basandose en el crecimiento de la poblacion
del municipio y visitantes, se vera un aumento de 3,3% en el precio del producto, costos y gastos
de la organizacién todo esto de acuerdo al promedio de los tltimos 5 afios del IPC.

Nota 3. Para el afio 6 se presupuesta vender 2.041 unidades de bebidas de café mensuales, se fija
esta meta basandose en el crecimiento anual de la poblacién y ambiciones que se tienen.

45




7.3 Costos y Gastos Totales

Tabla 7. Costos y Gastos Totales

Costos y Gastos Totales Mensual Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Mano de obra directa, costo fijo (7.3.1) 1.020.793| 12.249.518| 12.617.004| 12.995.514f 13.385.379] 13.786.941
Otros Costos fijos (Arriendos, 455.000| 5.460.000| 5632260 5810205 5994021 6.183.904
acueducto, energias) (7.3.2)

Costos Variables (7.3.3) 415.000f 4.980.000| 5.555.887| 6.198.370| 6.915.150f 7.714.817
Gastos administrativos (7.3.4) 1.295.900| 15.550.801| 16.063.977| 16.594.088 17.141.693| 17.707.369
Depreciacién (7.3.6) 143.657 1.723.880] 1.723.880] 1.723.880] 1.723.880f 1.723.880
TOTAL 3.330.350| 39.964.199| 41.593.008 | 43.322.057| 45.160.123| 47.116.911

Fuente: Autor

Nota 1: Los valores de este cuadro son tomados con los resultados de los que vienen a

continuacion.
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7.3.1 Costo salario y p.s del Barista (Salario M.L.V)

Tabla 8. Costos salario y p.s del Barista (Salario M.L.V)

Salario Minimo de 689.454 % Total ($)
Auxilio de Transporte 77.700
Total Salario 767.154
Seguridad Social (12,52 %)

Eps 0 0
Pension 12 82.734
ARL nivel 1 0,522 3.599
Total 12,52 86.333
Prestaciones Legales (21.83 %)

Primas 8,33 57.432
Cesantias 8,33 57.432
Intereses cesantias 1 574
Vacaciones 4,17 28.750
Total 21,8 144.188
Parafiscales (4 %)

Caja de compensacion 4 27.578
ICBF 0 0
SENA 0 0
Total 4 27.578
Total Aportes + prestaciones sociales 258.099
TOTAL COSTOS 1.025.253
TOTAL MOD ANO 12.303.038

Feunte: Autor

Nota 1: Se trabajara con el sueldo minimo (689.454 pesos) de Colombia, de acuerdo al Decreto

3068, fechado el lunes 30 de diciembre de 2015.
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7.3.2 Costos Fijos:
Tabla 9. Costos Fijos

COSTOS FIJOS VALOR ()] ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Arriendos Local 400.000  4.800.000] 4.958.400 5.122.027| 5.291.054| 5.465.659
Publicidad 20.000 240.000 247.920 256.101 264.553 273.283
Celular 35.000 420.000 433.860 448.177 462.967 478.245
Subtotal otros costos fijos 455.000 5.460.000f 5.640.180] 5.826.306] 6.018.574| 6.217.187
Depreciacion (7.3.6) 143.657] 1.723.880] 1.723.880| 1.723.880| 1.723.880| 1.723.880
Mano de Obra (7.3.1) 1.025.253] 12.303.038] 12.709.038| 13.128.437| 13.561.675| 14.009.210
TOTAL 1.623.910] 19.486.918] 20.073.098| 20.678.623| 21.304.129| 21.950.277

Fuente: Autor

Nota 1: Los arriendos fueron tomados de acuerdo al precio dado por el sefior Fernando Galvis
duefio y arrendatario de los locales en donde se piensa realizar el proyecto.

Nota 2: La publicidad y plan de celular es algo que se manejara mensualmente

7.3.3 Costos variables pagados de acuerdo a la produccion

Tabla 10. Costos variables pagados de acuerdo a la produccion

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Costos Variables Valor Valor Valor Valor Valor
Ingredientes indirectos 160.000 178.502 199.144 222.173 247.866
Costos indirectos 160.000 178.502 199.144 222.173 247.866
Senicios 60.000 66.938 74.679 83.315 92.950
Delantales y elementos de aseo 35.000 39.047 43563 48.600 54.221
TOTAL Mes 415.000 462.991 516.531 576.262 642.901
TOTAL CV ANO 4.980.000] 5555.887] 6.198.370] 6.915.150] 7.714.817

Fuente: Autor

Nota 1: Los ingredientes indirectos se basa en una Botella de whiskey la cual es de 1000 ml y
gue alcanza para 22 Cafés Irlandeses que cada bebida contiene 45ml de alcohol y en el caso de
la bebida Frappe requiere una porcién de helado, por tal motivo se le comprara a Colombina
una caja mensual de 10 litros de helado a un costo de $30.000.

Nota 2: En el caso de mano de Obra extra se tomara para dias que el trabajo sea mas pesado,
un barista puede hacer unas 120 bebidas diarias pero por el tema de que pueden haber horas
picos este se puede ver atareado, de igual forma se espera que solo en fechas como las ferias y
fiestas se tenga que tomar esta medida.

Nota 3: El costo unitario de cada uno de los procesos aumenta cada afio en un 3,3% de acuerdo
al IPC promedio de los ultimos 5 afios.
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7.3.4 Gastos administrativos
Tabla 11. Gastos administrativos

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afno 4 Afo 5
Sueldos GerenteFinanciero y administrativo| 1.245.900 1.287.015] 1.329.486] 1.373.359|] 1.418.680
Otros gastos 50.000 51.650 53.354 55.115 56.934
TOTAL 1.295.900 1.338.665| 1.382.841| 1.428.474| 1.475.614
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS AN 15.550.801| 16.063.977| 16.594.088] 17.141.693| 17.707.369

Fuente; Autor

Nota 1: Otros gastos son la papeleria y Gtiles de oficina se estimaron en las cotizaciones de
resmas de papel, tintas, lapices, esferos, correctores y carpetas realizadas en Tenjo.

7.3.5 Sueldo Gerente Administrativo financiero

Tabla 12. Sueldo Gerente Administrativo financiero

Salario de $850000 % Total
Auxilio de transporte 77.700
Total salario 927.700
Seguridad Social (12,52 %)

Eps 0 0
Pension 12 102.000
Arl nivel 1 0,522 4.437
Total 12,522 106.437
Prestaciones Legales (21.83)

Primas 8,33 70.805
Cesantias 8,33 70.805
Intereses cesantias 1 708,05
Vacaciones 4,17 35.445
Total 21,83 177.763
Parafiscales 4 %

Caja de compensacion 4 34.000
ICFB 0 0
SENA 0 0
Total 4 34.000
Total Prestaciones sociales + aportes 318.200
TOTAL COSTOS 1.245.900
TOTAL COSTOS ANO 14.950.801

Fuente: Autor

Nota 1: Este salario va a ser un poco bajo debido a que la idea es reducir un poco los gastos,
este es para el mismo duefio del negocio.
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7.3.6 Depreciacion

Tabla 13. Depreciacion

Activo Valor ARos Total Mes Total Afio
Maquina Cafetera 10.838.800 10 90.323 1.083.880
Computador 1.500.000 3 41.667 500.000
Muebles y enseres 800.000 10 6.667 80.000
Nevera 600.000 10 5.000 60.000
Total 143.657 1.723.880

Fuente: Autor

Nota 1: Los respectivos precios del inversién en infraestructura con su vida de depreciacion,
valor de la misma por afio y lo equivalente en mes.

7.4 Estado de Costos de la Produccion

Tabla 14. Depreciacion

ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANO5
Inventario inicial de materia prima 0 741.913 1.569.621 2.493.045 3.523.254
+Compras de materia prima (Nota 2) | 15.580.175 17.381.867 19.391.906 21.634.386 24.136.186
Disponible Materia prima 15.580.175 18.123.780 20.961.527 24.127.431 27.659.440
- Inventario final de materia prima 741.913 1.569.621 2.493.045 3.523.254 4.672.596
Consumo de materia prima directa | 14.838.262 16.554.159 18.468.482 20.604.177 22.986.844
Mano de obra fija (7.3.1) 12.303.038 12.672.129 13.052.293 13.443.862 13.847.178
Costos indirectos de fabrica (7.3.2) 5.460.000 5.640.180 5.826.306 6.018.574 6.217.187
+Costos de procesos externos (9.3.3) 4.980.000 5.555.887 6.198.370 6.915.150 7.714.817
TOTAL 38.323.213 41.991.976 46.038.496 50.505.016 55.438.622

Fuente: Autor

Nota 1: Los inventarios del segundo afio en adelante sera el final del afio anterior estos después
se sumaran a las compra de materia prima para que dé como resultado la Materia prima

disponible.

Nota 2: Las compras de materia prima van de acuerdo al nimero de unidades que se van a
producir y vender anualmente, el costo de produccion por café es de 823 por lo tanto para el
primer afo que se van a producir 1500 bebidas de café tostado, se pedira un 5% mas de lo que
se planea vender para manejar un inventario en caso de que se supere lo presupuestado y asi
mismo para los afios siguientes, es importante tener en cuenta lo aumentos tanto en unidades
como en costo de materia prima mencionados anteriormente.

Nota 3: El incremento de costos de un afio al otro corresponde al incremento del IPC
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7.5 Estado de resultados del proyecto

Tabla 15. Estado de resultados del proyecto

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas (7.2) 68.491.200 76.411.522 85.247.751 95.105.801| 106.103.836
- Costo de ventas (7.4) 38.323.213 41.991.976 46.038.496 50.505.016 55.438.622
utilidad bruta (ventas - costo de ventas) 30.167.987 34.419.546 39.209.255 44.600.785 50.665.213
-Gastos administrativos (7.3.4) 16.050.801 16.563.977 17.094.088 17.641.693 18.207.369
Gastos de Venta 1.223.880 1.223.880 1.223.880 1.223.880 1.223.880
Utilidad operacional (utilidad bruta- g.operacionales .) 12.893.306 16.631.689 20.891.287 25.735.211 31.233.964
+ Otros Ingresos 0 0 0 0 0
-Otros egresos 3.277.392 3.277.392 3.277.392 3.277.392 3.277.392
Utilidad antes de impuestos (u.0.-otr g.) 9.615.914 13.354.297 17.613.895 22.457.819 27.956.572
Impuestos (25%) 2.403.979 3.338.574 4.403.474 5.614.455 6.989.143
Impuesto cree (8%) 769.273 1.068.344 1.409.112 1.796.626 2.236.526
UTILIDAD DEL EJERCICIO 6.442.662 8.947.379 11.801.310 15.046.739 18.730.903

Fuente: Autor

Nota 1: En los gastos administrativos se suma la depreciacion anual del computador puestos que
este sera utilizado en funcion de labores administrativas.

Nota 2: En los gastos de ventas se suma la depreciacion anual de la nevera, muebles,
instrumentos de produccion y la maquina puesto que estos seran utilizados en funcion de labores

relacionadas con las ventas.

Nota 3: En otros egresos va el pago anual por el crédito de la maquina el cual tiene una cota

fija.

7.6 Estado de Cambios en la Situacion Patrimonial

Tabla 16. Estado de cambios en la situacion patrimonial

Ao 1 Aumenta | Disminuye Afo 2 Aumenta | Disminuye Afo 3
Capital 13.738.800 13.738.800 13.738.800
Reserva legal - 644.266 644.266 894.738 1.539.004
Utilidades retenidas - 6.442.662 | 644.266 | 5.798.396 | 8.947.379 | 894.738 | 13.851.037
Utilidad del ejercicio| 6.442.662 | 8.947.379 | 6.442.662 | 8.947.379 | 11.801.310 | 8.947.379 | 11.801.310

Fuente: Autor
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7.7 Estado y Proyeccion de utilidades

Tabla 17. Estado y proyeccion de utilidades

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidades del ejercicio 6.442.662| 8.947.379] 11.801.310] 15.046.739
-Reserva Legal -644.266 -894.738] -1.180.131 -1.504.674
Utilidad Disponible 5.798.396|] 8.052.641] 10.621.179| 13.542.065
Utilidades Retenidas 5.798.396|] 8.052.641] 10.621.179| 13.542.065

Fuente: Autor

Nota 1: La reserva legal comienza en el afio 2 es y es el 10% de las utilidades del ejercicio.

7.8 Flujo de fondos Anual.

Tabla 18. Flujo de fondos anual

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos

Ventas de contado 68.491.200] 76.411.522 85.247.751 95.105.801] 106.103.836
Total ingresos + saldo inicial 68.491.200] 76.411.522 85.247.751 95.105.801| 106.103.836
Egresos
Materia prima (7.4) 15.580.175] 18.123.780 20.961.527 24.127.431 27.659.440
Costos variables (7.3.3) 4.980.000 5.555.887 6.198.370 6.915.150 7.714.817
Mano de obra directa fija (7.3.1) 12.303.038] 12.672.129 13.052.293 13.443.862 13.847.178
Otros costos fijos de produccién (7.3.2) 5.460.000 5.640.180 5.826.306 6.018.574 6.217.187
Gastos administrativos (7.3.4) 15.550.801] 16.063.977 16.594.088 17.141.693 17.707.369
Credito Maquina 3.277.392 3.277.392 3.277.392 3.277.392 3.277.392
Total egresos 57.151.406] 61.333.345 65.909.976 70.924.101 76.423.383
Flujo neto 11.339.794| 15.078.177 19.337.775 24.181.699 29.680.452
-Impuestos 0 3.173.252 4.406.918 5.812.585 7.411.080
Saldo 11.339.794| 11.904.926 14.930.857 18.369.114 22.269.372
+ saldo inicial 0] 11.339.794 23.244.720 38.175.576 56.544.690
saldo final 11.339.794|] 23.244.720 38.175.576 56.544.690 78.814.062

Fuente: autor

Nota 1: Las ventas se recaudan en el mismo momento (de contado)

Nota 2: Tanto los costos como los gastos se pagan al finalizar cada mes (de contado)

Nota 3: Esta el flujo de caja el cual tiene valores que salen de cuadros también mostrados en el
proyecto, como los gastos administrativos, materia prima costos variables y crédito de la

Magquina.

Nota 4: Hay descuento de impuestos y de la auto retencion del cree
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7.9 Balance general

Tabla 19. Balance general

ACTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja 11.339.794| 23.244.720] 38.175.576] 56.544.690] 78.814.062
Bancos 3.277.392 | 3.277.392 | 3.277.392 3.277.392 3.277.392
Inventarios 741.913] 1.569.621] 2.493.045 3.523.254 4.672.596
Total activo corriente 15.359.099| 28.091.733] 43.946.014] 63.345.336] 86.764.051
Activo fijo bruto 13.738.800] 13.738.800] 13.738.800] 13.738.800] 13.738.800
Depreciacion acumulada 1.723.880] 3.447.760|] 5.171.640 6.895.520 8.619.400
Total activo fijo neto 12.014.920| 10.291.040] 8.567.160 6.843.280 5.119.400
Otros activos 0 0 0 0 0
Total activos 27.374.019] 38.382.773| 52.513.174| 70.188.616| 91.883.451
PASIVO
Impuestos por pagar 2.403.979 3.338.574 4.403.474 5.614.455 6.989.143
Materia prima 741.913] 1.569.621] 2.493.045 3.523.254 4.672.596
Impuesto CREE 769.273] 1.068.344] 1.409.112 1.796.626 2.236.526
Cuentas por pagar 3.277.392 3.277.392 3.277.392 3.277.392 3.277.392
Total pasivo 7.192.557] 9.253.931| 11.583.022| 14.211.726| 17.175.657
Patrimonio
Capital 13.738.800] 13.738.800] 13.738.800] 13.738.800] 13.738.800
Reserva Legal 0 644.266] 1.539.004 2.719.135 4.223.809
Utilidades retenidas 5.798.396] 13.851.037| 24.472.216] 38.014.281
Utilidades del ejercicio 6.442.662] 8.947.379] 11.801.310f 15.046.739] 18.730.903
Total patrimonio 20.181.462] 29.128.842| 40.930.151] 55.976.890| 74.707.794
Total pasivo y patrimonio 27.374.019] 38.382.773| 52.513.174| 70.188.616] 91.883.451

Fuente: Autor
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7.10 Punto de equilibrio de ventas y costos.

Teniendo presente que los gastos Mensuales son de $3.084.269 y con el proposito de ganar un
promedio de $3.000 pesos por cada bebida se plantea que se deben vender 1037 bebidas al mes 'y
para cumplir este requisitos se deberian vender 35 cafés diarios aproximadamente.

Tabla 20. Punto de equilibrio de ventas y costos

COSTOS FlJOS MENSUALES Costo de Produciion |Venta Ganancia
ARRIENDO S 400.000 $823 | S 3.800 | S 2.977
SALARIOS $2.271.153 $895 | S 4.000 | S 3.105
SERVICIOS S  60.000

Crédito maquina| S 273.116

Celular S 30.000

otros gastos S 50.000 UNIDADES VENDIDAS |Mensuales |Diarias

TOTAL S 3.084.269 PUNTO DE EQULIBRIO | 1036,177013| 34,53923377

Fuente: Autor

Nota 1: Se toma los $3.079.809 y se divide por 2977 que son las ganancias por bebidas, esto nos

arroja el valor de 1036,177 que es el punto de equilibrio.

7.11 Célculo de la T.1.R. Tasa interna de retorno.
Tabla 21. Calculo de la T:1:R Tasa interna de retorno

Inversion Ingresos aiio 1 Ingresos aio 2 Ingresos aiio 3 Ingresos aio 4 Ingresos ano 5
(30.816.298,00)| 6.442.662,48 8.947.379,13 | 11.801.309,52 | 15.046.738,96 | 18.730.903,50

TIR 23%

Fuente: Autor

Nota 1: En la TIR se suma el valor de la inversion la cual es el Capital, planta y equipo.
$13.738.800+ $2.266.693+ $14.810.805 = $30.816.298

Y los ingresos de los afios son la utilidad del ejercicio respectivo de cada afno
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7.7 Indicadores de rentabilidad sobre Patrimonio Liquido.

Tabla 22. Indicadores de rentabilidad sobre Patrimonio Liquido

RENDIMIENTO DEL PATRIMONIO (ROE)[ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD NETA/ PATRIMONIO 0,4589774] 0,431250386] 0,398712968| 0,368038831| 0,340985068
Fuente: Autor
7.8 Indicadores de solvencia y liquidez.
Tabla 23. Indicadores de solvencia y liquidez
RAZON CORRIENTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACT CORRTE/PAS CORRTE 2,371830978| 3,494366354]  4,46009679| 5,317266895| 6,093607257
CAPITAL DE TRABAJO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
ACT CORRTE-PAS CORRTE 8.935.816] 20.675.419 35.609.720] 54.176.964| 76.868.273
PRUEBA ACIDA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
\CT CORRTE- INVENTARIOS)/PAS CORR]  2,257932099| 3,305000905| 4,217854574] 5,03650499] 5,783981861

Fuente: Autor
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7.9 conclusiones Financieras

Tomando en cuenta todo lo relacionado con la parte financiera del proyecto se puede decir que hay
un buen prondstico para que se pueda llevar a cabo ya que teniendo presente la cantidad de bebidas
de café que tienen que venderse a diario es alcanzable. El balance general de la empresa proyectado
a 5 afios muestra como la empresa va teniendo un crecimiento razonable el cual se ve reflejado en
el incremento de su patrimonio. De igual forma, esta idea promueve una idea de emprendimiento
que aporta al sector econémico del pais con un producto nacional y ademas, generando empleo lo

cual se espera crezca dia a dia.
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8. Definicion
8.1. Motivacion
Logros: Larealizacion de este proyecto me permitio poner a prueba lo aprendido durante la carrera
y también formarme mas sobre la produccion, venta y derivados del café, sus beneficios.
Crecimiento Personal: Me permitio realizar tareas que nunca habia realizado y ademas desarrollar
una idea que se puede implementar para un beneficio propio y de la comunidad. De igual forma el
hecho de tener un propio negocio es algo realmente motivante y que me permite generar mis

propios ingresos reflejando y llevando a la practica la Administracion de empresas.

8.2. Liderazgo

El liderazgo implementado en esta tarea se dio en el momento de establecer la gestion del proyecto
y los procesos gue se llevarian a cabo teniendo presente cada una de las etapas que se tendrian que
realizar, como los tareas operativas, legales, estudio de mercado y demas que permitieron que esta
idea fuera posible y que generara asi una perspectiva de lo grande que puede llegar a ser. En
adicion, la puesta en marcha de este proyecto dio como muestra habilidades de emprendimiento
que anteriormente no habia mostrado, desarrollando una idea prospera que hace un tiempo no se
pensaba que fuera posible como lo es hoy dia.

8.3 Responsabilidad social empresarial

Clan Cafetero S.A.S es una empresa que se encargara de fomentar su responsabilidad social a partir
del reciclaje ya que los vasos en los que se ofrecera la bebida son biodegradables de papel carton,
esto permitira que muchos de nuestros clientes cuando vayan a arrojar uno de los envases en una
caneca se pueda reciclar y evitar que sean desechos ya que tendremos un bote de basura especial
para estos residuos, también por el hecho de hacer venta de un producto como el café
contribuiremos a que las personas se sientan mas activas y rehabilitadas ya que son uno de los
beneficios que se obtiene a la hora de consumir el producto. Por ultimo, el hecho de crear una
empresa como esta permitird generar empleo lo cual contribuye al desarrollo del pais y del

municipio de Tenjo especialmente el cual no cuenta con un establecimiento como este.
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CONCLUSIONES

Por medio de este Proyecto, se logré trabajar diferentes areas del conocimiento en el campo
de Administracion de Empresas, teniendo en cuenta temas financieros, estadisticos y
tedricos los cuales permitieron Ilegar a unos resultados favorables para la implementacion
de esta idea.

Se ha logrado determinar elementos basicos para la puesta en marcha como el crear un
presupuesto para adaptar las instalaciones, maquinaria y equipo, asi como el proceso
productivo a llevar a cabo mas la preparacion profesional y técnica que se necesita para
realizar la funcion principal del plan de negocio.

Se ha logrado determinar el mercado al cual va ir dirigido la venta de las bebidas que son
personas de media y alta ya que son quienes por sus ingresos estarian dispuestos a adquirir
este producto.

Se logré determinar que las personas les gusta la idea de tener un establecimiento en donde

encuentren variedades de bebidas de café y con las opciones de sabores.
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RECOMENDACIONES

Incentivar al mercado objetivo fortaleciendo la marca para ganar mas reconocimiento y asi
incrementar y mantener el porcentaje necesario de las ventas

Observar constantemente la competencia a través de visitas a los lugares donde se realiza
también venta de café

Continuar con la expansion de los puntos de venta a nivel regional y nacional, a la vez,
buscar posibles aliados para las ventas, como hoteles y/o restaurantes.

Tener presente posibles sabores y productos a implementar en un futuro a parte de los ya

existentes.
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Anexo 1

ENCUESTA PARA MEDIR LA ACEPTACION DEL PRODUCTO Y LA DECISION

DE COMPRA DEL PRODUCTO MIX COFFEE

Estimado sefior (a), la siguiente encuesta hace parte de un ejercicio de estudio de mercado, cuya finalidad
es validar la decisién de abrir un establecimiento de café expresd en el municipio de Tenjo, este constara
con ciertas caracteristicas y su opinidon permitird a que este se adecue un poco mads a sus expectativas y
estilo:

Nombre
Lugar de Residencia Edad

1 En este momento considera usted que una taza de café es importante para su dia?
Sl NO

Si su respuesta es Sl, por favor pasar a la pregunta 2

Si su respuesta es NO, por favor pasar a la pregunta 5

2. Escoja una de las siguientes opciones, para responder a la pregunta:
¢Qué clase de mezcla le gustaria ver acompafada en un café?

a. Chocolate

b. Vainilla

c. Caramelo.

d. Canela

e. Menta

f. Otros, éCuales?
Continde con la pregunta 3

3. ¢Con que frecuencia toma café?

a. lvezaldia b. 2-3 veces dia
c. 1 vez por semana d. Nunca
Continde con la pregunta 4

4. ¢ prefiere bebidas frias o calientes?

a. Calientes b. Frias
Continde con la pregunta 5

5. Por qué no toma café?

a. Falta de tiempo b. No le gusta tomar café

c. Por presupuesto d. Prefiere tomar otras bebidas
e. El café le genera ciertos problemas ¢ Cual?

f. Otros ¢Cudl?

Continde con la pregunta 6

6. Mix Coffee, le presenta diferentes tipos de café hechos en una maquina de café expresad la cual
permite dar una alta calidad en su preparacidn ya que a la vez es hecho por un “barista” quien es una
persona especializada en la preparacion de café teniendo presente estandares de temperatura, estilo y
presentacion, este producto contard con una gama de variedades que van desde un café caliente a uno
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frio con diferentes tipos de mezclas que permitirdn que usted se deleite ante su calidad aroma y los
beneficios que trae el mismo.

¢Estaria usted dispuesto a comprar uno de estos cafés?
SI NO
Si su respuesta es Sl, por favor pasar a la pregunta 7
7. Escoja una de las siguientes opciones, para responder a la pregunta:

¢Cudl de las siguientes caracteristica de un establecimiento de café le llama la atencién o cual considera
usted mds importante?

a) Servicio b) Calidad c) la entrega a domicilio del producto
d) Sabor e) Todas las anteriores
Continte con la pregunta 8

8. ¢Con un producto de estos que llene sus expectativas, que tan frecuente lo compraria?

a. 1vez por dia

b. 2 0 3 veces al dia

c. 1 vez por semana
Continde con la pregunta 9

9. ¢Qué tamafio de bebida prefiere?

a. Pequerio (4 Onzas) b. Mediano (7 Onzas)
c. Mediano grande (10 Onzas) d. Grande (12 Onzas)
Continde con la pregunta 10

10. éCudnto estaria dispuesto a pagar por un café?

S

Continde con la pregunta 11

11. éEn qué horario le gustaria tomar un café?

A Antes del trabajo B Al descanso
C después de Almuerzo D En la noche
Continde con la pregunta 12

12. Escoja una de las siguientes opciones, para responder a la pregunta:
Que le gustaria encontrar en el lugar donde compra el café

a. Tips para preparar un café

b. Una gama de imagenes para que el barista le prepare una
c. Ofertas

d. Todas las anteriores

Gracias por su atencidn y colaboracién
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Anexo 2

NUMERO PREGUNTA RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAGE
. Si 46 90,20%
En este momento considera usted d
1 que una taza de café es importante No 5 0,30%
parasu dia?
Total 51 100,00%
CHOCOLATE 12 25,53%
VAINILLA 15 31,91%
. z ., CARAMELO 5 10,64%
¢Qué clase de mezcla le gustaria ver
2 o . CANELA 13 27,66%
acompafiada en un café?
MENTA 0,00%
OTROS 2 4,26%
Total 47 100%
1VEZALDIA 22 43,14%
2-3 VECES DIA 17 33,33%
3 ¢Con que frecuencia toma café? |1 VEZ POR SEMANA 7 13,73%
NUNCA 5 9,80%
Total 51 100%
Calientes 38 82,61%
4 éprefiere bebidas frias o calientes? |Frias 8 17,39%
Total 46 100%
Falta de tiempo 0,00%
No le gusta tomar café 5 100,00%
Por presupuesto 0,00%
, , Prefiere tomar otras bebidas 0,00%
5 Por qué no toma café?
El Café le genera ciertos problemas 0,00%
Otros 0,00%
Total 5 100%
47 0
¢ Estaria usted dispuesto a comprar d E26%
6 2 NO 4 7,84%
uno de estos cafés?
Total 51 100%
SERVICIO 8 17,02%
¢éCudl de las siguientes CALIDAD 9 19,15%
caracteristica de un LA ENTREGA A DOMICILIO DEL 0
7 establecimiento de café le llama la |PRODUCTO 0,00%
atencion o cual considerausted [SABOR 8 17,02%
mads importante? TODAS LAS ANTERIORES 22 46,81%
Total 47 100%
i 0,
¢éCon un producto de estos que 1VEZ POR DIA - 19 40,43%
. 2 0 3 VECES AL DIA 21 44,68%
8 llene sus expectativas, que tan
a 1VEZ POR SEMANA 7 14,89%
frecuente lo compraria?
Total 47 100%
PEQUENO (4 Onzas) 9 19,57%
MEDIANO (7 Onzas) 15 32,61%
9 ¢Qué tamafio de bebida prefiere? |MEDIANO GRANDE (10 Onzas) 18 39,13%
GRANDE (12 Onzas) 4 8,70%
Total 46 100%
¢Cuanto estaria dispuesto a pagar
. PROMEDIO 3414.89
10 por un café?
Antes del trabajo 12 26,09%
. . . . Al descanso 9 19,57%
¢En qué horario le gustaria tomar
11 ) Despues de almuerzo 20 43,48%
un café?
En la noche 5 10,87%
Total 46 100%
TIPS PARA PREPARAR UN CAFE 2 4,35%
UNA GAMA DE IMAGENES PARA 7
@ Que le gustaria encontrar en el QUE EL BARISTA LE PREPARE UNA 15,22%
lugar donde compra el café? OFERTAS 13 28,26%
TODAS LAS ANTERIORES 24 52,17%
Total 46 100%

Fuente: Autor
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