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1. DEFINICION DEL PROYECTO:

1.1 Resumen ejecutivo:

La mezcla perfecta se denomina “Mestizos”, la combinacion entre café y licor que da
como resultado un Coctel con aroma y sabor ideal. La implementacion del término
“Mestizos” para calificar o denominar el producto que esta empresa brinda al consumidor,
tiene como fundamento la definicion que la Real Academia de la Lengua Espafiola, ofrece del
mismo: “algo que proviene de la combinacion de dos especies distintas.” (RAE, 2001). Con
base en ello, “Mestizos” propone una bebida tipo coctel que se compone de un producto
autoctono como el café y un producto extranjero como el licor, generando una experiencia
diferente y tnica en el consumo de dos bebidas que poseen grandes indices de popularidad en
la comunidad colombiana.

Con base en la anterior descripcion del producto, se vino como tarea la implementacion
de un modelo de negocio innovador y asequible para su distribucion; el cual toma como base
el concepto de “restaurante sobre ruedas que surgio hace mas de 100 afios en Estados Unidos
con la idea de una carreta como medio de transporte y venta”. (Uribe, s.f.). Con esta idea base,
optamos por establecer el mismo modelo pero con carros representativos de nuestra nacion

(Jeep WillysCJ6 1959) y llevar sobre él la combinacion perfecta: “Mestizos”.



MIEMBRO DE LA RED

ILUMNS 13

1.2 Descripcion de la idea de negocio:

“Mestizos” CoffeeTruck es una idea de producto y de distribucion del mismo que parte de
la idea de mezclar lo autéctono con lo extranjero, es decir el café colombiano con el licor,
dando como resultado cocteles con variedad en el sabor por la condensacion de las dos
bebidas mencionadas, que respaldan el apelativo de un mestizaje ideal. El calificativo de
“mestizo” permite que las personas colombianas se apropien de una construccion de
identidad a la que pueden dar variedad o acompariar con un producto extranjero de su
eleccion. De esta manera se atribuye al término de “mestizo” un carécter de identidad y se

desvirtuan todas las situaciones de exclusion en las que ha sido utilizado.

El producto es considerado un coctel y como tal la preparacion ideal es realizar la mezcla
para consumo inmediato; por esta razon es que se plantea llevar el producto “Mestizos” a las
personas, por medio de la modalidad de Coffeetruck, el cual sera acondicionado a vehiculos
caracteristicos del eje cafetero (Jeeps). Estos a su vez contaran con las adaptaciones
necesarias para la preparacion de cada uno de los tipos de “Mestizos” que oferta la marca,

generando reconocimiento y distincion.

L ) | ) | J

Linea de cocteles (Sanchez y Guillen, 2020)
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1.3 Origen de la idea de negocio:

Todo inicia con una experiencia de vida que tuvo uno de los integrantes que hoy presenta
la propuesta, experiencia de vida en finca cafetera, en donde residié gran parte de su
adolescencia y conocié de primera mano todo el proceso del café, a nivel productivo y de
comercializacion. Estos ultimos aspectos hicieron que la reflexién recayera sobre el esfuerzo
fisico y material que exige la siembra y venta del café en la comunidad colombiana; se sabe
que el agricultor no obtiene el reconocimiento monetario que se merece, sino que este lo
reciben como tal las grandes compafiias intermediarias por hacer el proceso de exportacion.
La desvalorizacion que posee este trabajo tan arduo y desgastante, es la inspiracion para
querer trabajar con el café como materia prima en esta idea de negocio.

Teniendo en cuenta esto, la idea principal de mestizos es crear una union directamente con
el campesino con el fin de obtener un café de calidad, una negociacion de precios mas directa
y promover la valorizacion al trabajo de los caficultores colombianos que hacen parte de la
tradicion de nuestro pais. El café no es tan s6lo un grano, tambiéen es cultura. Hombres y
mujeres de toda Colombia incluyen el café como algo esencial en su dia a dia y en pleno siglo
XXI la poblacion joven de edades que oscilan entre 22 a 35 afios son el grupo consumidor
con mayor indice, puesto que los jovenes buscan siempre nuevas emociones, sensaciones y su
curiosidad los impulsa a experimentar hasta dar con algo que les permita salir de la rutina
(\Véase resultados en encuesta realizada punto 9.1 Resultados de encuestas, la cual arroja un
resultado 66.1% de personas encuestadas toman un coctel para salir de la rutina).

La encuesta a su vez, permite vislumbrar un alto grado de popularidad en el consumo del
café y por lo tanto una competencia fuerte a nivel comercial, esto lleva a buscar un
complemento novedoso que atribuya rasgos distintivos y originales a la idea de negocio;
dicha busqueda o necesidad se ve resuelta con la adicion del licor como complemento de la

materia prima del producto, “el café”. Con esta combinacion, mestizos se convierte en la
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alternativa para salir de la monotonia capitalina por medio de sus productos especiales y
extravagantes.

En cuanto al consumo de alcohol en Colombia, el ministerio de salud revela en sus
estadisticas que con casi 673 mil jovenes de 18 a 24 afios (19% de la poblacion total en esa
franja), y 645 mil personas de 25 a 34 afios (15% de la poblacion en esa franja) consumen
alcohol. Con lo anterior se puede deducir que la combinacion que se ofrece cuenta con la
aprobacion del pablico, a ello se suma que en las encuestas aplicadas a la poblacion de estudio
se evidencia gran favoritismo por bebidas que estén mezcladas con licores. Véase en ([MDS],
2013).

Y basandonos en el manual de innovacion Oslo, se establece una innovacion de proceso
por el método de produccion y elaboracion de la bebida “coctel”, al combinar el café con el
licory asuvez, se formula una idea de distribucion original al implementar el uso del
Coffeetruck como mecanismo de movilizacion y venta del producto. ([OCDE] y Eurostat, 2006,

pag. 23).

1.4 Diagnostico del sector econémico:

El café como insumo principal para “Mestizos”, a nivel monetario esta sujeto directamente
a los precios estandar regulados por la federacion nacional de cafeteros y por el FEPC
(Fondo de Estabilizacion de Precios del Café), puesto en marcha el 19 de febrero del 2020.
El cual estipula que el precio del délar no afecta directamente el precio de la carga del grano,
estos valores se manejan de manera independiente y alterna. De acuerdo a lo anterior,
notamos que para la idea de negocio es un aspecto fundamental que nos favorece a la hora de

entablar negociaciones con los caficultores directamente. ([FDC], 2020).

En cuanto al licor, la industria licorera debe pagar un impuesto al consumo por cada grado

de alcohol, el cual varia entre el 11% y el 40%. Adicional a esto un 25% del precio que
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establece la DANE y un 5% de IVVA de acuerdo con (Aumenta, 2019), con base en lo anterior
se identifican impuestos que son de vital importancia ya que regulan el precio del alcohol, y
por lo tanto nos permite hacernos a una idea a la hora de establecer precios y hacer la

comercializacion de nuestro producto de una manera legal.

A nivel econdémico, “Mestizos” va dirigido a un porcentaje de clientes concentrado en:
Usaquén, con una poblacién local de 449.621 habitantes, Chapinero, con aproximadamente
166.000 habitantes y una poblacion flotante de mas de 500.000 personas, ademas un dato de
interés: (la oferta cultural de Chapinero es amplia, declarada —zona de interés cultural- cuenta
con un buen nimero de reconocidos artistas, academias de artes y aficionados que viven o
trabajan en la localidad. Existe una variada y diversa programacion cultural ofertada -en su
mayoria- por organizaciones culturales privadas, universidades y fundaciones sin &nimo de
lucro) y por altimo la localidad de Santa Fe con 107.044 personas residentes aungue, las
cifras de poblacion de la localidad son altamente cambiantes en el curso de un dia, por el
desplazamiento masivo de ciudadanos al centro de la ciudad que cumplen con actividades
cotidianas de trabajo y estudio. En contraste con esta dinamica, la poblacion que habita los
sectores residenciales es relativamente estable. (Localidades, 2020), respectivamente, que
residen en la ciudad de Bogota y que tienen ingresos menores o iguales a 2 SMMLV

equivalentes a 1°755.606,00 COP, quienes frecuentan la zona.

El grupo objetivo se define bajo este umbral, porque las personas que obtienen un ingreso
de como méaximo un SMMLV, se ven limitadas a asumir el costo que tendra la marca. Esta
conclusion estd hecha con base en un articulo del periddico. “El tiempo”, el cual dice que
“Bogotanos gastan el 70 % de su salario en casa, comida y transporte, con el 30 % restante de

su salario, los bogotanos estudian, se visten y se entretienen”. (Bogota, 2016).
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Bajo la normatividad en espacios publicos, nos basamos en el siguiente articulo para hacer
que el CoffeeTruck cumpla con las normativas establecidas: “Articulo 13. Politica sobre
recuperacion y manejo del espacio publico (articulo 13 del Decreto 469 de 2003). La
politica de espacio publico se basa en la generacion, construccion, recuperacion y
mantenimiento del espacio publico tendientes a aumentar el indice de zonas verdes por
habitante, el area de transito libre por habitante, su disfrute y su aprovechamiento econémico,

bajo los siguientes principios que orientan el Plan Maestro de Espacio Publico:

1. El respeto por lo publico.

2. El reconocimiento del beneficio que se deriva del mejoramiento del espacio publico.

3. La necesidad de ofrecer lugares de convivencia y ejercicio de la democracia ciudadana y de

desarrollo cultural, recreativo y comunitario.

4. El uso adecuado del espacio publico en funcion de sus areas y equipamientos a las diferentes

escalas de cobertura regional, distrital, zonal y vecinal. ([SID], Alcadia de Bogota, 2017).

1.5 Factores clave de éxito:

° Innovacion frente a la competencia: Es un habito comun que las personas vayan en
busca de tomar un café a lugares estaticos en sitios especificos, que en muchas
ocasiones les obliga a desplazarse a grandes distancias, nosotros evitamos esa ardua
tarea y llegamos directamente a esas zonas de confort (conciertos, parques, trabajo);
para sacarlos de sus costumbres diarias, los invitamos a deleitar un “Mestizos” sin

alterar su comodidad.

° Uso de TICS y mezcla de medios Offline y Online: Estos medios masivos son

atiles para la promocion y posicionamiento de la marca “Mestizos” y se cuenta con
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redes digitales propias de la marca “Mestizos”, donde se habla del origen de la marca
y su portafolio de productos, resaltando los valores agregados de la compafiia e

incluyendo en ellos la ruta cafetera que se llevara cada dia.

Buena comunicacion y empatia: No solo con nuestro personal de trabajo sino
también con nuestros clientes, quienes despiertan y trasmiten sentido de pertenencia

ante el mestizaje.

Novedad en sabores: “Mestizos, mezcla perfecta” oferta alternativas diferentes
para degustar un café tradicional. Las personas pueden combinarlo a su gusto y asi

ayudar a la marca a establecer indices de preferencia y nuevas propuestas al mend.

1.6 Factores diferenciadores y propuesta de valor:

Café y licor: Al ser la marca quien se entiende directamente con los proveedores
certifica que los productos para elaborar el coctel (café y licor), hacen de este
producto algo autentico.

Coffeetruck: Un concepto diferente que contard con una ruta disefiada por
nosotros. Con ella se busca abarcar diferentes lugares con nuestro producto, incluso

en eventos de gran importancia (conciertos, festivales, etc.).

Entorno: Hace de las personas por medio del sabor, un turista. Convirtiendo su

cotidianidad en un recorrido fantastico a través del mestizaje.

Desarrollo e introduccién de una nueva marca al mercado: Enfocada especialmente
en la preparacion de café mezclado con licores fuertes o suaves, generando una bebida

consistente y a la vez aromatica. Esta marca se posicionara como netamente nuestra y
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le brindara al consumidor el sentir de los origenes de la tierra, que como tal es la

esencia, ese mestizaje que poseemos.

) Precio: Los precios que se manejan por coctel seran bajos respecto a la

competencia, gracias a nuestro estilo de negocio (Coffeetruck).

1.7 Socios clave.
° Distribuidores de plasticos: Los cuales nos suministran los materiales que son

perecederos como pitillos para batir el café, servilletas, vasos, copas, etc.

) Organizadores de eventos: Personas 0 grupos claves para encontrar nuevos
mercados y gran cantidad de consumidores, asi abordaremos una mayor cantidad de

target dando a conocer nuestra nueva marca y su razon social.

° Caficultores: Directamente negociando con ellos para el suministro de materia

prima (cafe) el cual es nuestro factor o valor agregado ya que es café de nuestro pais.

° Distribuidores de licor: Nos presentan gran variedad de licores los cuales pueden

generar la mezcla perfecta con nuestro café.

2. ESTUDIO DE MERCADOQOS

2.1 Analisis de competencia

La competencia en el mercado actual para “Mestizos” califica para las marcas de ambas
lineas de productos (café, licor) de manera indirecta, estas ya tienen un posicionamiento en el
mercado; sin embargo, no ofertan el mismo producto que ofrecemos con nuestra marca.
Ademas, de manera directa la mayoria de marcas poseen un licor con sabor a café, netamente

diferente de nuestra parte, ya que nosotros lo generamos y lo producimos con Café
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Colombiano, siendo una mezcla directa de dos tipos de producto y no un derivado de una

sola, no afiadimos saborizante al licor.

2.2 Competencia indirecta

Locales y establecimientos que ofertan en su menu cécteles o combinaciones con café, en
el area de Bogot4, suelen registrarse una gran cantidad de estos, tales como restaurantes,
bares, hoteles y cafés; sin embargo, esta linea de producto no es ofertada por ellos como su

producto estrella.

2.3 Competencia directa
Marcas registradas y con posicionamiento fuerte en el mercado, en el area de cocteles,

especificamente de licor con café, unas de estas son:

Dentro de nuestra competencia directa se encuentran marcas con reconocimiento en el
mercado tales como Jack Daniels, con una mezcla que consta de café gourmet 100% Arabigo,
medio tostado con toques de caramelo y vainilla del whiskey Jack Daniels Tennessee.

Proporcionando asi un sabor y un producto peculiar. (Daniels, 2019).

Baileys, también reconocido en el mercado, generd gran impacto con una combinacion
entre crema de whiskey con café, es un licor basado en whisky irlandés y crema de leche, su
contenido alcohdlico es del 17 %, también reconociendo que Baileys fue el primer licor en

combinar crema con alcohol, (Baileys, 2019).

Juan Valdez por su parte, con el licor de ron y café es una infusion que combina ron de
ocho (8) afios de afiejamiento natural y un café gourmet muy aromatico sin perder las

caracteristicas del ron y café que lo componen, (JuanValdez, 2019).
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Teniendo en cuenta lo anterior determinamos que estas marcas tienen mucho impacto
debido a su experiencia y reconocimiento en el mercado, convirtiéndose en competidores

directos de nuestro proyecto.

Por otra parte, los productos de marcas como el capuchino de Tostao y granizado de Juan
Valdez son productos con los que se sustituye el coctel de “Mestizos”. Si bien dichos
productos sustitutos no contienen licor, se categorizan como competencia de acuerdo al
estudio de mercado realizado, (véase con detalle el punto 9.1 Resultados de encuestas), en
donde las personas revelan, en mayoria, que su bebida derivada del café de preferencia es el

capuchino, y perciben un coctel como una bebida fria.

Teniendo en cuenta esto, las bebidas como lo es el capuchino de Tostao, por su precio
($2.500) y accesibilidad, se categoriza como un producto sustituto de competencia y a su vez
el granizado de Juan Valdez, pues la decision de consumir una bebida fria con contenido de
café, puede hacer replantear la decision de los consumidores. Razon por la cual, “Mestizos”
oferta un coctel, que no es solo café, sino una mezcla con licor, también diferente a lo

cotidiano y esperado habitualmente.

2.4 Analisis de la demanda

Se sabe que Colombia es un gran productor y consumidor de café, se ha convertido en una
tradicidbn muy importante para el territorio. Con este antecedente nuestra meta es impactar
con el precio, implementar métodos nuevos de consumo y promover el café que es uno de los
mejores mundialmente, mediante nuestra ruta cafetera y modelo de negocio innovador
(Coffeetruck), llevando nuestro target a una nueva experiencia de degustacion con el tinto o

café tradicional en nuestra capital, (Bogota).
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Segun lo reveld un anélisis de la firma Kantar Worldpanel: Los hogares colombianos
gastaron més de 678 mil millones de pesos en el Gltimo afio en la compra de café, lo que

equivale a un consumo de 7.907 millones de tazas,

El estudio sefiala que "el 98% de los hogares del pais compran café para consumo en casa.
Este es un mercado sumamente maduro y estable, en donde cada hogar esta gastando en

promedio $91.852 y consumiendo 1.070 tazas de café al afio".

Igualmente, el analisis sefiala que tanto el gasto como el consumo tuvieron un incremento

de 3% y 2,6% respectivamente, frente al 2017. (Olaya, 2018).

La idea de negocio "Mestizos" es respaldada por el tradicional consumo del café y la
aceptacion en el consumo de licor por parte de la poblacion colombiana, al punto de que se
pueda detallar que los colombianos consumimos mas licor que agua embotellada, refrescos,
jugos o té frios, el auge del consumo de licor ha ido en aumento, para datar del aumento en

10 litros de licor por persona, (Perez, 2017).

2.5 Demanda potencial

Consideramos que en Chapinero se realizan varias actividades cotidianas, ya sean
laborales, académicas, culturales y porque no residénciales. Convirtiendo este, en un espacio
publico y por lo tanto 6ptimo para que la marca mestizos pueda generar impacto y despertar
interés en la poblacidn, la cual muchas veces esta conformada por habitantes con caracter

flotante. VVéase en Alcaldia mayor de Bogota (2020), “Bogota y sus localidades”.

Dentro de nuestra demanda potencial se menciona también eventos culturales como
conciertos, festivales, entre otros. Porque son eventos donde se hace gran aglomeracion de

consumidores potenciales para nuestro negocio aqui mencionaremos algunos:
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Feria del libro: Alcanz6 “una asistencia récord con 605.000 personas durante los 13 dias
de feria, lo que representd un aumento de 10% con respecto a 2018, que tuvo 16 dias”, y un
total de 575.000 visitantes, explicd Enrique Gonzalez Villa, presidente ejecutivo de la

Céamara Colombiana del Libro (CCL). (Marciales, 2019)

T&M Areandina: El evento inspirado en los grandes festivales realizados alrededor del
mundo, ha generado un gran impacto entre los asistentes, pues se caracteriza por traer
importantes artistas musicales. EI TYM Areandina, se realiz6 en el marco del Festival de
Tendencias y MUsica de la emisora vibra FM y Radiopolis, asistiendo mas de 28.000

personas. (Areandina, 2018)

2.6 Demanda efectiva

Dentro de este parametro sefialamos los beneficios particulares de nuestra marca en cuanto

nuestra competencia:

“Mas alla de las bebidas clasicas, como el vino, la cerveza o el whisky, estan los licores y

otro tipo de bebidas que surgen a partir de la combinacidn de éstas con otros ingredientes.

Hay combinaciones que son perfectas, como el chocolate con el ron y el café con el alcohol.
Se podria decir que el café y el alcohol son dos elixires que tienen una afinidad muy
interesante. ¢Las razones? bueno, pueden ser varias como por ejemplo las propiedades
estimulantes de la cafeina, que compensa los efectos depresivos del alcohol, o simplemente

porque van bien.” (Colman, 2010).



AREANDINA | |LUMND 24

Fundacion Universitaria del Area Andina

2.7 Segmentacion del mercado

Segmentacion geografica:

Segun la informacién encontrada en la pagina de Bogot4, se realiz6 una encuesta en el
2018 donde sus resultados dicen: Bogota es una ciudad variopinta y pluricultural. Calles de
un pasado colonial confluyen con la modernidad pujante. Sus 1636 km2 son un concierto de
culturas, clases sociales y una urbanidad con pinceladas de ruralidad. (Medina, Bogota.gov,

2019).

En el ultimo censo realizado del 2018, Bogota cuenta con 7'200.000 habitantes, clima frio
y cuenta con 20 localidades. Nos ubicamos en localidades especificas como son Chapinero
por ser zona de parques, universidades, comercio ademas de su proximidad al centro de la
capital y Usaquen por ser uno de los mas grandes centros empresariales de Bogot4, acordes
para nuestros productos y costumbres Bogotanas. Nuestro modelo de negocio "Coffeetruck”
toma ruta de acuerdo a un cronograma establecido con los eventos sociales mensualmente

programados y el trayecto a través de las localidades ya mencionadas.

Segmentacion demogréfica:

Especificamente con nuestro grupo objetivo, donde abordaremos aspectos concretos de
ellos para un reconocimiento completo del consumidor, la edad oscila entre 22 a 35 0 mas
afios, género: mujeres y hombres, trabajadores o estudiantes con ingresos menores o iguales a
2 SMMLYV, basandonos en este articulo ya mencionado anteriormente por el periodico El
Tiempo, con el 30% de su salario los consumidores lo usan para darse gusto. (Bogota, 2016),
respecto a sus creencias religiosas, se abarcaria cualquier religion manteniendo
principalmente el respeto hacia sus ideales, ya que Colombia es un pais diverso en varios

ambitos, asi mismo la cultura y nacionalidad; es por esto que nuestra marca se llama
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“Mestizos”, porque es la union de varias etnias y nacionalidades, por tanto, la limitante para
acceder al consumo de “Mestizos”, es la mayoria de edad principalmente y los ingresos
suficientes para que la adquisicion de la marca no afecte otros aspectos de su vida de manera

negativa.
Segmentacion psicografica:

Segun un estudio realizado por la alcaldia de Bogota Caminar es una de las actividades
que mas disfrutan los lugarefios. La Encuesta Multipropdsito de 2017 revel6 que el 49,6%
pasa la mayor parte de su tiempo libre paseando o caminando por la ciudad. Socializar con
amigos y familiares y salir a comer es otra de las actividades que mas ocupan la agenda de los
bogotanos (39,5% dice hacerlo al menos una vez al mes).

Dentro el abanico de actividades culturales, ir a cine es la mas popular (con 23,2%),

seguida por los espectaculos de teatro, danza o musica en vivo (con 7%).

Por otro lado, los datos reflejan el marcado interés de los lugarefios por el deporte: el

14,4% afirmé haber ido a la ciclovia y el 12% asistio a eventos deportivos.

Por gran diferencia, Bogota es la metropolis con mayor vida nocturna de Colombia. Este
dato: la ciudad tiene mas de 2.800 discotecas y 20.600 bares registrados en la Camara de

Comercio de Bogota.

Por otra parte, en términos de cultura gastronomica, Bogota destaca por la pluralidad de su

oferta. La ciudad acoge a mas de 37.000 restaurantes, tomado de (Medina, 2019).

Lo cual vemos reflejado en lo anterior, estos habitos del personaje capitalino o rutinas

diarias de ellos son una buena base fundamentada para nuestro proyecto emprendedor.
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Segmentacion conductual:

Claramente Colombia y en especifico Bogot4, tiende a ser un lugar tan diverso en culturas
y creencias, que es dificil estipular una conducta que abarque un grupo grande de
consumidores, ya que cada uno tiene su método de consumo desde un café en las mafianas o
uno antes de irse a dormir, acompafarlo con una tostada o con un cigarrillo o simplemente
como acompafiamiento de una charla o un momento de despreocupacion, como energizante
después de un dia agotador 0 a medio dia para despertarse de esa jornada larga de trabajo en
la mafiana; conocemos diferentes gustos, costumbres, tradiciones y estilos de vida, los cuales
no permiten establecer una conducta en especifico, pero cabe destacar que como seres
humanos compartimos un deseo por conocer cosas nuevas, asi es como podemos precisar que
la curiosidad juega un papel importante en cada conducta, esto le permite a “Mestizos” ser

persuasivos y llamativos para cualquier persona en todo momento.

2.8 Analisis comparativo del producto y su ventaja competitiva
Como muchas marcas ofrecen variedad de productos y de sabores, la exclusividad de
sabores unicos es el distintivo de “Mestizos”, a ello se suma que el producto siempre sera

consumido fresco y al gusto del cliente.

Por lo tanto el diferencial de la marca radica en tres aspectos importantes:

1. Exclusividad y variedad de sabores: Al manejar seis lineas de productos para
ofertar, es la mezcla poco comun, lo que hace que “Mestizos” tenga la exclusividad de
ofertar. Ademas, se cuenta con diversos sabores que iran por supuesto de acuerdo a
algunos de los seis tipos de cocteles que desee el cliente.

2. Lapreparacion del producto: Al ser cocteles, la mezcla no esta previamente

preparada al pedido; es decir, el coctel se prepara cuando el cliente lo solicita, esto da



MIEMBRO DE LA RED

ILUMNYS 27

frescura y calidad al producto, el cual serd consumido al instante, ademas de generar
una percepcidn positiva con los clientes a quienes les atrae ver la preparacion de lo
que estan a punto de consumir.

3. Modelo de venta: “Mestizos” llegard a zonas donde se concentren clientes
potenciales con el CoffeeTruck, lo cual facilita el acceso de los consumidores por la
marca y es un diferencial frente a marcas con establecimientos limitados a un solo
punto. Respaldado por normatividad de espacios publicos, “Mestizos” permanecera
un lapso de tiempo por zona, lapso que no exceda el permitido y es comprendido
dentro de la legalidad, en tanto se gestionan los permisos pertinentes por la alcaldia
mayor de Bogota para que dicha permanencia se extienda un poco mas de la permitida

a la global.

2.9 Estrategias de mercado

La introduccién al mercado Bogotano de un modelo de negocio diferenciado el cual estara
equipado con todos los implementos y productos necesarios para la preparacion de nuestros
cocteles. “CoffeeTruck Mestizos”, recorrera partes de Bogota con gran trafico de personas,
esto lo pone al alcance de todos en cualquier momento y lugar, dandoles la oportunidad de

conocer la receta “Mestizos” Yy su significado de mezcla.

Reflejado en esta frase “E1 70% de lo que se paga en un restaurante es el inmueble, la
decoracion y el personal, pero en un food truck estos gastos se reducen y lo que se paga, se va

al producto”. (Roy, 2018).

Por esta razon, el beneficio en el precio a los clientes, es netamente del producto y no de

establecimiento de consumo, ya que sera en un entorno de cotidianidad (en la calle).
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2.10 Estrategias de producto

La incursion al mercado del café totalmente tradicional con mezclas pocos tradicionales
“licor”, brinda a los consumidores nuevas alternativas para degustar un café combinado con
algo agradable para el paladar. El licor sera variado ya que los colombianos en grandes
indices, visto en el segmento psicogréfico y conductual somos muy pluriculturales, por eso lo
vuelve un mercado mas exquisito y facil de enamorar y asi mismo, la planeacion, de no solo
pensar en mercados locales sino extranjeros donde tengan cualidades semejantes a la

colombiana o que compartan el atrevimiento o virtud de algo nuevo.

2.11 Estrategias de precio

Nuestra estrategia de precios es competir con calidad y sabor, ya que no competimos ni
con ambulantes ni con cafeterias, simplemente queremos ser un concepto diferente, porque
contamos con materias primas de calidad como lo es el café tradicional y amabilidad tipica de
nuestro pueblo Colombiano, ademas de acompafiarlo con una estrategia que ayude el medio
ambiente, ya sabemos que el usar copas plasticas es generacion de plastico en el mundo asi
que las personas que estén interesadas en este tipo de copa, se le adicionara un costo de $500

pesos en su coctel para contribuir con el cuidado del planeta.

Otra estrategia de precios es competir con la accesibilidad al producto, pues al ser un
producto que mezcla varios tipos de licores - con alto estatus- y café, se espera un costo alto
por copa; sin embargo, “Mestizos” maneja unos precios asequibles al publico: el coctel de
mayor precio es de $11,434.51 y el mas econémico es de $6,898.16 lo que posibilita el auge

de la marca y aceptacion por parte de los clientes potenciales.
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2.12 Estrategias de distribucion

La planeacion diaria de nuestra ruta cafetera enfocada hacia la aglomeracion de publicos
tales como centros culturales o localidades, segun investigacion realizada, cuentan con buen
trafico de target, conciertos, obras sociales, etc. No dependemos de intermediarios para la
elaboracién de nuestro producto ya que lo elaboramos en el instante que el consumidor lo
solicita y el Unico involucramiento de terceros es el abastecimiento de materias primas o

utensilios de equipamiento para nuestro CoffeeTrucks.

2.13 Estrategias de promocion

La base fundamental de nuestra promocion es en el personal, ya que debe ser cordial
amable y siempre dispuesto a atender a nuestros consumidores, ya sea por primera vez o ya
uno potencial que frecuente en nuestro Coffeetruck. La higiene en utensilios, maquinas y en
especial en nuestro vehiculo, el cual es nuestra imagen. En cuanto al producto hay un
fragmento importante a mencionar: de todas las técnicas que podriamos utilizar para vender,
hay una de ellas que es realmente efectiva y que muchos comercios, vendedores y
multinacionales pasan por alto: “el aroma. La influencia del aroma en el proceso de compra
estd cada vez mas demostrado por distintos estudios y seguramente habras sido victima de

esta técnica mas de una vez”. (Pifieras, 2017).

Mencionado en el anterior texto tener un olor caracteristico sera una buena estrategia, ya
que el olor a café es un olor exquisito, suave y de agrado para nuestro consumidor. Como
Gltima estrategia base y que fideliza mucho a nuestros consumidores es lo que

coloquialmente llamamos fiapa muy conocida en la capital y mayoria de sitios colombianos.
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2.14 Estrategias de comunicacion

Como pieza fundamental esta nuestra marca (logo y slogan), nuestra representacion es el
vehiculo CoffeeTruck, puesto que es la primera impresién de nuestros consumidores, asi
mismo su aseo y cuidado. Como parte externa, nuestro personal es proactivo y amable y se
complementa con una vestimenta acorde a nuestro producto, siendo ellos también un medio

de publicidad para nuestra marca.

Uso y creacién de nuestras propias redes sociales, estas herramientas son las mas
asentadas en la actualidad debido a su bajo costo y su facilidad de uso, ademas de la
saturacion y alcance que tienen en muchas partes del mundo, genera un acercamiento de
agrado hacia cualquier consumidor, lo tornaremos como ficha clave en nuestra estrategia de

promocion inicial.

Como ultima estrategia la creacion o uso de un ritmo representativo o fragmento de una
cancion para asi generar un posicionamiento en la mente de los consumidores a la hora de la

llegada.

2.15 Conclusiones y recomendaciones del estudio de mercados
e Carecemos de experiencia en el mercado pero con analisis y soportes tedricos
que nos ofrece hoy en dia los medios digitales, hacen que esos conocimientos sean un
buen soporte para este modelo de negocio que es innovador y buen proyecto de vida.
e Con base a la competencia, mientras se realice una buena investigacion y
andlisis del mercado no hay porqué visualizar competencias que puedan llegar a

afectar nuestra idea innovadora.
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e Por simple intuicion y crecimiento en este pais, es claro que Colombia es un
consumidor masivo de café y a su vez de alcohol, estamos uniendo dos costumbres en
la capital.

e Nos queda claro que el comportamiento del consumidor varia, ya que cada
uno tiene su método de consumo; no obstante, es importante estar notando eso para ir
mejorando cada vez méas el modelo de negocio, empezamos con un Coffeetruck y
evolucionaremos con méas experiencia en el mercado.

e Las estrategias al igual que el mercado van cambiando cada dia, asi que estar
en constante movimiento con encuestas, estudios o un punto de criterio y analisis
propio para cada vez ir mejorando en como llegar al consumidor de una manera

amable y sobretodo generar una experiencia unica.

3. ESTUDIO TECNICO

3.1 Caracteristicas de la localizacion

La ubicacidn local para la distribucion de “Mestizos”, sera en primer lugar, la ciudad de
Bogota porque de acuerdo al articulo publicado para Octubre de 2019 por el portal
“Portafolio” es la ciudad con mas habitantes en Colombia, con un total de 7°412.566.
Especificamente en zonas como Usaquén, Chapinero y Centro ya que suelen ser los mas

frecuentados por gran porcentaje de los habitantes de la ciudad.

La ubicacién de la bodega de almacenamiento de insumos y parqueo de vehiculos de la
ruta cafetera, esta en el municipio de Soacha porgue la posicion geogréafica de este sitio lo

categoriza como un municipio y asi esta exento de ciertos impuestos naturalmente cobrados
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en la ciudad de Bogotd, de modo que sus parqueos y arriendos minimizan costos para la

marca.

Para la venta del producto, el aprovisionamiento para la preparacion de este (Café, botellas
de los tipos de licor, agua, endulzantes, y demas ingredientes) estaran en el vehiculo, el cual
cuenta con el espacio suficiente y es caracterizado por su capacidad de carga y espacio para
Ilevar una gran cantidad, en este caso, de suministros para la preparacion de los cocteles, cabe
resaltar que “El Yipao es un Jeep Willys, tipo campero, que ha sido adaptado para poder
transportar una gran cantidad de carga, especialmente productos agricolas como racimos de
platano, bultos de naranja y sacos de café, por las carreteras de los departamentos de Quindio,

Risaralda y el Valle del Cauca”. (Colombia, 2020).

3.2 Caracteristicas de las areas de produccion
Para la ruta cafetera, las areas de produccion seran donde se realice la venta, es decir,

donde se encuentre ubicado el vehiculo que realiza el recorrido de la ruta cafetera.

Las areas de produccién son entonces los vehiculos que realicen la ruta, las caracteristicas

de estos son:

1. Carros del eje cafetero conocidos como “Jeep” o “Willys” con dos puestos
para chofer y copiloto.

2. Laparte trasera de los carros estara adaptada para la maquina de café, zona de
almacenamiento para los licores, agua, vasos, copas, mezcladores y una pequefia barra

para la preparacion del producto.

Las zonas especificas son diferentes puntos clave durante el recorrido por los sectores de

Usaquén, Centro y Chapinero.
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3.3 Especificaciones técnicas de la planta y las maquinarias

Cafetera Oster: 2 Puestos con molino integrado semi
automatica, bandeja recolectora removible y filtro
permanente.

Con la cual se realizara las fusiones entre café y licor,

sacando mucho provecho a sus sabores.

(Mercadolibre, 2020).

Carro Jeep WillysCJ6 1959: Vehiculo artesanal para la
distribucién del producto, modelo Willys 1959, version
WILLYS CJ6, dos puertas cabina de conductor y copiloto,
area trasera de carga adaptable, este también califica como
la planta de produccion ya es en esté en donde se hara la

preparacion del producto a solicitud de los clientes.

(Mercadolibre, 2020).

Caja registradora Casio: Modelo PCR - T273, 999 PLUS
de precios programables, reporte de ventas y facturacion

registrada. Registro de flujo de dinero. (Mercadolibre, 2020).
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3.4 Caracteristicas técnicas del producto
Mestizos, coctel de café: Cada coctel contara con un maximo de 2,5 grados de licor y un

minimo de 2,0 grados de alcohol, de acuerdo al tipo de licor que se utilice.

3.5 Descripcion del proceso de produccion
Por porcion completa de café o sus derivados, es decir, un pocillo lleno de café lleva una

porcién de licor, una copa de este en una presentacion de coctel.

3.6 Descripcion de la materia prima y los materiales
Materia prima:
1. Cafe:

Derivados de café como extracto principal.

- Tinto: Café y agua.

- Capuchino: Café, leche y espuma

- Espresso: Solo café

- Americano: Café y agua (Cafeé rebajado)
- Macchiato: Café con espuma.

- Mocachino: Capuchino con chocolate.

2. Licor:
De acuerdo a las etiquetas estos son los licores que se utilizaran para las mezclas y sus

niveles de contenido de licor.

- Tequila: 38 grados de alcohol

- Vino tinto: 13,5 grados de alcohol
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Vodka: 40 grados de alcohol

Crema de Whisky: 17 grados de alcohol

Whisky: 45 grados de alcohol

Bacardi: 75 grados de alcohol

Materiales:

- Mezcladoras - cocteleras: Las maquinas preparan todo tipo de café y los licores ya
estan, pero no basta con verter el licor en el café, estos deben ser una mezcla en totalidad.

- Copas: Son copas transparentes de plastico para los cocteles permitiendo ver el
contenido, resultado de la mezcla.

- Vasos de carton: Para una bebida sencilla como un café en especifico, como un

adicional se ofrecen también bebidas comunes por si el cliente lo desea.
3.7 Caracteristicas de la cadena de suministros

3.7.1 Descripcion de proveedores
Los proveedores clave para el desarrollo de mestizos radican en dos:

1. Los caficultores directos, los campesinos certifican la transparencia en el
tratado del café y asi su autenticidad en tanto a lo natural, haciendo mutuo el
reconocimiento monetario adicional por comprension de su ardua labor.

2. Las licoreras grandes para comprar los cinco tipos de licores base y en
cantidad, pues siendo al por mayor representa una alianza para la reduccion del costo
por cada unidad, ademas de ello directamente con algunas marcas, que representa una
reduccion de bajo costo en el esquema de la venta de estos, en botellas no

promocionales o de exhibicion.
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3.8 Personal en la produccién

3.8.1 Perfiles de los puestos de trabajo

Harold Sanchez: Administrador 1, conductor del vehiculo y cajero.
José Guillen: Administrador 2, preparador de los cécteles y bebidas

3.8.2 Funciones y responsabilidades

El administrador 1 - cajero debera registrar y llevar las cuentas de las ventas realizadas
durante la jornada, ademas de ello, conducir el vehiculo artesanal por la ruta cafetera para la
venta del producto. Cuenta con la responsabilidad de llevar una contabilidad general de

ingresos, gastos, egresos e inversiones.

El segundo administrador cuenta con la responsabilidad de la higiene adecuada del
vehiculo en el area donde se preparan las mezclas, ademas también del manejo y limpieza de
los artefactos usados para la preparacion. Las funciones seran atender la peticion de las

personas que deseen consumir el producto y prepararlo una vez solicitado.

3.9 Conclusiones y recomendaciones del estudio técnico

Se concluye que se debe tener muy en cuenta la inversion inicial en el vehiculo utilizado
para la realizacion de la ruta cafetera, los costos de la adaptacion para la barra y exhibidor,
espacio perfecto para la maquina de café y demas implementos para la preparacion y tratado
de residuos, de modo gue con un buen sitio de trabajo las funciones asignadas a nuestro
personal de produccion podran ejecutarse sin ningun contratiempo cumpliendo la labor en

totalidad y de calidad.

La cadena de suministros no es extensa, lo que concluye en que las relaciones entre la
marca y los proveedores se fortalezca al no inmiscuirse con intermediarios y asi la calidad

del producto sea prioritaria, también para los mismos proveedores y el proceso de produccion
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final, la preparacion de la mezcla recién hecha, estard en totalidad certificada por trazabilidad

y calidad de los productos.

Se recomienda tener en cuenta el manejo del dinero de ventas recibido durante la jornada
laboral y sugiere una consignacion a cuenta una vez alcanzado cierto monto, por seguridad

para el personal y mayor control monetario.

4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 Descripcion general de la estructura de la empresa

Modelo: Coffetruck Mestizos Carro Jeep modelo WillysCJ6 1959: Vehiculo artesanal
para la distribucion del producto, version WILLY'S CJ6, el cual hara presencia en parques,
eventos principales, conciertos o localidades con alto trafico de publico y su horario depende

de cada espacio.

Infraestructura y equipamiento: El automdvil contara con adaptacion para la elaboracion
del producto se incluyen medidas de seguridad como botiquin, extintor, etc. y materiales no
flaméales; equipado con una maquina de café, caja registradora, utensilios para la preparacion

de nuestro producto, un depdsito de residuos solidos, stand de licor y bultos de café.

Personal: Un administrador que reciba el dinero y lleve la tabulacion de ingresos con la
caja registradora y sea a su vez el conductor y un preparador o encargado de realizar las

bebidas.
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4.2 Organigrama

Gerente 1 Gerente 2
Harold Yecid Sanchez Martinez Jose David Guillen Gaona

Administracion
1 Administrador

Administrativo Ventas

Sistemas Cartera Servicio al

; 1C d Transporte :
1 Tecnico ontador por 1 Conductor Cliente

de sistemas honorarios 1 Bartender

(Sanchez y Guillen, 2020)

Como prueba piloto de nuestro proyecto nuestro organigrama administrativo inicial consta

de las dos personas que crean el modelo de negocio que son:

Harold Sanchez: Administrador 1, conductor del vehiculo y cajero.

José Guillen: Administrador 2, preparador de los cécteles y bebidas

Ya en una proyeccion a futuro o crecimiento empresarial se aumentara este y se hard mas

contratacién de personal. (\Véase en el cuadré anterior)
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4.3 Legalizacion

% En este punto denotamos que el gobierno o legislacién no son favorables en arte de
nuestro proyecto lo reflejamos en este articulo “La falta de legislacion obliga a los 300
camiones afiliados a este modelo de ventas de comida a encerrarse en plazoletas. Alegan que
los arriendos elevan sus costos de produccion y limitan su potencial de operatividad”,
(Barbosa, 2017).

Por eso recurrimos a la idea de una ruta cafetera que realice el recorrido por las
localidades mencionadas anteriormente, por otra parte se buscara como plataforma de
distribucion principal eventos sociales y culturales en donde se gestionaran los permisos para
estar en dichos eventos y para tener la autorizacion de estar en un punto fijo donde se pueda
estar por lo menos 2 horas sin afectar orden publico, ni provocar trafico y cumpliendo con las

reglas sanitarias.

En cuanto a inscripcién o régimen del estado (INVIMA):

- Realizar la inscripcion de su fabrica segun lo dispuesto en el Articulo 126 del Decreto —

Ley 019 de 2012.

- Identificar la categoria del riesgo para su producto, segun Anexo 1 de la Resolucién 719

de 2015.

- Ya segun nuestra clasificacion del riesgo de nuestro producto no requerimos de RSA.

- Una informacion valiosa ya que puede amparar alimentos bajo un mismo Registro,
Permiso o Notificacion Sanitaria en los casos establecidos en el articulo 42 de la Resolucion

2674 de 2013.

- Ya como se trata de un alimento de bajo riesgo, verifique los requisitos establecidos en el

Articulo 40 de la misma Resolucion para solicitar una NSA.
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- Diligenciar los formularios tanto de informacion basica, como de solicitud de Registro,
Permiso o Notificacion Sanitaria.

- Verifique la tarifa que debe cancelar segln el tramite requerido en nuestro manual
tarifario, ya una vez cancelado acercarse o enviar dicha documentacion en carpeta blanca
foliada en la Oficina de Atencion al Ciudadano ubicada en la sede central del Invima,

direccion Carrera 10 N° 6428, primer piso — Bogota D.C.

Tomado de: (Invima, 2020).

«» Camara de comercio

Respecto con la camara de comercio en cuanto nuestro proyecto de grado, se establecio
que el registro mercantil y la legalidad de este proyecto sera mediante la incripcion de
regimen simplificado en el impuesto a las ventas el cual comtempla “a las personas que a
pesar de vender productos o prestar servicios gravados con el IVA, no son responsables de
este impuesto”, (Gerence.com, 2020). En un inicio los ingresos serdn minoritarios y analizar el
impacto en el mercado, ya que si es contundente poder generar mas ganancias para lograr una

empresa mas grande.

Como plan empresarios amateurs inscribirnos en este régimen es lo mas conveniente ya
que tuvimos asesoramiento por parte de cAmara de comercio al igual que concejos de algunos
empresarios y también se lleg6 a un acuerdo verbal con mi compariero en donde la
generacion del Rut y registro mercantil en Camara de Comercio se registrara a nombre de
uno solo para pertenecer a este régimen. Debemos tener unas obligaciones para pertenecer a

este régimen:
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-Inscripcién en la Rut la cual se puede hacer virtualmente y a los dos meses de empezar
nuestra labor comercial ya poseer Nit. El cual naturalmente es la cedula de la persona

registrada en el registro Unico tributario.

- Llevar un libro fiscal de registro de operaciones diarias, en donde se anota ingresos y

egresos y cada final de mes se saca un total y todo este libro debe estar foliado y organizado.

- Cumplir con los sistemas técnicos que determina el gobierno, ya que de no ser asi se

sancionard la empresa 3 meses y ya si es recurrente las sanciones se clausura el negocio.

- Registro mercantil en camara de comercio ya mencionado por derechos y

reconocimiento ante estado, ademas de un pago por estos tramites que son de $96.000.

4.4 Mision
Satisfacer a los consumidores con nuestro modelo de negocio CoffeeTruck, dandoles a
conocer la nueva marca ‘“Mestizos” como la mejor combinacion de licor con café

colombiano, con el fin de generar ingresos econdémicos y distincion en el mercado.

4.5 Vision
Ser reconocidos como una de las mejores combinaciones con café colombiano y obtener

sostenibilidad, calidad y crecimiento en el modelo de negocio CoffeeTruck Mestizos.

4.6 Objetivos:

-Convertir la marca en lider de consumo por sus cocteles de café.

-Superar el margen mensual de ventas estipulando al menos un 50% trimestralmente.

-Evolucionar con nuestro modelo de negocio Coffeetruck.

-Incrementar el personal a medida que la empresa vaya en ascenso.

-Rentabilizar nuestro modelo de negocio, hasta ser un sistema auténomo.
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Valores:

Trato respetuoso: Se considera un valor fundamental ya que tratamos con personas y
tratamos como nos gustaria ser tratados, ademas de que genera motivacion en su espacio

laboral y crecimiento personal.

Comunicacion honesta: La transparencia al dirigirse entre trabajadores y no solo con ellos,

con proveedores y clientes, aumentando la cultura organizacional.

Responsabilidad: En cuanto el compromiso con la empresa su puntualidad y disciplina en
sus labores asignadas, hacen un crecimiento empresarial y contribuciones favorables para la

empresa y sus empleados.

Innovacion: Promueve nuevos modelos de negocio y de constante mejora en nuestra

empresa, ademas de un crecimiento cultural.

Constancia y disciplina: Nos exige, no importa qué situacion sea, sobrellevar cualquier

obstaculo y trabajo duro, beneficiando al trabajador y a la empresa.

4.7 Socios estratégicos
Caficultores directos: Los cuales nos suministran el café cultivado por ellos dando garantia

de calidad y generando un producto competitivo en el mercado.

Organizadores de eventos: Los cuales seran piezas claves para el ingreso a conciertos o

ciertos eventos culturales donde nuestra marca generara impacto y ampliacion de mercados.

Licoreras: Quienes suministran licores de alta calidad sin estar adulterados y al mejor

precio.
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4.8 Politicas generales

4.8.1 Proveedores
- Pago oportuno de mercancia o materiales solicitados por nuestra empresa.
- Control de calidad en la mercancia recibida.

- Mantener un comportamiento ético.

4.8.2 Clientes
- Brindar trato justo en sus quejas o reclamos.
- Manejo de precios accesibles para el cliente.
- Mejorar expectativas de los clientes.

- Trato amable y siempre con la mejor disposicion.

4.8.3 Ventas
- Cumplimiento de metas diarias.
- Registro de todo movimiento de caja.

- Fomentar espiritu de trabajo.

4.9 Conclusiones y recomendaciones del estudio administrativo
- Mediante este estudio administrativo se puede estipular o visualizar mas la
organizacion en la empresa y ver una direccion coherente para empezar a hacerlo
realidad.
- El organigrama a pesar de ser pequefio y no poseer muchos cargos administrativos y
de planta de produccion, es un buen inicio para un proyecto emprendedor, ya que se

estdn minimizando costos de némina y contratacion de personal.
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- Dentro de un marco legal, reconocemos que tenemos algunas complicaciones, pero
para ello se implementan planes de mejora como una ruta cafetera y evidentemente
estando ya en el campo, se abren las posibilidades de mejora del negocio.

- Resaltar que no se debe desviar de la misién y vision, mucho menos dejar de lado los
objetivos y valores porque son pilares y guia de orientacién hacia un buen servicio y
obtencion de un producto de calidad.

- De este item queda claro que la organizacion administrativa es parte fundamental al

momento de emprender.

5. ESTUDIO ECONOMICO Y SOCIAL

5.1 Impacto social

Al ser el café el insumo principal para la preparacion de “Mestizos” y que este se
comprara directamente a los campesinos, quienes compran los productos de “Mestizos”, no
solo satisfacen su gusto, sino que también estan aportando de manera positiva a la
contribucién, compra y trafico del mercado nacional, de modo que los proveedores de café
obtendran un mayor ingreso, el cual posiblemente reinviertan en la economia nacional

generando mayor flujo para este mercado incrementando la oferta laboral.

“Mestizos” plantea generar un posicionamiento por medio de un impacto de
concientizacion y aceptacion de lo que somos, refiriendo al nombre de la marca no como un
término despectivo; por el contrario, se busca que cuando se mencione a “Mestizos” se
entienda gue es lo que somos con propiedad y valorizacidén, como esa caracteristica que nos
hace Unicos en sabor, en estilo y variedad como personas, sin necesidad de buscar
extranjerismos y aceptando con amor propio por todos esos atributos que hace ser parte del

mestizaje, la mezcla perfecta.
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5.2 Beneficiarios directos del proyecto

1. Los beneficiarios principales son los administradores y fundadores de la idea, pues se
busca lograr la rentabilidad de esta y que sea lucrativa.

2. Proveedores de materia prima para el producto: Caficultores. Los caficultores son
beneficiarios directos ya que la compra de los sacos, bultos de café, se realizara a
ellos directamente, sin intermediarios que incrementan el costo de venta para nosotros
pero reconociendo un precio mejor que cualquier otro comprador de estos. Ademas de
que economiza tiempo y dinero en combustibles movilizdndose para la venta, ya que
Mestizos ird hasta el lugar, realizara la compra y se moviliza directamente desde el

sitio de cosecha.

5.3 Beneficiarios indirectos

1. Las licoreras del sector de Bogota, pues estas empezaran a registrar mayor venta de
licores usados para la preparacion de “Mestizos”, pues se compraria en gran cantidad,
cierta suma en botellas de cada uno de los tipos de licores que se utilizaran.

2. Proveedores de utensilios: Copas plasticas, tanto las licoreras como los proveedores
de vasos, copas y demas, se benefician indirectamente de acuerdo a la acogida del
mercado para el producto, pues si “Mestizos” registra aumento constante de ventas
requerird de mas utensilios y de ingredientes para la preparacion y servido del

producto.

3. Los clientes: Adicional satisfacer curiosidad de probar o sus gustos ya establecidos, el
beneficio que obtienen estos, mas que material, es uno psicolégico-personal, pues
estos ratifican su querer propio al reafirmar que se quieren por ser como son,

orgullosamente “Mestizos”. Como el principio de Starbucks, el cual hace que las
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personas sientan que poseen estatus por consumirlo, “Mestizos™ hara que esto sea
posible gracias al posicionamiento de marca en el que se busca destacar eso bueno,

Unico y de variedad que nos hace ser lo que somos, orgullosamente “Mestizos”.

5.4 Aporte al desarrollo local o regional

Ya que “Mestizos” contiene café y licor, para el panorama local, se presenta un gran
aporte positivo, pues ayuda a regular el consumo de bebidas alcohdlicas en sitios publicos,
“La Corte Constitucional tumb6 dos normas del Codigo de Policia (el articulo 33 y el 140)
que prohibian consumir bebidas alcohdlicas y sustancias psicoactivas en el espacio publico y
en parques. Segun el alto tribunal esas normas violaban el libre desarrollo a la personalidad
de manera desproporcionada.” (Tiempo, 2019). Ya que “Mestizos” es un coctel, referimos al
consumo de bebida alcoholica, pero ésta en una pequefia cantidad de alcohol que oscila entre

los 2 y 2,5 de grados, también es acompariada de café y no solo de licor puro.

(Punto, 2019)

A nivel regional aportaria al flujo de produccion del agro ocasionando asi méas

posibilidades para el sector y al desarrollo de esta area.

Aporte a sitios publicos, conocidos también como “zonas de cesion” las cuales son
escenarios a disposicion de todos los ciudadanos, en donde se transita y prevalece el interés
general cuya normatividad data de la preservacién del entorno, “Mestizos” aporta en la
permanencia temporal y no permanente de dichos sitios, certificando la no venta del producto

a personas que no tengan la mayoria de edad, por el contenido de alcohol que posee el céctel,



MIEMBRO DE LA RED

ILUMNYS 47

como lo estipula la ley, esta medida se aplicara siempre incluso en las zonas de cesién
cercanas a sitios educativos, cuya normatividad estipula la prohibicién de bebidas con alcohol

a menores de edad acoplando decretos de la alcaldia mayor de Bogota. ([SID], 2020).

Adicional a ello, estando cerca de instituciones educativas (como universidades) en un
perimetro circundante de 200 metros de distancia se podra empezar la venta a partir de las
3:00 p.m. sin ningln inconveniente hasta un maximo de las 3:00a.m de acuerdo al Decreto
Distrital 667 de 2017 Articulo 3° que rige en las zonas que comprenden entre la calle 12 y la
calle 82 y entre la avenida circunvalar y la carrera 17, decreto que afecta a “Mestizos” por el

contenido de alcohol en el producto a vender. (Directora, 2018).

5.5 Coherencia con el plan de desarrollo nacional

De acuerdo al “Plan de desarrollo nacional 2018 - 2022 Pacto por Colombia, pacto por la
equidad” del ministerio del interior, es acorde al proyecto “Mestizos” por ser un proyecto
progresivo, con vision de crecimiento y expansion, lo que se ajusta a uno de los item
principales del plan de desarrollo nacional: pacto por el emprendimiento formalizacion,
emprendimiento y dinamizacién de la empresa, “Mestizos” ademas de formalizarse como una
empresa registrada, es un emprendimiento rentable el cual oferta una empresa dinamica e
innovadora, con un método de distribucion viable de modo que no solo es dinamica para si

misma sino que también lo es para sus clientes. (DPN, 2019).
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5.6 Impacto ambiental
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5.6.1 Matriz de riesgos ambientales

Amenaza

Tipo de amenaza

Causas

Consecuencias

Elementos vulnerados

Contaminacion
Adre

Provocada

Emisidn de gases
CO2 a causa de
los vehiculos

Afectacin directa
alasalud

Aire

Contamnacion
Desechos

Humana

Falta de
cociencia

Multas y
taponamiento de

Agua
Comunidad

sistema de
alcantarillado

(Sanchez y Guillen, 2020)

- La combustion de los vehiculos puede repercutir en un riesgo para la salud de nuestro
personal, pues la emision de dichos gases afecta el aire de modo que el que se respira
afecta la salud.

Dichos gases emitidos incide en el desorden climatico actual, el que propicia
resfriados y gripes constantes, ademas tambien el desorden climatico afecta las ventas
a nuestros productos, pues los puntos en donde se concentran los clientes disminuyen

la cantidad de visitantes a estos por las mismas condiciones climaticas.

- Falta de conciencia de algunas personas que por pereza o carecer de cultura, causa en
el ambiente mal panorama de la ciudad, tapona nuestros sistemas de alcantarillado, lo
cual genera contaminacion al medio ambiente y mala calidad en el aire de la ciudad y
somos los mismos causantes de generacion de bacterias, parasitos, bichos, moscas y

roedores.
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5.6.2 Plan de mitigacion del impacto ambiental

Compensacion:

Resultados y continuar
con el tratado de residuos
demostrando el compromiso de
la Mestizos con el trato de residuos
y cuidado ambiental.

Prevencion: Se realizaran recomendaciones con una
campafia en el punto de venta respecto al tratado de residuos.

(Sanchez y Guillen, 2020)

Compensacion:

Menor gasto en copas
plasticas para la entrega final del
producto y mayor aceptacion al ser
una marca con preocupacion ambiental.

Prevencion: Aumento en el valor de venta por $500 a
quienes soliciten su mestizo servido en copas plasticas
y no en las de vidrio

(Sanchez y Guillen, 2020)
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5.7 Conclusiones y recomendaciones del estudio econémico social

-El pais esta actualmente en una crisis de medio ambiente, causada por nosotros mismos,
siempre buscar alternativas de mejora en el modelo, no incluye como ganar méas dinero sino
también como favorecer el planeta y mejorar nuestra comunidad.

-Resurgimiento del café colombiano dentro de la capital, ya que estamos acostumbrados a
solo estar comprando en almacenes de cadena el instantaneo, intentando reemplazar el café

colombiano que est& en uno de los mejores puestos en el mundo.

-Conocer el proceso de elaboracion de café y su distribucion, ya que al pertenecer a la
capital carecemos de conocimiento de esta labor de la consideracion en nuestro proyecto

toma mucho protagonismo.

- Ya bien mencionado en la parte de anexos en el momento de adquirir los automoviles
viene incluida la adaptacion a gas vehicular para la compensacion con el medio ambiente y a
Su vez economia en nosotros ya que tendriamos en nuestros autos dos tipos de combustibles

favorables para el medio ambiente.
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6. Estudio financiero

6.1 Proyecciones

6.1.1 Inversion inicial

Se requiere un total de $39, 713,190.00 para el desarrollo del proyecto, dicha cantidad se
concluye de la sumatoria de los implementos requeridos, la maquinaria y materia prima para
la elaboracién del producto, adaptaciones en vehiculos y pago de registro en Camara y

Comercio.

(Cuadro 1)

| INVERSION INICIAL

MAQUINARIA 32,974,900.00
IMPLEMENTOS 636,000.00
CAMARA Y COMERCIO 96,000.00
MATERIA PRIMA 406,290.00
TOTAL 34,112,190.00
GASTOS OPERACIOMNALES 5,600,000.00
TOTAL 39,713,190.00

Los valores de maquinaria, implementos, materia prima y gastos operacionales fueron

determinados de la sumatoria de los siguientes elementos:
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(Cuadro 2)

MAQUINARIA

Campero Willys Cj6 1959

30,000,000.00

Maquina café automatica

pequefia oster

1,495,000.00

Caja registradora

479,900.00

Adaptacion vehiculos

600,000.00

Sistema seguridad

400,000.00

32,974,900.00

$32, 974,900.00 es el monto requerido para la maquinaria que aporta a la preparacion,

distribucion del producto, sistema de seguridad y control de ingresos monetarios.

(Cuadro 3)
IMPLEMENTOS PRECIO
Baston Shaker combo 5 piezas
bartender Cocteles 53,000.00
Copas plasticas margarital x 25 9,000.00
Copas plasticas pequefia x 25 9,000.00
Copas plasticas Tradicional x
25 9,000.00
Botellon plastico de agua 3
galones 246,000.00
Vasos de carton con aislador
de calor 6 0z x 100 36,000.00
Copas plasticas Alargada x 25 9,000.00
Elementos de limpieza
25,000.00
Uniformes cliente interno
240,000.00

TOTAL

636,000.00

52
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En tanto a los implementos requeridos para poner en marcha el proyecto se requiere un

total de $636,000.00 para implementos de preparacion, uniformes y servido del producto.

(Cuadro 4)

| COCTELEs _____________|PRECIO ELABORACION

HUAYASCO 56,500.00

JASPEADO £83,500.00

BLANCO 79,800.00
MATICES 68,500.00
MULATO 70,500.00
ZAMBO 47,490.00

TOTAL 406,290.00

La materia prima para la elaboracion de cada linea de producto, requiere un total de
$406,290.00 que componen el café y la compra de la botella de licor, para realizar la mezcla

posteriormente.

(Cuadro 5)

GASTOS OPERACIONALES

PAGOS MENSUALES
Mantenimiento Maguinaria 300,000.00
Arriendo 600,000.00
Servicios (Luz - Agua - energia) 800,000.00
Personal (Colaboradores) 3,000,000.00
Proveedores 900,000.00
5,600,000.00

A la sumatoria se anexan los gastos operacionales, como lo son arriendo, servicios y

demas gastos de pago constante.
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6.1.2 Financiacion y fuentes de financiacion

Banco

Solicitud de un crédito bancario (libre inversion): Método eficaz y sencillo para ideas
emprendedoras como la nuestra que en debido caso el préstamo por inversién inicial
no es un monto alto a comparacion de algunas otras ideas y mas con soportes de como

serd invertido dinero.

L Tasa B
Crédito de . Tipo de  Plazo Seguro .
interes ) Caracteristicas
Consumao Tasa Hasta de Vida
anual

+ El monto minimo aprobado v desembolsado es de 51.000.000 y maximo
sequn la capacidad de endeudamiento
+ Permite realizar pagos extraordinarios y cancelar de forma anficipada sin

- - ninguna sancidn.
Credito de Libre 60

Eancolombia 10,49%  Fija Si « Cusnta con diferentes plazos de financiacion de acuerdo a tus

Inversian meses )
necesidades.

+ Cuenta con un Seguro de Vida durante la vigencia del crédito
+ Ofrece una tasas exclusiva en caso de tener la nomina a través de
Eancolombia y ser parte del programa Reconocimientos.

(Velez, 2018).

Vemos reflejado que una de las mejores opciones y la mas viable son por
Bancolombia por el interés y caracteristicas del préstamo a libre inversion y ademas
que ellos son muy promovedores a proyectos emprendedores.

Apoyo universitario: Practicamente todas las universidades tienen un centro de apoyo
al emprendimiento y a la innovacion, ademas, entre ellas crean redes y asociaciones
que fomentan la investigacion, el intercambio de experiencias y la conexién con el
mundo empresarial.

Proyectos para emprendedores: El capital semilla es fundamental en la primera fase
de un emprendimiento y obtenerlo resulta complejo. Acceder a la fuente de
financiacién mas idonea depende del tipo de emprendimiento, de las expectativas de
crecimiento y hasta del perfil de los lideres de la iniciativa, como menciona este
fragmento hay planes semilla que nos pueden ayudar con el financiamiento del

modelo de negocio. (Bancolombia, 2020).
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Si se toma este modelo de negocio se resume asi:

Detalle resultados de simulador

Valor del Tasa de interés|BR + 0% . 0% o 24
crbditossolono’oooooo M.V. asa mensua 0 azo en meses

Tipo de Fecha de
Frecuencia de pagnMensual Periodos de graciao

custaVariable desembolsol3/Mar/2020

Pagando desde el 13 de Abril del 2020 - Hasta el 13 de Marzo del 2022. (Bancolombia,

Saldo inicial Abono capital Saldo final

2020).

$50,000,000.0
0 7

47,916,666.6
$2,083,333.33 $0.00 $2,083,333.33 3 '

Con cuotas de 2.083.333.33 COP. (Bancolombia, 2020).

6.1.3 Proyeccion de ventas

Para la proyeccion de ventas se estima primero el coste por cada producto

A continuacién encontrara toda el area presupuestal del proyecto, empezando por el valor
de cada insumo independiente, una tabulacidn en tanto al coste de este si tuviese presentacion
en botella y asi el costo por cada copa en cada linea de producto, que es como se presentara

este al mercado.

(Cuadro 6)

COCTELES PRECIO ELABORACION  |PRECIO COPA COCTEL
HUAYASCO $ 56,500.00 | $ 8,674.45
JASPEADO $ 83,500.00 | $ 10,498.06
BLANCO s 79,800.00 | $ 9,950.98
MATICES $ 68,500.00 | $ 11,040.21
MULATO $ 70,500.00 | $ 11,434.51
ZAMBO $ 47,490.00 | $ 6,898.16
TOTAL S 406,290.00
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El precio de elaboracion de cada linea de producto lo determinaron los costos de los

insumos para su elaboracion, los cuales podra encontrar en el siguiente punto, en la

proyeccion de costos y gastos. Por otra parte, el precio de venta por copa al mercado se

delimito con la tabulacion de la cantidad en mililitros de cada botella de licor, y la porcion

aplicada a las copas con los tipos de café, haciendo la conversién monetaria de la siguiente

manera.

(Cuadro 7)

HUAYASCO
JASPEADO
BLANCO
MATICES
MULATO
ZAMBO

Proporcion minicopa

Proporcion
Botella licor ml Cantidad de Centimetros Contenido Proporcién monetaria Total
ingredientes ml
750 73.93 58.67 117.33 | 5 8,674.45
1000 73.93 71.00 142.00 | § 10,498.06
1000 73.93 67.30 134.60 | S 9,950.98
750 73.93 74.67 149.33 | 5 11,040.21
750 73.93 77.33 154,67 | § 11,434.51
750 73.93 46.65 93.31 | S 6,808.16

Por tanto la carta de precios al publico para la venta por copa de cada cActel es:

(Cuadro 8)
| COCTELES
HUAYASCO cv
5 2766190 % 867445
JASPEADO cv
5 2948551 | 5 10,498.06
BLANCO cv
5 2893843 |5 995098
MATICES cv
5 30,027.66 | 5 11,040.21
MULATO cv
5 3042196 | 5 11,434.51
ZAMBO cv
5 2588561 |5  6,898.16
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El costo por copa no supera los $20.000 haciendo el producto exequible, precios que

generan un margen de ganancia y rentabilidad del 60% y hace que el punto de equilibrio para

cada producto sea.

(Cuadro 9)

GANANGA

(Cuadro 10)

RENTABILIDAD % PUNTO DE EQUILIBRIO
R=PV-CT/PV PE=CF/(PV-CV]

60.00% 628
60.00% 601
60.00% 609
60.00% 593
60.00% 588
60.00% 657
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Teniendo en cuanta los precios de venta al publico y los puntos de equilibrio la proyeccion

de ventas por productos es:

(Cuadro 11)

(Cuadro 12)

Proyeccion de ventas por producte 10% 15%
PRODUCTO MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
HUAYASCO s 5,438,882.24 | § 5,982,770.46 | $ 5,082,770.46 | & 6,880,186.03 | § 6,880,186.03 | § 6,880,186.03
CANTIDAD 627 690 690 793 793 793
PRECIO S 8,674.45 | 5 8,674.45 | S 8,674.45 | S 8,674.45 | S 8,674.45 | § 8,674.45
JASPEADO S 6,298,836.00 | § 6,928,719.60 | § 6,928,719.60 | § 7,968,027.54 | § 7,968,027.54 | § 7,968,027.54
CANTIDAD 600 660 660 759 759 759
PRECIO s 10,498.06 | § 10,498.06 | $ 10,498.06 | § 10,498.06 | $ 10,498.06 | $ 10,498.06
BLANCO s 6,040,243.65 | § 6,644,268.01 | 5 6,644,268.01 | § 7,640,908.21 | § 7,640,908.21 | § 7,640,908.21
CANTIDAD 607 667.7 667.7 767.855 767.855 767.855
PRECIO S 9,950.98 | § 9,950.98 | § 9,950.98 | & 9,950.98 | 5 9,950.98 | & 9,950.98
MATICES B 6,535,806.29 | § 7,189,386.92 | $ 7,189,386.92 | § 8,267,794.96 | $ 8,267,794.96 | $ 8,267,794.96
CANTIDAD 592 651.2 651.2 749 749 749
PRECIO = 11,040.21 | § 11,040.21 | § 11,040.21 | 5 11,040.21 | S 11,040.21 | 5 11,040.21
MULATO s 6,700,620.91 | § 7,370,683.00 | $ 7,370,683.00 | § 8,476,285.45 | & 8,476,285.45 | § 8,476,285.45
CANTIDAD 586 645 645 741 M1 741
PRECIO S 11,434.51 | § 11,434.51 § 11,434.51 | S 11,434.51 | § 11,43451 | $ 11,434.51
ZAMBO S 4,525,194.18 | § 4,977,713.60 | 5 4,977,713.60 | 5 5,724,370.64 | 5 5,724,370.64 | § 5,724,370.64
CANTIDAD 656] 722 722 830 830 830
PRECIO S 6,898.16 | § 6,898.16 | S 6,808.16 | S 6,808.16 | 5 6,898.16 | S 6,898.16
INGRESOS 35,539,583.27 39,093,541.60 39,093,541.60 S 44,957,572.84 44,957,572.84 44,957,572.84

20% 25%
MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
5 8,256,223.24 | 5 8,256,223.24 | § 8,256,223.24 | § 10,320,279.05 | § 10,320,279.05 | § 10,320,279.05
952 952 952 1,190 1,190 1,190
5 8,674.45 | § 8,674.45 | & 8,674.45 | § 8,674.45 | § 8,674.45 | § 8,674.45
5 9,561,633.05 | $ 9,561,633.05 | § 9,561,633.05 | § 11,952,041.31 | § 11,952,041.31 | § 11,952,041.31
911 911 911 1,139 1,139 1,139
$ 10,498.06 | § 10,498.06 | & 10,498.06 | § 10,498.06 | $ 10,498.06 | § 10,498.06
S 9,169,089.85 | 5 9,169,089.85 | § 9,169,089.85 | § 11,461,362.32 | § 11,461,362.32 | § 11,461,362.32
921 921 921 1,152 1,152 1,152
S 9,950.98 | § 9,950.98 | § 9,950.98 | § 9,950.98 | § 9,950.98 | § 9,950.98
$ 9,921,353.95 | 9,921,353.95 | § 9,921,353.95 | § 12,401,692.44 | § 12,401,692.44 | § 12,401,692.44
899 899 899 1,123 1,123 1,123
S 11,040.21 | § 11,040.21 | § 11,040.21 | § 11,040.21 | $ 11,040.21 | $ 11,040.21
5 10,171,542.54 | § 10,171,542.54 | § 10,171,542.54 | § 12,714,428.17 | § 12,714,42817 | § 12,714,428.17
890 200 200 1,112 1,112 1,112
S 11,43451 | $ 11,434.51 | § 11,434.51 | & 11,434.51 | $ 11,434.51 | $ 11,434.51
5 6,860,244.77 | § 6,869,244.77 | & 6,869,244.77 | § 8,586,555.97 | $ 8,586,555.97 | § 8,586,555.97
996 996 996 1,245 1,245 1,245
$ 6,898.16 | S 6,898.16 | § 6,898.16 | 5 6,898.16 | $ 6,808.16 | $ 6,898.16
S 53,949,087.40 5 53,949,087.40 § 53,949,087.40 § 67,436,359.26 § 67,436,359.26 § 67,436,359.26

La proyeccion estima un total de $67, 436,359.26 de ventas al afio logrando los puntos de

equilibrio respectivamente por cada mes.
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6.1.4 Proyeccion de costos y gastos
Los Costos y gastos se empiezan a estimar con la maquinaria utilizada, al igual que

implementos como costes fijos.

(Cuadro 13)

| MAQUINARIA MESTIZOS I

MAQUINARIA PRECIO

Campero Willys Cje 1959 30,000,000.00
Maquina cafe automatica
pequefia oster 1,495,000.00

Caja registradora 479,900.00

Adaptacion vehiculos 600,000.00

Sistema seguridad 400,000.00

32,974,900.00

(Cuadro14)

IMPLEMENTOS PRECIO

Baston Shaker combo 5 piezas

bartender Cocteles 53,000.00

Copas plasticas margarital x 25 9,000.00

Copas plasticas pequefia x 25 9,000.00

Copas plasticas Tradicional x
25 9,000.00
Botellon plastico de agua 3
galones 246,000.00
Vasos de carton con aislador
de calor 6 Oz x 100 36,000.00

Copas plasticas Alargada x 25 9,000.00

Elementos de limpieza
25,000.00

Uniformes cliente interno
240,000.00

636,000.00
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(Cuadro 15)

GASTOS OPERACIONALES

60

PAGOS MENSUALES
Mantenimiento Maguinaria
Arriendo

Servicios (Luz - Agua - energia)

Personal (Colaboradores)
Proveedores

COSTOS

300,000.00

3
5 600,000.00
S 800,000.00
$ 3,000,000.00
$ 900,000.00
$

5,600,000.00

Aquellos gastos de cobro constante, mensuales o trimestrales y que son fijos son un total

de $5,600,000.00 dentro de los cuales se tienen en cuenta el pago de personal, gasto de

combustible del vehiculo y proveedores ademas, se estima un gasto mensual del arriendo de

una bodega para almacenamiento de stock de materia prima y parqueo de vehiculos, por tanto

costes de servicios en esta (energia y sistema de seguridad) y la mano de obra en la

elaboracion del producto como “Personal” como mano de obra directa, en la elaboracion e

indirecta en la distribucion, todo esto tabulado en un total de egresos al primer afo, se registra

los costos como egresos constantes y los iniciales de la siguiente manera:

(Cuadro 16)

MES 6 I

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5
Magquina café expreso automatica pequefia 5 2,990,000.00
Campero Wyllis Cjé ] 30,000,000.00
Caja registradora 5 479,900.00
Baston shaker combo § L] 53,000.00
Sistema seguridad 5 400,000.00
Adaptacién vehiculos 5 600,000.00
Camara y comercio 5 96,000.00
Elementos de limpieza 5 25,000.00
Uniforme cliente interno

H 240,000.00
Copas plasticas x 25 y vasos 5 318,000.00 | § 5 318,000.00 | § 318,000.00 | $ 318,000.00 | § 318,000.00

i ia y vehiculos 5 300,000.00 5 300,000.00

Combustible vehiculos (Gas) S 30,000.00 | § s 30,000.00 | § 30,000.00 | § 30,000.00 | § 30,000.00
(Cucta prestamo Bancario 5 2,083,333.00 | § 2,083,333.00 | § 2,083,333.00 | § 2,083,333.00 | $ 2,083333.00] % 2,083,333.00
Arriendo S 600,000.00 | S 600,000.00 | 600,000.00 | $ 600,000.00 | $ 600,000.00
Servicios (Luz - Agua - energia) 5 800,000.00 | § & 800,000.00 | $ 200,000.00 | $ 800,000.00 | $ 800,000.00
Personal (Colaboradores) 5 3,000,000.00 | § 3,000,000.00 | 5 3,000,000.00 | 5 3,000,000.00 | $ 3,000,000.00 | $ 3,000,000.00
Proveedores 5 900,000.00 | 5 5 900,000.00 | 5 500,000.00 | § 900,000.00 | § S00,000.00
Transporte 5 227,000.00 5 227,000.00

= 43,142,233.00 5,300,000.00 5,300,000.00 | 5 5,527,000.00 5,300,000.00
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(Cuadro 17)

B
=1
o
-

|1 [ | [

318,000.00 318,000.00 318,000.00 318,000.00 318,000.00 318,000.00
300,000.00 300,000.00
30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00
2,083,333.00 2,083,333.00 2,083,333.00 2,083,333.00 2,083,333.00 2,083,333.00
6500,000.00 600,000.00 600,000.00 600,000.00 600,000.00 600,000.00
800,000.00 800,000.00 800,000.00 800,000.00 800,000.00 800,000.00
3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00
900,000.00 900,000.00 900,000.00 900,000.00 900,000.00 500,000.00
227,000.00 227,000.00
5,527,000.00 5,300,000.00 5,300,000.00 5,527,000.00 5,300,000.00 5,300,000.00

24,999,996.00
7,200,000.00
9,600,000.00
36,000,000.00
10,800,000.00
908,000.00
129,767,896.00

w0 [ [un|en |un | o o |

Con un incremento constante trimestral porcentual, en la proyeccidn de ventas estimando
un total de $67, 436, 359,26 al afio, mientras, que para el primer afio, como es natural se
denota més el gasto que retribucion, pero en un proyecto se sabe que la retribucion no sea al
instante, sino que ésta es progresiva, se registraron egresos de $127°871.896, lo que en

esencia es la inversion inicial segun el esquema de todos los gastos.

Es posible suplir el gasto e inversion inicial en un lapso de dos afios aproximadamente, es
decir logrando el punto de equilibrio, con la venta de toda la cantidad de cdcteles de acuerdo

a la tabla continuacion estima.

La proyeccion se hace teniendo en cuenta la venta del producto en constantes eventos y en

las rutas realizadas a diario para asi lograr el punto de equilibrio mensual.
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6.1.5 Flujo de caja proyectado

(Cuadro 18)

MESES
INGRESOS

COSTOS
GASTOS
SUELDO

(Cuadro 19)

1

2

3

a

5
67,436,359.26

62

6
67,436,350.26

67,436,359.26

67,436,359.26

67,436,359.26

67,436,350.26

37,674,900.00

37,674,500.00

37,674,900.00

37,674,500.00

37,674,500.00

32,334,900.00

37,674,900.00

32,334,900.00

32,334,500.00

32,334,900.00

32,334,900.00

32,334,500.00

2,573,440.74 |-

2,573,440.74 |-

2,573,440.74 |-

2,573,440.74 |-

2,573,440.74 |-

2,573,440.74

7 8 9 10 11 12

5 67,436,359.26 | & 67,436,359.26 67,436,359.26 | § 67,436,359.26 | § 67,436,359.26 | $ 67,436,359.26
5 37,674,800.00 | & 37,674,500.00 37,674,900.00 | § 37,674,900.00 | 5 37,674,900.00 | § 37,674,%00.00
5 32,334,900.00 | 5 32,334,900.00 32,334,900.00 | § 32,334,900.00 | 5 32,334,900.00 | § 32,334,900.00
2,573,440.74 |- 2,573,440.74 |- 2,573,440.74 |- 2,573,440.74 |- 2,573,440.74 |- 2,573,440.74

Una vez se hace la proyeccion del flujo de caja mensual, contamos con los datos para

realizar la proyeccion del flujo de caja anualizado a cinco afos, el cual podra observar a

continuacion:

(Cuadro 20)

afioo i Aflo 4
s -39,713,190.00 [1] o 0 1] 1]
985,800,694.43 1,052,835,141.65

afio

INVERSION

INGRESOS 809,236,311.07 B864,264,380.22 | 5 923,034,358.08 | 5

COSTOS+GASTOS 70,009,800.00 70,121,815.68 | 5 70,234,010.59 | § 70,346,385.00 70,458,039.22
794,142,564.54 S 852,800,347.49 S5 915,454,309.43 982,376,202.43

$  -39,713,190.00 739,226,511.07

AND 4
S 2,346456,233.11 | S
$  3,261910542.53 | §

SALDO DEL PERIODO
Mo 3

Q
[
=

3,261,010,542.53
4,244 286,744.96

1,493,655,885.61
2,346,456,233.11

699,513,321.07
1,493,655,885.61

o
-39,713,190.00

A
-39,713,190.00 | &
699,513,321.07 | §

s
s

SALDO INICIAL

SALDO FINAL

La proyeccion revela que la inversion se recupera en el primer afio con los ingresos

obtenidos, cubriendo los valores de costos y egresos a plenitud.
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6.2 Indicadores de evaluacion del proyecto

6.2.1 Andlisis de los indicadores.

(Cuadro 21)

Indicadores de crecimiento del sector

Indicadores de Proyecto

Se recupera la
RECUPERACION DE LA INVERSION inversién en un afio
TIR 1869%

TIo 40%
VNA 1,664,938,844.70
B/C 41.92

Como se evidencia en el cuadro anterior la TIR (1869%) superan ampliamente la T10O,
evidenciando que resulta mas rentable invertir en el proyecto que colocar su dinero en otra
opcion de inversion gque solo le rentaria el 40%. Este indicador permite que sea firme que el

proyecto desde el punto de vista de la rentabilidad es completamente viable.

En cuanto a la capacidad del proyecto para valorizar lo recursos puestos en él, el VNA
(1.664 millones) muestra cémo al cabo de 5 afios este negocio es capaz de generar un valor
adicional al invertido inicialmente, lo cual reafirma la viabilidad del proyecto desde el punto

de vista de su capacidad generadora de valor.

La relacion beneficio costo muestra como cada peso invertido en el proyecto devuelve
$41.92; mostrando que el proyecto es capaz de retornar lo que se invierte en él, dejando una
ganancia de $41.92 por cada peso invertido, resultando altamente rentable y recomendable

para el inversionista.
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6.3 Conclusiones y recomendaciones del estudio financiero
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Como recomendacion principal es tener en cuenta la economia nacional y pensar en un

posible plan de amortizacién econdmica que se sigue presentando alza en el délar, pues de

este estandar depende el costo de los insumos de preparacion, especificamente en el café,

para el cual su venta esta sujeta al precio del délar.

El flujo de caja a lo largo de un afio no compensara la cantidad de egresos, lo que es

normal en un emprendimiento, pero esta si cerrara la brecha de diferencia en un poco mas del

50%, por tanto al transcurrir un lapso de afio y medio cerrara en totalidad dicha brecha y

empezara a registrar ganancias.

7. CONCLUSIONES GENERALES

7.1 Presentacion del proyecto en modelo canvas

SOCIOS CLAVE

-Caficultores: Nos
abastecen de nuestra
materia prima café.

-Distribuidores de
Licor - licores: Nos
suministran variedad de
licores y a buen precio.

-Distribuidores de
plasticos: Aliados
estrategicos que hacen
pieza fundamental para
el empaque del producto.

-Organizadores de
eventos: Socios clave
para ampliacion de
distribucion y abarcar
nuevos mercados.

ACTIVIDADES
CLAVE

Desarrollo de activaciones
BTL en eventos.
Preparacion en tiempo real:
Genera un atractivo ver la
preparacion de lo que
posteriormente consumiran.
Publicaciones interactivas
en redes: Publicaciones
para que las comunidades
generen interaccion

online, como la ruta cafetera.

RECURSOS
CLAVE

Fisicos: Vehiculo clasico
artesanal para distribucion.
Humanos: Barman
caracteristico para la
preparacion de cocteles.
Econdmicos: Inicialmente,
préstamo bancario.

ESTRUCTURA DE COSTES

Con una inversion inicial de $39,713,190.00 bajo un crédito de
$50,000,000.00 para costes adicionales, se contara para el micio del
proyecto. Dicha inversion podra ser recuperada al cabo de un afio
logrando los puntos de equilibrio, los cuales sé pueden alcanzar
gracias al coste de venta por cdctel al publico, en donde el de mayor
valor es de $11,434 51 y el menor coste es de $6,838.16.

(Sanchez y Gui

llen, 2020)

PROPUESTAS DE
VALOR

Una ventana que te saca
de la rutina en medio de
la cotidianidad por
medio de la mezcla
perfecta en un coctel.

RELACIONES CON
CLIENTES

Asistencia personal ya que la
marca estard en contacto
directo con los clientes,
generando posteriormente
comunidades por medios
online que afirmen la optima
relacion entre la marca y los
clientes.

CANALES

Canal directo, con el
Coffeetruck Mestizos

serd la marca el mismo canal,
quien lleve la preparacién
final del producto a los
consumidores en puntos
estratégicos de concentracion
con la “ruta cafetera”.

FUENTES DE INGRESO

y sera una fuente de ingreso adicional.

SEGMENTOS DE
CLIENTES

Personas buscando salir
de lo comtin en medio
de la cotidianidad que
posean un poder
adquusttivo 1gual o
menor a dos salarios
minimos, que cuenten
con la mayoria de edad
para la compra de
bebidas con contenido
de licor.

Por venta de producto. Con un 60% en el margen de ganancia y
logrando el punto de equilibrio, la fuente de ingresos principales
seran los cocteles preparados segin peticion de los clientes para el
consumo de este. Adicional a ello, como un anexo se ofertan

las bebidas por independiente cada una si asi el cliente lo desea
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7.2 Matriz DOFA
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%AE STIZOS

Oportunidades:

- Presencia en eventos con grandes
aglomeraciones de gente.

- Expansion de marca a nivel
nacional e internacional.

- Alianzas estratégicas con

otras marcas.

- Ampliacién portafolio de oferta.

Amenazas:

Condiciones climaticas (Lluvia)
- Trafico vehiculas (Trancones)
Aumento de precios en el licor
No lograr punto de equilibrio.

Fortalezas:

- Modalidad de distribucion
innovadora (Coffeetrucks).

- Manejo de producto estrella

(Poco comun en esos entornos).

- Versatilidad en las rutas realizadas.
- Presencia en medios online

y offline.

Gracias a nuestra modalidad de venta con las rutas

cafeteras certificamos nuestra presencia no solo
en medios digitales sino que tambiéncerca de los
clientes en diferentes puntos de venta por donde
transiten, asi estos se percataran de las lineas de
producto y desarrollen un posicionamiento frente
a la marca por el manejo de producto estrella,
queriéndola, no solo en las rutas sino también en
los grandes eventos con grandes cantidades de

personas, eventos entre los cuales se pueda generar

una alianza estratégica certificando una presencia
de la marca también en estas plataformas y su
reconocimiento para una posible expansion futura
a nmivel nacional e internacional.

El clima puede afectar el exterior pero

dejando exentas algunas zonas, a las que
gracias a nuestra modalidad de distribucién,
podremos llegar con facilidad, sitios de

los cuales estaran al tanto de nuestra

presencia independientemente de trancones
gracias a la notificacién previa por los

medios online, tratando asi de cerrar la

brecha de las ventas con el punto de equilibrio.

Debilidades:

- Antigiiedad maquinaria de
distribucién (Jeeps).

- Fragilidad material delicado
(Botellas de licor).

- Agotar stock de insumos de
preparacion por vehiculos.

- Falta de experiencia en modelo
de venta.

Las alianzas con otras marcas y presencia en grandes
eventos, predispondra a “Mestizos™ a contar con

un gran stock en los puntos de venta, haciendo de
dichos puntos propios de la marca evitando posibles
riesgos en el dafio de botellas y afectacién directa en
el stock, haciendo ganar experiencia a la marca en
este modelo de venta y conocimiento de sus clientes,
registrando asi una gran cantidad de ventas y
certificando no solo la calidad del producto sino que
también el buen estado de la maquinaria, como los
vehiculos.

La lluvia puede afectar el flujo de peatones ocasionando,
también un posible retraso por los clasicos trancones,
provocando posibles fallas en los vehiculos por el clima
y afectando los tiempos de llegada a los sitios, por lo que,
en un intento de llegar y perder el menor tiempoposible,
por el estado de las vias se pueden ver afectados los
productos de preparacién con la ruptura de algunas
botellas, agotando asi también el stock. Estos factores
pueden afectar direc a no lograr el punto de
equilibrio por no registrarse ventas durante dichos lapsos
de tiempo.

(Sanchez y Guillen, 2020)

7.3 Recomendaciones generales

Como autoevaluacion en la elaboracion de este proyecto somos conscientes que el punto

gue mas nos costo realizar fue el estudio financiero, ya que debemos ser acertados en muchos

montos que son bases para este modelo de negocio, debe haber un enfoque en cuanto a

estudios financieros, porque cuesta un poco el ser elaborado ademas de buscar un crecimiento

porcentual constante cada trimestre, puesto que es uno de nuestros objetivos principales. En

términos legales desconocemos muchos parametros en este item también, porque varias

lecturas realizadas a cada modelo de negocio, tienen su método sus leyes y restricciones lo

que es principal a destacar para conocer toda la normatividad de espacios publicos y

movilidad de modo que nos permita ir evolucionando en nuestro modelo de negocio
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“Coffeetruck”, es necesario empaparse mucho de este tipo de temas, y en cuanto a nuestro
publico objetivo agradecemos a los docentes ya que cada uno de estos estudios pudieron ser
realizados por ellos, puesto que conocimos muchos &mbitos administrativos de imagen,
presupuestal y demas para llegar a aterrizar una idea con un método de distribucion eficaz y
como todo en nuestro &mbito profesional la creacion de una ventaja diferencial la cual nos
compensa mucho en el mercado y aumenta las posibilidades de convertirnos en una de las

marcas lideres de consumo de cocteles de café.

Como una conclusion general del documento afirmamos que la idea de “Mestizos” es la
mezcla perfecta entre rentabilidad y posicionamiento de marca gracias a la construccion de
un modelo de negocio que es innovador como lo es el “Coffeetruck Mestizos” y a su vez la

determinacion, pasion y creatividad que obtuvimos para sacar este proyecto.

Y una recomendacion para nuestro centro educativo, postulamos una idea de mejora como
lo es una exposicion de anteproyecto, como método dindmico y muy funcional para personas
como nosotros que muy pronto obtendran el titulo profesional, ya que este tipo de actividades
son muy retroalimentarias para muchas personas y se pueden dar a conocer puntos de vista

diferentes ademas del docente guia y asi estar preparados para la sustentacion final.
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8. Listado De Graficas

BALANCE CAFETERO MUNDIAL (Millones de sacos de 60kg)

B Produccion y consumo mundial

= Variacion de inventarios finales

180 60
174,5
~169,1
---"" 1679
160
Produccion o o
o |
Consumo 20
10,6
84 7.9 i
120 | i
33 02 g2 6
_]’9 _2’4 -018
100
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020%

Fuente: Elaboracién Anif con base en OIC y USDA

*Proyectado  Gréfico: LR, VT

(Clavijo, La Republica, 2019)

Estos indices son importante estar monitoreandolos anualmente ya que como hoy en dia el

aumento del ddlar nos afectd6 mucho entonces la produccién sube el costo.
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9. Listado de anexos

9.1 Resultados de encuestas

Una bebida fria
EI 93.22% de los encuestados perciben los
cocteles como una bebida fria.
"Mestizos" la oferta en ambas
presentaciones, fria o caliente, al gusto
que el cliente desee.

GUSTO POR DERIVADOS
DEL CAFE Uk

Prefieren el capuchino en un 66.10%, y los otros
como el Expresso, Americano, Macchiato y
Mocahino también generan gusto pero en menor
medida, pero sin ser ninguno de estos de
desagrado para el publico objetivo

Més de la mitad de los encuestados, un 66.1%
consumirian un céctel para salir de la rutinay el
porcentaje restante lo consumiria en una salida

formal-informal lo que hace a "Mestizos" ideal

para esas salidas formales e informales que
busquen algo fuera de lo comtn, algo que los

saque de la rutina

ACEPTACION DEL

LICOR

El gusto por el licor es proporcional, la
aceptacion es general, pues los porcentajes de
preferencia oscilan entre los porcentajes de
20% a 30% en lo referente a gusto por Vodka,
Tequila, Whisky, Vino y crema de Whisky

"Variedad y diversidad, raza y cultura,Mezcla,
algo autéctono”
Es como definen el termino "Mestizos" es
como los encuestados, perciben la marca.

(Sanchez y Guillen, 2020)
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9.2 Beneficios a futuro

El Jeep Willys, a punto de ser declarado Patrimonio Cultural de Colombia
Por su aporte a la labor de los trabajadores de la regién del Eje Cafetero, se radicé en la
Camara de Representantes un Proyecto para entregar este reconocimiento al Jeep Willys,

también conocido como “Yipao” y fabricado hasta la década de 1970.

En la propuesta se plantea mejorar las condiciones de vida de una gran cantidad de
personas que, aun hoy en dia, basan su trabajo en este medio de transporte. Ademas, se busca
reglamentar el servicio de transporte publico que se presta con vehiculos de esta
referencia. La iniciativa, radicada por la senadora Aydee Lizarazo y los representantes a la
camara Luciano Grisales, Atilano Giraldo y Diego Javier Osorio, busca que el Gobierno.
Nacional desde los ministerios de Transporte y Cultura, promuevan la conservacion y

proteccion de este vehiculo. VVease en (Mantilla, 2019).
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9.3 Copas y vasos “Meztisos”

(Sanchez y Guillen, 2020)

(Sanchez y Guillen, 2020)
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8. O

(Sanchez y Guillen, 2020)
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9.5 Adaptacién de autos a gas vehicular

Cabe resaltar como un item importante ya que se planea favorecer el planeta y el aire
por contaminacién de CO2, son planes de economizar combustible y esta es una
alternativa ya que se tendrian dos métodos de combustible ademas de ser mas

beneficioso para emplear.

Como consecuencia de una
legislacion a nivel
internacional, que cada vez es

mas restrictiva en lo que

respecta al control de las
emisiones contaminantes de los vehiculos y de una mayor conciencia ciudadana sobre
la necesidad de cuidar el medio ambiente, la industria del automovil se encuentra
inmersa en un continuo proceso de busqueda de nuevas soluciones, donde la variable
medioambiental de los disefios cobra un valor mas importante dia a dia. VVéase en

(Ingemecanica, 2018).
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9.6 Racional creativo “Mestizos”

A\ESTIZOS

Con el slogan “Es lo que somos” que
genera sentido de pertenencia a la
marca y al mestizaje caracteristico y
propio de nosotros como tal.

Se emplean dos tipografias, para el

s[ogan se emp[ea la “Gabriola” semi-cur-
siva dando la sensacién de estatus a la

marca.

Después de a letra “M”

la tipografia es “Myriad pro”
que aporta seriedad a la

marca.
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[ #c3n969 . H#FFFFFF
D #5B4C93 |:| #0COA09

Se aplican cuatro colores principales.
La mezcla entre el color morado y café refleja la
creatividad y tranquilidad, los atributos de los
productos usados para la preparacién, el
momdorepvi&sentaelhcoryelcolorcafé

tae
Con la letra en color blanco para que destaque

en el fondo café utilizado y diferencie el morado
usado en parte de la letra “M”
El color negro en la letra del eslogan ademés de

seriedad contrasta con el blanco del logotipo de
que comunica la unién de dos tipos diferentes
de esencia en uno solo, licor + café = Mestizos.

(Sanchez y Guillen, 2020)

Logo en blanco - Negro
escala de grises

FN\\EsTIZOS

Es lo que somos

Chcteles
A\ESTIZOS
Es lo que somos

ESTIZOS

.-(' Hf 7 Uue SOmos
s VU A

74



MIEMBRO DE LA RED

ILUMNS 75

10. Bibliografia

[FDC], F. D. (08 de 05 de 2020). federaciondecafeteros.org. Obtenido de

https://federaciondecafeteros.org/fondo-estabilizacion-precio-del-cafe/

[SID], S. J. (18 de 12 de 2017). Alcadia de Bogota. Obtenido de Alcadia de Bogota:

https://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=75707

[SID], S. J. (24 de 05 de 2020). Obtenido de AlcaldiadeBogota.gov.co:
https://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/doctrina_distrital_tema.jsp?cd=0&i

dtema=121

Areandina, V. N. (27 de 08 de 2018). areandina.edu.co. Obtenido de TYM, una
experiencia memorable para los Areandinos:
https://www.areandina.edu.co/es/content/tym-una-experiencia-memorable-para-los-

areandinos

Aumenta, E. p. (19 de 12 de 2019). https://larazon.co/. Obtenido de
https://larazon.co/: https://larazon.co/actualidad/el-precio-de-los-licores-se-

incrementa-para-el-2019/

Baileys. (06 de 10 de 2019). Baileys.com. Obtenido de https://www.baileys.com/en-

row/collection.html

Bancolombia. (13 de 03 de 2020). grupobancolombia. Obtenido de
https://www.grupobancolombia.com/wps/portal/negocios-

pymes/actualizate/emprendimiento/capital-semilla-para-emprendedores

Barbosa, C. v. (24 de 02 de 2017). “Food trucks”: buen negocio, pero falta la

regulacion. El Espectador, péag. 4. Obtenido de



MIEMBRO DE LA RED

ILUMNS 76

https://www.elespectador.com/economia/food-trucks-buen-negocio-pero-falta-la-

regulacion-articulo-681680

Bogota. (04 de Junio de 2016). Bogotanos gastan el 70 % de su salario en casa,

comida y transporte. El Tiempo, pag. 4.

Bogota.gov.co. (24 de 05 de 2020). culturarecreacionydeporte.gov.co. Obtenido de
https://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/es/bogotanitos/bogodatos/bogota-y-

sus-localidades

Clavijo, S. (26 de Noviembre de 2018). larepublica.co. Obtenido de larepublica.co:
https://www.larepublica.co/analisis/sergio-clavijo-500041/panorama-cafetero-2018-

2019-2797742

Clavijo, S. (12 de 10 de 2019). La Republica. Obtenido de
https://www.larepublica.co/analisis/sergio-clavijo-500041/panorama-cafetero-2019-

2020-2920631

Colman, E. (11 de 12 de 2010). Vix.com. Obtenido de
https://www.vix.com/es/imj/gourmet/2010/12/11/alcohol-y-cafe-una-combinacion-

interesante

Colombia. (25 de 05 de 2020). colombia.co. Obtenido de colombia.co:
https://www.colombia.co/cultura-colombiana/el-yipao-la-historia-de-como-un-jeep-

willys-se-convirtio-en-simbolo-de-la-cultura-colombiana/

Colombia.com. (2010). Los beneficios del café. Bogota: Colombia.com.

Colprensa. (09 de 12 de 2019). Estas son las bebidas alcoholicas que méas consumen

los colombianos. Elpais.com.co, pag. 3.



MIEMBRO DE LA RED

ILUMNYS 77

Daniels, J. (15 de 10 de 2019). JackDanielscoffee. Obtenido de

http://www.jackdanielscoffee.com/

Directora, A. J. (13 de 03 de 2018). http://www.gobiernobogota.gov.co/. Obtenido
de http://www.gobiernobogota.gov.co/:
http://www.gobiernobogota.gov.co/sgdapp/sites/default/files/normograma/CONCEPT
0%20VENTA%20DE%20LICOR%20EN%20ESTACIONES%20DE%20SERVICI

0%20Y%20DROGUERIAS.pdf

DPN. (2019). Plan Nacional de Desarrollo. Bogota: dpn.gov.

Gerence.com. (30 de 01 de 2020). Gerence.com. Obtenido de
https://www.gerencie.com/regimen-
simplificado.html#Documento_soporte_en_operaciones_realizadas_con_responsables

_del_regimen_simplificado

Ingemecanica. (13 de 08 de 2018). ingemecanica.com. Obtenido de

https://ingemecanica.com/tutorialsemanal/tutorialn314.html

Invima. (20 de 01 de 2020). Invima.gov.co. Obtenido de https://www.invima.gov.co/

JuanValdez. (05 de 10 de 2019). juanvaldezcafe.com. Obtenido de

https://www.juanvaldezcafe.com/es-cl/historias/licor-de-ron/

Localidades, B. y. (22 de 05 de 2020). Bogota.gov.co. Obtenido de Bogota.gov.co:
https://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/es/bogotanitos/bogodatos/bogota-y-

sus-localidades



MIEMBRO DE LA RED

ILUMNS 78

Mantilla, O. J. (2 de 06 de 2019). elcarrocolombiano. Obtenido de
https://www.elcarrocolombiano.com/noticias/el-jeep-willys-a-punto-de-ser-declarado-

patrimonio-cultural-de-colombia/

Marciales, L. N. (17 de 05 de 2019). La Feria Internacional del Libro de Bogota

recibi6 a mas de 605.000 visitantes. LaRepublica, pag. 3.

Medina, E. (11 de 03 de 2019). Bogota.gov. Obtenido de Bogota.gov:

https://bogota.gov.co/mi-ciudad/turismo/informacion-de-bogota-en-2019

Medina, E. (11 de 03 de 2019). Bogota.gov. Obtenido de Bogota.gov:

https://bogota.gov.co/mi-ciudad/turismo/informacion-de-bogota-en-2019

Ministerio De Salud [MDS], e. a. (2013). ESTRATEGIA NACIONAL DE
RESPUESTA INTEGRAL ANTE EL CONSUMO DE ALCOHOL EN COLOMBIA.

Bogota.

OCDE, E. (2006). Manual de Oslo. Tragsa.

Olaya, M. (2018). ¢Cuanto café compra y consume el colombiano al afio? Bogota:

RCNradio.

Olaya, M. (26 de 09 de 2018). ;Cuanto café compra y consume el colombiano al

afo? Colombia: RCNradio.

Olaya, M. (2018). Economia. Bogota: RCNradio.

Perez, R. L. (11 de 05 de 2017). Colombianos beben mas licor que agua embotellada.

Portafolio.co, pag. 3.

Pifieras, C. (25 de 01 de 2017). Obtenido de MARKETING Y VENTAS:

https://www.cesarpiqueras.com/la-influencia-del-aroma-en-el-proceso-de-compra/



MIEMBRO DE LA RED

ILUMNS 79

Punto, T. (12 de 06 de 2019). https://www.tupunto.org/. Obtenido de
https://www.tupunto.org/: https://www.tupunto.org/sustancias/alcohol-2/que-cantidad-

de-alcohol-hay-en-cada-bebida/

Roy. (2018). Como empezar un negocio con un foodtruck. entrepreneur, 9.

Tiempo, E. (06 de 06 de 2019). Tumban norma que prohibia consumir licor y drogas

en espacio publico. El tiempo, pag. 3.

Universal, E. (2014). Los siete beneficios de consumir alcohol moderadamente.

Bogota: El Universal Ctg.

Uribe, E. (2018). COmo empezar un negocio con un foodtruck. entrepreneur, 9.

Uribe, E. (s.f.). Como empezar un negocio con un foodtruck. Entrepreneur.

Velez, L. E. (16 de 06 de 2018). Rankia. Obtenido de https://www.rankia.co/

Referencia de cafetera: https://articulo.mercadolibre.com.co/MCQO-536724644-cafetera-

para-espresso-oster-15-bares-molino-integrado-

JM?matt tool=68802118&matt word&qgclid=Cj0KCQjw9ZzzBRCKARIsANwXaeljjyiDA

OQiFcD7vXZkcSRhT7bX1-iiaKM8ZctaT -

Tsbb2HuU9NQAtcaAnp6EALW wcB&quantity=1&variation=48873588973

Referencia de auto Jeep Willys:_https://carro.mercadolibre.com.co/MCO-548680401-jeep-

willys- JM#position=6&type=item&tracking id=4980130b-9bal-44f0-b6a2-438c644ef403

Referencia de maquina registradora:_ https://articulo.mercadolibre.com.co/MCO-

495956446-caja-registradora-casio-se-s700-pcr-t273-

JM?matt tool=82425019&matt word=&gclid=Cj0KCQjw9ZzzBRCKARIsANwXaeJg9bw

SCS5GWY XU3Bt grxuhfn4n7zSUrkn2-wDawJn-3SX9vMtEelaAgMoEALwW wcB




