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Introduccion

En la actualidad el consumo de bebidas alcohdlicas ha incrementado pero en este caso
desde casa debido a las medidas presentadas para el confinamiento, en el documento expuesto a
continuacion se brindara un nuevo producto en este caso una bebida sidra a base de manzana la
cual, tendrd como fin sustituir las bebidas alcohdlicas dafiinas y brindar otra alternativa con
mayor nivel nutricional, menor nivel de alcohol y este siendo de forma natural, por medio de un

proceso de fermentacion.

Esto se realiza con el fin de buscar la manera de disminuir problemas de salud como
sobre peso, cardiovasculares, falta de antioxidantes en el cuerpo, adicciones entre otros, podra
ser consumido por personas mayores de edad. Otro proposito del presente trabajo es generar
dinamismo de la economia de la ciudad de santa marta, por medio de empleo de personas,

proveedores y agentes indirectos.

Por otra parte el presente documento junto a opcion de grado 1, 2 y 3 permitira adquirir
el titulo Administradores de empresas en la corporacion unificada nacional de educacién

superior.



COMPROMISOS DE LOS AUTORES

Nosotros JOSE JOSE OVIEDO MORON identificado con C.C 1004347637, LINA MARCELA
ANDRADE identificada con el nimero de C.C 1193532477, LUIS GUILLERMO MORALES
LUNA Identificado con C.C 1004381686 estudiantes del programa ADMINISTRACION DE
EMPRESAS declaro que: El contenido del presente documento es un reflejo de nuestro trabajo
personal y manifestamos que, ante cualquier notificacion de plagio, copia o falta a la fuente
original, somos responsable directo legal, econdmico y administrativo sin afectar al director del
trabajo, a la Universidad y a cuantas instituciones hayan colaborado en dicho trabajo, asumiendo

las consecuencias derivadas de tales practicas.

Firma.

JOSE JOSE OVIEDO MORON identificado con C.C 1004347637

r IS | Ile ]

RTRULS
Firma.

LINA MARCELA ANDRADE identificada con el nUmero de C.C 1193532477

A

LUIS GUILLERMO MORALES LUNA Identificado con C.C 1004381686

Firma.

O/



Objetivo General

Evaluar la factibilidad de producir y comercializar una sidra de manzana con contenido

nutricional como bebida alcohdlica natural para hombres en la ciudad de Santa Marta.

Objetivo especifico

- Analizar la necesidad de una alternativa natural y nutritiva de consumo de bebida sidra de

manzana en hombres.

- Disefiar el producto, caracteristicas, innovacion y planes para satisfacer la necesidad

identificada.

-Determinar los factores que afectan interna y externamente al proyecto.

Claves para el éxito

-Precio

-Calidad

-Nutricion

-Presentacion de empaque.
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1. Analisis del entorno y contexto de la idea de negocio

En la actualidad el consumo de bebidas alcohdlicas ha ido incrementando considerablemente
en las casas, debido al confinamiento y las medidas de no sociabilidad, es decir nada de bares ni
discotecas, por lo cual la combinacién entre alcohol como la cerveza se ha visto cominmente
utilizada y debido a que los trabajos son desde casa, se ha disminuido el nivel de ejercicio que se
realiza en casa, incrementando las enfermedades como cancer de es6fago, higado, colon, cabeza,
inflamaciones, desnutricion, sangrado de estomago o es6fago, en su mayoria la poblacion
afectada son hombre entre 35 a 55 afios, en la ciudad de Santa Marta ciudad costera que puesto a

su clima caluroso hace propicio el incremento de bebidas frias alcohdlicas.

Por este motivo se ve la oportunidad de implementar una medida diferente que es la sidra de
manzana la cual es la fermentacidn de la manzana y proporciona al organismo proteccién contra
enfermedades cardiovasculares y coronarias, ayuda a regular el intestino puesto a que la manzana

es un ayudante al estrefiimiento ocasional.

1.1.0bjetivos de desarrollo sostenible.

Los objetivos que se pueden determinar de acuerdo al problema o necesidad son los
siguientes:

Obijetivo n° 3 salud y bienestar, Objetivo n°® 12 Produccion y consumo responsable, Objetivo n°

8 trabajo decente y crecimiento econdmico.

Estos objetivos se vinculan al proyecto, por cuanto permite generar una nueva alternativa de
consumo de alcohol en hombres, generado mayor salud y bienestar en las personas, utilizando

materiales reciclables para su empacado siendo realizado bajo una produccién y consumo de



forma responsable y esto con el fin de generar mayor empleo y asegurar un trabajo decente y un

crecimiento econdémico en la region.

1.2.Teoria de valor compartido.

La propuesta de valor que brinda la sidra de manzana, es sustituir la normal bebida alcoholica
por otra menos perjudicial por el organismo debido a las propiedades que se presenta, ademas
esta bebida serd netamente artesanal estando exenta de quimicos y conservantes que se presentan
en otras bebidas, este es el beneficio que el proyecto por medio del producto brindara a la
sociedad, por otro lado esta teoria posee tres aspectos o niveles de valor compartido los cuales
son el 1. Que es preconcebir productos y mercados, en este caso por medio del producto de sidra
de manzana se brindara a nivel social y como se nombraba anteriormente una mejor nutricion en
las personas, mas probabilidades de vida acompafiada de una mejor atencién a los clientes, esto
ayudara a generar al proyecto lo que corresponde un aumento en rentabilidad y mayor tasa de
crecimiento en el mercado, el 2. Es redefinir la productividad en la cadena de valor, debido a que
es artesanal y se deja en unos tanques almacenados no se requiere de mayor uso de energia pero
esta es necesaria para el embotellamiento cuando es requerido, se manejara una cadena logistica
directa, se tendra un establecimiento y cada persona o minorista 0 mayorista vendra y comprara
las unidades que desee, si requiere a domicilio lo asumira el comprador y 3. Permitir el
desarrollo de clusters por otra parte se encuentra como vamos a cambiar las condiciones sociales
de las personas a las cuales tenemos contacto, en donde se va a realizar por medio de mejorar la

calidad de sus ingresos, ayudar a mejorar su salud y crear empleo para la region.

1.3.Tecnologia disruptiva.



La tecnologia que aqui se presenta es una realizada desde hace décadas por los antepasados y
es la del proceso fermentacion, en el cual este consiste segun (sidra Asturiana, 2018) “Es la
transformacion bioquimica del mosto de manzana en alcohol y gas carbdnico, es a la vez un
fendmeno fisico y quimico, efectuado por levaduras fermentativas y bacterias acéticas y
lacticas”, la tecnologia de la fermentacion colabora a controlar lo correspondiente a los factores
ambientales con el fin de obtener un mayor resultado 6ptimo de los microorganismos y

moléculas que fermentan.

1.4.Andlisis de sector econdémico.
Politico:

e “Las bebidas alcoholicas no son consideradas como alimento a efectos del pago de este
Impuesto por lo tanto tributaran al tipo general del IVA es decir, el 21 por 100. Se
entiende por bebida alcohdlica todo liquido apto para el consumo humano por ingestion
que contenga alcohol etilico”. Art.90 Ley 37/1992

e “Laley de licores esta disefiada para favorecer a las dos compaiiias de licores mas
grandes del mundo, Diageo y Pernod Ricard, al reducirle los impuestos a sus productos

globales y abrirles el paso para tomar control del mercado nacional”, (Ricard, 2016)
Econdmico:

e Sector econdmico al que pertenece el proyecto secundario.
e Competencia monopolistica.
e Las bebidas alcoholicas dejan de ser un producto complementario en la carta del

restaurante para convertirse en un compariero inseparable de la experiencia gourmet.



e “promedio en América Latina, pues un 69% de los colombianos encuestados
manifestaron haber consumido al menos una bebida alcohdlica en ultimo afio. El

promedio latinoamericano es del 60%.” (La Barra, 2020)

Social:

e Demografia: hombres entre 25 a 45 afios, catolicos en su mayoria, universitarios y
trabajadores, con un vida social medio- alta.

e Geografia: Municipio de Santa Marta y departamento del Magdalena.
Tecnoldgico:

e En laactualidad el uso de herramientas tecnoldgicas ha simplificado el proceso a realizar
de los seres humanos, disminuyendo costos, pero aun asi la mano de obra juega un
importante aspecto y mas cuando se trata de realizar un producto perecedero como lo es

sidra de manzana.
Ecoldgico:

e Se realizara con manzanas de tipo organico, Se busca cooperar con proveedores que
enfatizan el uso de recursos renovables y la conservacion de suelos y aguas para mejorar
la calidad ambiental de las generaciones futuras; no hay necesidad de utilizar pesticidas
convencionales, ingredientes sintéticos o aguas residuales, bioingenieria o radiaciones
ionizantes.

Legal:
e LEY 88 DE 1923, Derogada por el art. 72, Ley 14 de 1983, “Sobre lucha antialcohdlica.”

A7V



Ministerio De Salud Y Proteccion Social, Decreto Numero- 1686 De 2012. “Por el cual
se establece el reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios que se deben cumplir
para la fabricacion, elaboracion, hidratacion, envase, almacenamiento, distribucion,
transporte, comercializacion, expendio, exportacion e importacion de bebidas alcohdlicas

destinadas para consumo humano”.

Normas sobre Produccidn, Elaboracion y Comercializacion de Alcoholes Etilicos,

Bebidas Alcoholicas y Vinagres, y deroga Libro | de la Ley N° 17.105.

DECRETO 120 DE 2010, por el cual se adoptan medidas en relacion con el consumo de alcohol.

Decreto Legislativo N° 640 - Ley reguladora de la produccion y comercializacion del alcohol y de

las bebidas alcohdlicas.
Ley 92 de 1979, Cdodigo sanitario nacional.

Decreto 3192 de 1983, por el cual se dictan las disposiciones sanitarias sobre bebidas
alcohdlicas. u Decreto 365 de 1994, por el cual se modifica parcialmente el decreto 3192

de 1983y se dictan otras disposiciones.

Decreto 3075 de diciembre de 1997, en el cual se describen las condiciones generales y
especificas de los restaurantes y establecimientos de consumo de alimentos, equipos y

utensilios y operaciones de preparacion y servido de alimentos.



2. ldentificacion del problema, necesidad, reto y oportunidades.

En la actualidad la ingesta indiscriminada del alcohol a provocado en el ser humano una serie
de enfermedades, en donde un estudio determino que (Boyd, 2020) “Beber cerveza hace que tu
estdbmago produzca mas acido de lo habitual, lo que acabaré generando una inflamacion en las
paredes de tus intestinos”, por otra parte también se dice que (Boyd, 2020)”’Si bebes poco
tiempo antes de acostarte, veras reducida tu calidad del suefio, por lo que al dia siguiente te
sentirds mas cansado” , todos estos son en la actualidad problemas presentados con respecto a la
ingesta indiscriminada de alcohol que se ha ido incrementando debido a las medidas adoptadas
por el covid, acompafiada también de un poco dieta saludable y poco ejercicio hace que el cuerpo

del ser humano sea mas propenso a las enfermedades anteriormente mencionadas.

Por otra parte la necesidad de consumo de bebidas de tipo embriagante 0 que generen
satisfaccion y afiliacidn entre distintos seres humanos es creciente, debido al cierre de
establecimientos como bares, discotecas, estaderos entre otros importantes, han recurrido hacerlo
desde sus casas, por el cual se genera una oportunidad de brindar una opcion mas saludable, con
un diferente proceso que ayude a mitigar las consecuencias producidas por otras bebidas
alcohdlicas, en este caso se propone la bebida Sida de Manzana, la cual contiene alcohol de
forma natural, sacada a través de un proceso de fermentacidn en donde el porcentaje que este
posee oscila entre 3% en vol a 8% en vol, este no contiene alcohol afiadido sino solo el producto
de la fermentacion realizada, a comparacion de otros alcoholes que contienen hasta alcohol

adulterado.



CRITERIO CARENCIA DE SALUD DECAIDA | NIVELES ALTOS DE
NUTRIENTES ALCOHOL Y ANADIDO

CONOCIMIENTO O EXPERIENCIA 4 4 4

ASESORAMIENTO DE UN EXPERTO (SI SE REQUIERE, ¢(LO 5 5 5

TENEMOS?

ALCANCE (TECNICO ; TENEMOS LAS HERRAMIENTAS?, 3 3 4

¢PODEMOS DESPLAZARNOS PARA EVALUAR EL PROBLEMA?,

iTENEMOS ACCESO A INFORMACION/DATOS/CIFRAS, ;PUEDO

DARLE ALGUNA SOLUCION?

TIEMPO (POSIBLE SOLUCION) 3 4 3

COSTOS (POSIBLE SOLUCION) 4 4 5

IMPACTO ¢ES TRASCENDENTAL? ;REPRESENTA UN DESAFIO 5 5 5

PARA USTEDES?

¢QUE TANTO LES LLAMA LA ATENCION EL DESARROLLO DEL 5 5 5

PROBLEMA?

PUNTOS TOTAL 29 30 31

Mayor puntaje el problema de niveles altos de alcohol y alcohol afiadido con 31 puntos. ;Cémo

los niveles altos de alcohol y alcohol afiadido genera dafios en el sistema digestivo de los

hombres entre 25 a 45 afios en la ciudad de Santa Marta?.




2.1.Arbol de problemas y objetivos.

{
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MODELO DEL ARBOL DE OBJETIVOS

IMPA
CTOS

Mitiga el
envejecimiento
prematuro

Disminuye los
problemas
gastrointestinales
gracias a las
encimas

Ayuda a promover
el nivel de suefio
es decir la calidad.

El consumo de
manzana
incrementa el
colesterol bueno.

1

Evaluar la factibilidad de producir y comercializar una sidra de

manzana con contenido nutricional como bebida alcohélica




3. Descripcién de la idea de negocio.

Bebida Sidra de
manzana

Alcohol para bebidas
de bajo impacto en
la salud

LLUVIA DE IDEAS

é¢Como logramos disminuir el
consumo de altos nivel de
alcohol y alcohol aiiladido?

Crear una bebida sin
alcohol.

Total de afirmaciones valoradas en 1:

Total de afirmaciones valoradas en 2:

Total de afirmaciones valoradas en 3:

Total de afirmaciones valoradas en 4:

%



| Total de afirmaciones valoradas en 5:

Puntaje obtenido: 15

| 1\por@=.

.CUAL ES EL PRODUCTO?

SIDRA DE MANZANA

¢QUIEN ES EL CLIENTE
POTENCIAL?

Hombres con tendencia sociable, trabajadores y

universitarios, de 25 a 45 afios.

¢CUAL ES LA NECESIDAD?

Necesidad de diversion, compartir, generar un ambiente
sociable por medio de una bebida menos invasiva con el

cuerpo humano.

¢COMO FUNCIONA EL
PRODUCTO?

Se realiza el proceso mediante la recoleccion de manzanas,
se le agrega un endulzante de tipo natural, se le aplica
levadura, se cocina a término lento, se deja reposar durante

6 horas y se realiza el embotellamiento.

¢POR QUE LO PREFERIRIAN?

Por el valor nutricional, precio, sabor, presentacion,

proceso artesanal.

Ejemplo: ; COmMo podemos.

Creary
comercializa
r

Para quelos....

Hombres de
25 a 45 anos.

ivo

t

IS

Tema u ob

Verbo inspirador

Sidra de : Saludable

manzana para N

la ciudad de Nutritivo

santamarta. Rentable
Econdmico

Generen Cambio de
vidaenla
manera que
se consume

bebidas

alcohdlicas.

Propésito inspirador



4. Innovacion.

VARIABLE DESCRIPCION DE LA INNOVACION

PRODUCTO En el producto se puede innovar de

acuerdo a su componente de alcohol,

tamario 1 litro es decir porcion personal,

sabor a manzana, empaque de vidrio,

con

colores de dorado y blanco para agregarle

estatus.

MERCADEO Se comercializara por manera fisica'y

tienda virtual, no se incurrira en gastos de

distribucidn puesto esto sera asumido
el individuo, comerciante, minorista o

mayorista.

por

PROCESO El proceso es por medio de la fermentacion

de forma artesanal, sin conservantes y sin

aditivos.

La estrategia de innovacion del proyecto estara enfocada al producto y al proceso.



5. Fuerzas de la industria
5.1 Contextualizacion de la empresa

El presente proyecto se basa en la creacion de la empresa llamada Altavista la cual tiene
como objetivo la creacion y venta de bebida Sangria a base del zumo de Manzana, en el cual
se identifica que la manzana contiene alto porcentaje beneficioso para el cuerpo humano en
cuanto provee vitamina C, vitamina B (B1, B2, B3, B6 y B7), vitamina E y vitamina K.
Potasio, zinc, magnesio, fésforo y sodio, antioxidantes naturales, ayudan a reducir los efectos
negativos de los radicales libres. También aporta polifenoles y péptidos, la actividad
econdmica a la cual esta se enfoca esta centrada en el sector secundario la cual se encarga de
tomar la materia prima como lo es la manzana y convertirla en una bebida de tipo alcohdlica
por medio de la fermentacion artesanal, en la cual su producto final es la bebida catalogada
como sidra, por otra parte esta empresa se catalogara como una micro empresa, debido a que
contara con maximo de 10 trabajadores y sus activos totales no sobrepasaran los 501 salarios

minimos legales vigentes.
5.2 Anélisis de la demanda

Para el presente proyecto existen diferentes influencias estas son las internas que hacen parte
de pictografica del cliente y las que son externas que como su nombre lo indica va en el
entorno como geografico, demogréafico y cultural al cual estos son sometidos, a continuacion

se podra dar en detalle dichos aspectos:



INFLUENCIAS INTERNAS

INFLUENCIAS EXTERNAS

Personalidad: Extrovertidos, sociables,

activos, tendencia a seguir modas, juveniles.

Motivacién: La afiliacion, el querer disfrutar
y compartir informacion con demés personas,
estatus social.

Aprendizaje: El tomar la bebida sentir gusto
por esta y querer recurrir a la misma
experiencia que ya se habia brindado de dicho
producto.

Percepcidn: El color del envase y la etiqueta,
el sabor, la textura, la conservacion del
producto, la calidad y el precio.

Memoria: Las personas desarrollan su
memoria ligada a momentos, si la bebida fue
buena y la experiencia también que es el
momento en el que la probaron, querran
recurrir a la bebida para volver a sentir la
experiencia anterior.

Etapa de la vida: Etapa de crecimiento
personal y profesional, etapa para ingresar a la

adultez y de experimentacion.

Cultura: Amigable, sociable, extrovertida,
lenguaje espafiol, religion de tipo catélica en
su mayoria.

Grupos sociales: Amigos de trabajo,
universidad, familia, hombres y mujeres entre
edades comprendidas de 25 a 45 afios.
Estructura familiar: Solteros o casados, en
busca de nuevas experiencias y buenas

bebidas.

Clase social: 2,3y 4.



Estructura de la poblacién por sexo y grupos de
edad

ESy
2084
7578
7074
6568
6064
5553
50.54
45.48
4044
3539
3034
25.20
20.24
1549
1094
0509
0004

Tamarno del mercado:

Para el proyecto Sidra de manzana el mercado esta proporcionado teniendo en cuenta una

edad entre los 25 a los 45 afios en la ciudad de Santa Marta departamento del Magdalena,

hombres y mujeres, en donde el total de la poblacion es de 523.619 (Dane,2020), del cual

48,1% son hombres y el 51.9% son mujeres, y la poblacion a la cual se van a centrar los

esfuerzos representan el 28,3% de la poblacion es decir 148.185 personas entre 25 a 45 afios

hombres y mujeres de la ciudad de Santa Marta segln estadisticas del (Dane,2020).

Porcariags
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Los cuales serian la poblacion a la cual se centrarian los esfuerzos, ademas de que las personas

de areas costeras por su cultura y nivel de calor existente en cuanto clima tienen tendencias mas

altas al consumo de bebidas alcohdlicas.

Cuota del mercado:

Para la cuota de mercado del presente proyecto hay que obedecer a la formula propuesta para

dicho punto en la cual esta es Cuota de mercado: Ventas de la compaiiia en el mercado/ Ventas

A

totales del mercado, en donde para el calculo del respectivo se tomara de referencia las ventas de

af



una compafiia con enfoque similar al de sidra de manzana propuesto por Altavista y se tomara el

total de ventas del mercado, a continuacion se puede determinar dicha descripcion:

“Segun, las ventas al consumidor final de la categoria de bebidas alcohdlicas, que incluye diferentes tipos
de cervezas, licores, vinos, sidras, entre otros, fueron de US$10.986 millones y en litros significo 2.659
millones. A 2023, estos datos tendrian variacion de 16,3% y 4%, respectivamente” (Euromonitor, 2019),
de los cuales en sidra se vendieron 70 a 75 millones de litros, que representa un total de US$3.845

millones, que representado en la formula daria un total de:

CUOTA DE MERCADO: 3.845/10.986= 0,3499*100%= 35% en cuanto a cuota de mercado.

Poder de negociacién con los clientes:

Los clientes tienen alta influencia en el producto puesto de pendiendo el gusto, tendencia, precio,
calidad y sabor, decidiran que producto en relacion a estas variables prefieren, por lo cual al
realizar esto podran hacer influir en el precio, disminuyéndolo para vender las mismas unidades
siendo considerada la ley de la demanda, para disminuir este poder que tienen los clientes, se
brindaran ofertas, promociones, asistencia a eventos cumpliendo los protocolos de bioseguridad

a fin de generar mayor poder y generar que el cliente prefiera nuestro producto sobre los otros.



5.3 Andlisis de la oferta

En el sector de las bebidas que se encuentra el proyecto a nivel nacional existen diversas
fabricas de licores, de las cuales para el presente proyecto se tomaron en cuenta 3 que son las
mas proximas y que tienen un producto similar o idéntico al que realmente se esta
ofreciendo, son Productos My M, Juan Sangria y Enalia, pertenecientes a diferentes partes
del pais ya que directamente en santa marta se carece de fabricas de este producto
directamente, de las cuales solo Productos M yM posee cobertura para el departamento del

Magdalena.

Los puntos débiles que posee la competencia es que sus productos contienen quimicos o
alcoholes afiadidos peligrosos para la salud humana, en cambio el producto al cual se piensa
lanzar al mercado su proceso es netamente artesanal y sus componentes netamente organicos
y libre de endulzantes artificiales, por otra parte los beneficios que se encuentran por parte de
la competencia se basan en que ellos cuentan con mayor reconocimiento y algunos cobertura
en el mercado, lo cual a futuro por medio de estrategias de marketing y promocion ayudara a

generar mayor cantidad de clientes interesados en el producto.

Puedo aprender de ellos en la manera en que distribuyen y hacen sus campafias, por ejemplo
en base a la Enalia con su sangria fiesta, la todo gira en torno a la diversidn que podrian

adquirir en el caso de obtener dicho producto y consumirlo, sus colores llamativos y envase
diferenciador da un enfoque juvenil y divertido como si se tratara de una champagne que se

abren en las celebraciones.



Competencia indirecta o bienes sustitutos.

La competencia indirecta o bienes sustitutos esta enfocada en las demas bebidas alcohdlicas,
las cuales pueden ser Wiskey, Cerveza, Vino, Brandy, Aguardiente, chicha, masato, tequila
entre otras, las cuales su elaboracion es diferente junto a sus componentes pero su finalidad

es satisfacer la necesidad de divertirse y tener una vida en sociedad.

Amenaza de nuevos competidores entrantes.

La amenaza de nuevos competidores es de forma inminente puesto a que cada dia hay mas
innovaciones y cada vez cada mas persona buscan emprender y el consumo de alcohol se ha
incrementado considerablemente en un “17,8% en el volumen en todo el mundo” segin
(CNN, 202)0, debido a las medidas de confinamiento presentes en la actualidad, la forma en
que se hara frente a estos competidores es por medio de medidas como marketing masivo y
agresivo, alianzas estrategias con distribuidoras, tiendas y otros establecimientos a fin de

generar mayor reconocimiento en las personas.

Ventaja competitiva del proyecto

Las ventajas competitivas que tendra el proyecto estaran basadas en otorgar al cliente una
calidad alta del producto, con respecto al sabor y textura, nuestra ventaja sera nuestra marca
y la reputacion que vendra a través de ella, la utilizacién de productos organicos y los bajos

niveles de alcohol de la mano de minerales y vitaminas presentes.



Cuadro de los competidores:

Nombre del . . iy . . Ubicacion Porcentaje de
Imagen . Producto Precio Forma de ganancia Servicio (Ventaja competitiva) . Cobertura S
competidor operativa participacion
Productos MyM Limitada es una fabrica de licores, una ,
1) (P ({ { M M empresa colombiana ubicad_a en Bucaramanga, _ ggrrera BN Arauca, Casanare, Sucre,
. wN';?ApelRlncwog‘j’uconssq Sangria manzana 1 Venta al por mayor y al Santandt.elr ' ProQuctos WM tiene como objeto,soual e Norte de Santander, Cesar,
Productos MyM | 46.000 elaboracion de licores, vinos y aperitivos segin Bucaramanga, 30%
liro detal del producto. ) : . L Magdalena, Santander,
parametros legales y normativos -venta, importacion, | Santander , ]
exportacion de dichos productos, etc. En la actualidad, | (Colombia) Cordoba y Boliar
la empresa utiliza préstamos otorgados por sus socios Y
utilidades generadas en periodos anteriores.
EMUICIETToNE U ZUL4, JURN SANGRIA UIU d TUZ UIT
- proyecto compuesto por dos jovenes que esperan
/k}'; = desarrollar una sangria inusual con un fuerte aroma a frutas.
JUAN La prlmera tienda gqurmet especializada en sangr|a abrid en Transversal 29 #
SANGRIA Cali cerca del tradicional San Fernando. Después de dos 27.67
W Juan sangria Sangria frutal 1 litro 40.000| Venta al por mayor |afios de aprobacion de bebidas no convencionales, Cali Ve Del Cali 10%
., h s y
S comenzaron a desarrollar una planta de produccion a fines .
Cauca, Colombia
de 2017. La planta fue aprobada por Invermar en 2018 y es
una de las pocas empresas profesionales a nivel nacional que
extrae bebidas de alcohol.
Como su nombre indlica, esta es una marca muy feliz que
puede satisfacer las necesidades de los consumidores de
JEND sangria y experimentar la verdacera receta de sangria
e espafiola. Tradicionalmente, la sangria es un producto que Calf Carera 23
]E N A]L ][ A Enalia Sangriaf frutal 1 firo 48,000[Venta al detal combina el jugo de frutas y el vino de forma armoniosa y ' Cali, Bogoté 12%

agradable, por lo que su dosificacion y contacto secreto son
variables, produciendo un producto diferente cada vez.
Sangria Fiesta es una formula (nica que puede satisfacer a
consumidores de todos los gustos.

#13-203
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5.4 Analisis de la comercializacion

Cuadro del producto y/o comercializacion

Competidores Nucleo Calidad Precios Envase Disefio Marca Servicio Pagina web
46.000 hitps:/productosmym.com.

uctos hllﬂ\l

ERITIVOS Y LICORES

Productos MyM Ltda pretende convertirse
en lider en el mercado nacional e
internacional a precios competitivos
disefiando cuidadosamente varios vinos,
vinos y aperitivos, y brindar a los clientes
de diferentes industrias productos de alta
calidad, incluso a través de buenos
productos industriales, comerciales Y las
précticas ambientales siempre se han
convertido en la primera opcion de
nuestros diversos productos.

Ley 9 de 1979, Cédigo sanitario nacional.
u Decreto 3192 de 1983, por el cual se
dictan las disposiciones sanitarias sobre
bebidas alcohélicas.

u Decreto 365 de 1994, por el cual se
modifica parcialmente el decreto 3192 de
1983 y se dictan otras disposiciones.

u Decreto 3075 de diciembre de 1997, en el
cual se describen las condiciones generales
y especificas de los restaurantes y
establecimientos de consumo de alimentos,
equipos y utensilios y operaciones de
preparacion y servido de alimentos.

La produccion de la empresa s discontinua,
la produccion es pequefia, no ha alcanzado el
punto de equilibrio y se encuentra en
desventaja frente a la competencia. Durante
estos periodos, se realizaba con la mano de
obra de la misma familia, pero en la
temporada de octubre a diciembre la
produccion se increment en un 80%, por lo
que la produccion de plantas fisicas llegé al
100%, por lo que fue necesario contratar a
forasteros Muchos de ellos no tienen
experiencia ni conocimientos.

co/nosotros

Consolidar més de 30 afios de experiencia |Después de dos afios de aprobacion de 40.000 Es una empresa dedicada a la fttps:/fwww.juansangria.co
- familiar en la produccion de bebidas bebidas no convencionales, comenzaron a comercializacion y produccion de sidras u
A’ %f\ alcohdlicas. En diciembre de 2014, JUAN  |desarrollar una planta de produccion a fines ;’\ frutales, las cuales son de exelente caldiad y
JUAN SANGRIA dio a luz un proyecto de 2017. La planta fue aprobada por de tipo gourmet, cuenta con excelente
SAGM compuesto por dos jovenes que esperan | Invermar en 2018 y es una de las pocas S"‘GM cantidad de prodcutos requeridos para la
- desarrollar una sangria inusual con un empresas profesionales a nivel nacional que \”_‘y respectiva fabricacion.
fuerte aroma a frutas. La primera tienda  [extrae bebidas de alcohol.
gourmet especializada en sangria abrié en
Cali cerca del tradicional San Fernando.
Politica de calidad Enalia S.A.S. es una 48.000 https/www.enalia.co/produ

ENALIA

Enalia, en los afios 60 y 70 continud la
elaboracion del vino Gran Sansén, y al final
del periodo se desarrollé y puso en marcha
la"Fiesta de la Sangra", posteriormente,
en 1978, naci6 WINECARINOSODE
MANZANA, que es una innovacion El
producto marca literalmente el comienzo de
una nueva categoria y, desde entonces, ha
sido el lider de productos similares, incluso
lo nombr. Esta posicion de liderazgo se
consolida cada vez mas con su inigualable
sabor, calidad y consumo masivo en todas
las regiones del pais.

empresa productora y comercializadora de
vinos cuyo compromiso de valor es
proporcionar productos que satisfagan
diferentes necesidades con satisfaccion
sensorial, emocional y social basados en la
investigacion continua de tendencias, y
mantener un compromiso con la calidad
homogénea y progresiva. nueva demanda.

4

1

ENALIA

Producir y comercializar vinos y aperitivos,
buscar las mejores opciones que prefieren los
consumidores a la hora de socializar, hacer
aportes a la sociedad de acuerdo con la ley,
implementar el desarrollo sostenible, respetar
a nuestros socios y perseguir el desempefio
econdmico de nuestros accionistas.

cto/sangria-fiesta/




5.5 Analisis de los proveedores

CANAL INDIRECTO LARGO DE
DISTRIBUCION

ALTAVIST.

Sidra de Manzana

Productora » Mayorista » Minorista »  Consumidor

De la productora a la tienda mayorista, el tiempo es dependiente a la distancia entre cada
distribuidor, el costo del domicilio lo cubre el mayorista, el tiempo entre el mayorista al
minorista puede ser el tiempo de compra alrededor de 15 minutos y al consumidor final

alrededor de 10 minutos.

Los agentes involucrados son la productora Altavista, los mayoristas que son las
distribuidoras de licor, las tiendas que pueden ser supermercados, tiendas de barrios entre
otras y el consumidor son hombres y mujeres en la ciudad de Santa Marta entre 25 a 45 afios

de edad.
Ventaja competitiva en beneficio del cliente

La ventaja competitiva es que en el punto de fabrica si el cliente desea adquirir sus productos
seran de forma més econémica, se daran muestras de tipo gratuita, ayudando a que el cliente
determine su gusto hacia la bebida que se le esta ofreciendo, por compras mayores a 100.000
se le dara el domicilio gratis, y si es primera vez y es referido se le brindara a ambos clientes

un descuento especial.




Proveedores:

Lo tiene la
Nombre del Localizacion Posibilidad de {Conocimiento [Cumplimiento |otra
Insumo proveedor Precio geografica Calidad Experiencia Descripcion alianzas del mercado  |[legal competencia
Manzanas VIGOMEZ Und $300 Barranquilla, La Royal Gala es crujiente y explota en la |la experiencia que tiene la i Sihay Esunadelas |porsucarécter |No
Carrera 43 # 44 - |boca, la Golden es consistente y con sabor|empresa en el mercado es de posibilidades de [empresas con  [exportador
31 dulce, la Granny Smith es &cida y jugosa, |forma alta debido a su gran alianzas mas alto cumple al 100%
NORMA PARA LAS MANZANAS  |demanda de productos por conocimiento en|con las normas
(CODEX STAN 299-2010) la calidad y precios. elmercado de  [nacionales e
frutas internacionales.
enfatizando en
MANZANA manzana
Red delicious
Calorias ¢/100g 59
Calciomg 7
Fosforomg 12
Potasiomg 110
Vit. AUI 50
Vit.C.mg 6
Sihay por su caracter
Certificacion en El Food Chemical Codex posibilidades de exportador
(FCC) es un compendio de estandares de alianzas cumple al 100%
calidad de ingredientes alimentarios con las normas
reconocido internacionalmente, que es racionales e
publicado por la Farmacopea de Estados internacionales.
Unidos (USP, por sus siglas en ingles), una
organizacion cientffica sin fines de lucro, El Alto
estandar escrito de FCC contiene conocimiento
especificaciones relacionadas con la del mercado del
Fabrimoldes Natural |1 boka 500 gr identidad de Reb A, su pureza y Alta experiencia en el Producto 100 % natural, sin aditivos 0 endulzado de
Estevia Organics 30.900 santa marta contaminantes potenciales. mercado. conservantes. forma natural. No
Si hay por su caracter
posivilidades de exportador
El certificado 1SO 22.000:2005 es la LA Poseeata | CUTPal100%
prueba del respeto de un estandar de trayectoria y con_ SIS
INSTANT excelencia de calidad aplicado LEVADURA SECA conocimiento pauonal_es ¢
SUCCESS 1 Boka 500 gr voluntariamente por las empresas de la  [Alta experiencia en el INSTANTANEA, ENVASE: BOLSA del mercado de DIBTEEETA 5
levadura 11.900 Magdalena medio |industria alimenticia. mercado. ALUMINIZADA AL VACIO las levaduras No

|




6. Segmentacion del mercado

Las personas a las cuales vamos dirigidas es a hombres y mujeres de edades entre 25 a 45

afios, con miedo a no encajar en la sociedad por lo que este cliente se enfoca en satisfacer la

necesidad de una vida social estable y plena por medio de compartir algin tipo de bebida

alcoholica, a fin de generar afiliacion entre sus allegados, por otra parte segun el estudio del

tamario del mercado que la poblacién objetivo es de 148.185 personas entre 25 a 45 afios

hombres y mujeres de la ciudad de Santa Marta segun estadisticas del (Dane,2020), este es

nuestro consumidor final del producto y quien realmente hard compra de él.

Buyer del cliente

Inserte una foto del cliente

describe los miedos, frustraciones,
ansiedades

Miedo a la no aceptacion social, depresion.

Desea, necesita, anhela y suefia.

Una vida social estable y plena, nesesidad de socializar y
sirve para el ambito de los negocios como cierre final
para un trato.

Demograficos y geograficos ¢
Demografia: hombres entre 25 a
45 afios, catolicos en su mayoria,
universitarios y trabajadores, con
un vida social medio- alta.

* Geografia: Municipio de Santa
Marta y departamento del
Magdalena.

¢QUE estan tratando de hacery porgue es

importante para ellos?

Se realizara una bebida alcoholica de Sidra de
Manzana la cual ayudara hacer mas ameno los
momentos de diversion entre amigos, familia,
compafrieros de trabajo y futuros clientes.

¢ Como alcanzan esas metas hoy?; hay alguna
barrera en su camino?

Hay una barrera alta en cuanto a competidores
existentes que manejan el mismo tipo de bebida, otra de
las barreras es la estacionalidad de la manzana por
factores climaticos puede ser factor determinante para el
incremento del precio del producto. La manera en que
se alcanzaran las metas es por medio del buen sabor y
presentacion del producto acompafiada de una
experiencia en cuanto a servicio y precio.

Frases que mejor describen sus
experiencias

El mejor sabor a tu paladar, La vida es mejor si compartes una buena bebida con tus amigos.

¢ Existen otros factores que
deberiamos tener en cuenta?

Factores como el clima debido a la influencia que tiene para el incremento o disminucion en los precios

del producto y las nuevas reglamentaciones en cuanto a bebid icas.




15 bondades del producto

1. Calidad en sabor y textura.

2. Contiene vitaminas y minerales.

3. Brinda estatus social.

4. Contiene un canal postventa.

5. Tiene un espacio para PQR.

6. Alta disponibilidad del producto en inventario.

7. Disminuye los niveles de azucar en la sangre.

8. Mata diferentes tipos de bacterias.

9. Puede ser bajo recomendacién médica consumido por personas diabéticas por el endulzante
natural stevia.

10. Ayuda a la pérdida de peso.

11. Reduce el colesterol.

12. En estudios recientes se cree que puede proteger contra el cancer.

13. Contiene &cido acético.

14. Es bajo proceso de fermentacion artesanal.

15. Posee bajos indices de alcohol.



Las bondades anteriormente mencionadas se relacionan a mi cliente ideal en cuanto a es lo
que busca por lo general una persona que se cuida en el momento de tomar una debida
alcohdlica, que satisfaga sus necesidades principales, que le brinde una experiencia de forma
diferente que lo ayude a fidelizarse con la marca y el producto a fin de generarle un respaldo
y una nueva iniciativa posible de compra, por otra parte al ser un producto alcoholico se
asocia el alcohol con algo poco saludable para el ser humano, pero esto depende de la
porcion y la medida que se tome esto, es como toda clase de producto cuando se consume en

exceso puede acarrear enfermedades inmediatas o a futuro.

Por otra parte los valores que cabe se destacan en el cliente ideal son la empatia, la actitud
positiva, la confiabilidad, la interaccion amistosa, el saber que el producto que se le brinda

esta dentro de los precios normales y calidad alta brinda seguridad a estos.

Mis clientes en una semana normal se pueden relacionar con muchas personas estan los
proveedores de bebidas que son tiendas, supermercados, amigos que revenden bebidas, y en
la parte social se pueden relacionar los fines de semana con amigos, familia, compafieros de
trabajo de negocio en el cual pueden encontrarse en un espacio de esparcimiento en el cual

se comparte diferentes tipos de bebidas alcohdlicas.



Propuesta de valor

7. Propuesta de valor.

Lienzo de propuesta de valor

El lienzo de la propuesta de valor

Sangria de Manzana

1. Puede realizar el pedido por redes sociales,
whatsapp, linea telefonica y pagina web.

2. El pedido le llega de forma rapida.

3. Disponibilidad en stock.

4, Ofrece la posibilidad de compartirse entre
varios amigos una sola botella.

5. Precio econdmico

6. Alta calidad

7. Productos organicos saludables con el
medio ambiente y las personas.

QD

1. Producto de forma
tangible en presentacion
de 1 litro en envase vidrio,

Segmento de mercado \ujeres y hombres entre 25 a 45 afios de la ciudad
de Santa Marta

Crecimiento personal y empresarial en
las negociaciones.

2. Ahorro de dinero.

3. Sabory textura diferente del producto.

4. Mayor generacion de bienestar al tener
poca contenido de alcohol.

5.  Mayor diversion y tiempo para hablar.

6. Seguridad ante los componentes

1. Socializar

2. Satisfacer la
necesidad de
diversidn.

3. Crecimiento

sabor a manzana, con
productos organicos
fermentados.

=

El producto ayuda a combatir problemas
cardiacos.

Contiene vitaminas y minerales.

Tiene bajos indices de alcohol.

Su proceso es netamente artesanal.
Servicio post venta.

Advertencias y contraindicaciones se
encuentran al respaldo del producto.

7. Contiene endulzante natural stevia.

A o

v

F 3

personal y
profesional.

di bl k el orod 5. Estabilidad
1. No _|sp¢;n| egndstocl el producto. emocional.
2. Precios demasia osa_tos. 6. Afiliacion.
3. Incrementos en precios de un

Empatia.

momento a otro.
4. Encontrar mal sabor en el producto.
El envase en Mal estado.
Baja sensacidn de fermentacion en el
producto..
7. Pocas presentaciones del producto.

ot

4,  Autorrealizacion




8. Disefio del producto

8.1 Ficha técnica

FICHA TECNICA DEL
PRODUCTO/SERVICI
O

DESCRIPCION

A. Nombre del producto 6
servicio

ALTA VISTA

B. Composicién del
producto(materias
primas)/lineas de servicio
o portafolio.

MANZANA, LEVADURA'Y STEVIA.

C. Normas de calidad.

Ley 92 de 1979, Cddigo sanitario nacional, u Decreto 3192 de 1983, por el
cual se dictan las disposiciones sanitarias sobre bebidas alcohdlicas, u
Decreto 365 de 1994, por el cual se modifica parcialmente el decreto 3192
de 1983y se dictan otras disposiciones, Decreto 3075 de diciembre de
1997, en el cual se describen las condiciones generales y especificas de los
restaurantes y establecimientos de consumo de alimentos, equipos y
utensilios y operaciones de preparacion y servido de alimentos.

D. Presentaciones
comerciales
(litro,kilo,ml)/combos,
paquetes especiales.

1LITRO

E. Tipo de empaque o
embalaje (disefio,tamafio,
material)/canal de
informacion.

Botella tipo vino, material vidrio, 1 litro, tamafio largo

F. Material de
empaque/publicidad,
Brochure.

el tipo de publicidad sera por marketing tradicional, volantes, pendones,
asistencia a ferias virtuales y presenciales, el tipo de material es vidrio,
debido a su facilidad de reciclaje.




G. Condiciones de
conservacion.

No exponer al sol, ni a temperaturas mayores a 28 °c.

H.Vida dtil
estimada/garantia.

1 aflo de vida util.

I. Porcion recomendada, |1 litro

sevicios adicionales por

tipo de cliente.

ELABORO: JOSE JOSE OVIEDO MORON

REVISO: LUIS GUILLERMO MORALES LUNA

APROBO: LINA MARCELA ANDRADE MERINO

8.2 Ciclo de vida

EIELU DE VIDA DEL PRODUCTO

VENTAS

INTRODUCTION : CRECIMIENTO : MADUREZ : DECLIVE
' §
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8 ALTAVISTA '
. —— Sidra de Mangana — '
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TIEMPO

El producto se encuentra en una etapa de crecimiento, puesto a que las bebidas alcohodlicas

como se nombraba en la parte anterior han tenido gran incremento en ventas y consumo por

el cual las personas han decidido probar nuevas experiencias como lo son las bebidas sidras,

en donde en este ciclo se requiere de medidas como promociones, ofertas, para lograr captar

mas clientes y seqguir creciendo constantemente.




Definicion estrategia

Las leyes y decretos que son requeridas para la puesta en marcha del respectivo proyecto son

las siguientes:

1. Ley 92de 1979, Codigo sanitario nacional.

2. Decreto 3192 de 1983, por el cual se dictan las disposiciones sanitarias sobre bebidas
alcohdlicas.

3. Decreto 365 de 1994, por el cual se modifica parcialmente el decreto 3192 de
1983y se dictan otras disposiciones, requeridas para la introduccion de bebidas
alcohdlicas.

4. Decreto 3075 de diciembre de 1997, en el cual se describen las condiciones generales
y especificas de los restaurantes y establecimientos de consumo de alimentos, equipos

y utensilios y operaciones de preparacion y servido de alimentos.

Disefio de concepto

Caracteristicas Nombre del producto Imagen cantidad necesaria valor valor Total

PROCESADOR CELERON
DISCO DURO 1000GB SATA
MEMORIA RAM DDR4 8GB
CHASIS POWER

FUENTE 300W REALES Pc Celeron Mesa Pantalla 19 Hdmi 1tb -
4gb Ddr4 Windows 1 $1.599.999 $1.599.999

Teclado y “:,u.
afl
Tgcoos NN

fermentacion de jugo puro, como uvas
blancas, fermentacion de vino de miel, L]
fermentacion secundaria de vino tinto, etc.
Bebida: Todos Hechos en casa, Cerveza, PY
Vino, Sidra, Licores

Todo el proceso de fermentacion es
fermentacion automatica, escape, sin control
manual, facil de usar, facil de operary puede |Valvula Retencion Escape

repetirse durante mucho tiempo. Fermentacion Vino Laboratorio Gas 3 $17.800) $53.400
Tamario perfecto para hacer lotes de un

galonAgujero incluido Orificio para esclusa /g

de aire, esclusa de aire NO incluidaMango de / + — " - y

metal o plastico dependiendo del
proveedorDescripcion del productoEl

tamafio perfecto para hacer lotes de vino de ° )
un galén. También es ideal para pequefios 4
S \ y
lotes de cerveza, aguamiel, sidrao parala . \\ v i
1,5 galones de levadura. Fermentador De Plastico De 2 Galones Nuws

Con Tapa Perforada 4 $128.019 $512.076)




Disefo del detalle

INICIO

Ingresode la
materia prima

l

Se triturala
materia prima

l

Se almacena
en canecas de
fermentacion

éYa se
encuentra
listala

fermentacion
?

S NO

|

Se dispone a
llenar las
botellas

Se sellan

Se almacenan

éSale una
orden de
compra?

S| NO —

Se alistay se
entrega el
producto

FIN




Cadena de distribucién

CANAL INDIRECTO LARGO DE
DISTRIBUCION

ALTAVISTA

Sidra de Manzana

Productora » Mayorista » Minorista »  Consumidor

Costos de produccion y precio de venta

COSTOS DE PRODUCCION
+ | Costo unitario de materiales 6.181
+ | Costo unitario de mano de obra 828
+ | Costo unitario de CIF 65
=| COSTO TOTAL UNITARIO 7.074
PV= 7.074 42.133
0,1679

Precio de venta unitario: 83%o

Precio de costo: 7.074

Precio de venta: 42.133




Validacion y verificacion

e Nivel de quejas = (Numero total de quejas recibidas)/(Numero total de ordenes de
compra realizadas )

e Eficacia en el tratamiento de quejas= (Numero de quejas cerradas de forma
eficaz)/(NUmero de quejas recibidas )

e Disminucion de quejas= (Quejas del periodo actual - quejas del periodo
anterior)/(Quejas del periodo anterior )

e Cumplimiento del programa de auditorias=(NUmero de auditorias ejecutadas
)/(Auditorias programadas)

e Disminucion de no conformidades de auditorias=(Numero de NC de auditoria del
periodo actual - nimero de NC de auditoria del periodo anterio )/(NUmero de NC de
auditoria del periodo anterior)

e Produccion de residuos ordinarios=(Produccion total residuos periodo anterior -
produccidn total residuos periodo actual)/(Produccidn total residuos periodo actual)

e Huella de carbono=(# de CO2 del periodo actual )/(# de CO2 del periodo anterior )

e Margen bruto =(Utilidad bruta en ventas )/(Ventas netas )

e Margen de operacion =(Utilidad operacional )/(\Ventas netas )

e Margen neto =(Utilidad neta )/(Ventas netas )

O/



Produccién

Logo:

Y
ALTAVISTA

Sidra de Manzana

Disefio del producto:

A

o i
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9. Precio de venta

NOMINA PARA PAGO PERSONAL DE PRODUCCION

SALARIO | DIAS | SALARIO Total Total Vr.Liquido
No CARGOS BASICO | LAB |DEVENGADO|A.Transporte | Devengado [ 4% Salud |4%Pension [ Deducc a Pagar
COSTO MOD
1 |operario 877.803| 30 877.803 102.854 980.657 35.112 35.112 70.224 910.433
1 |operario 877.803| 30 877.803 102.854 980.657 35.112 35.112 70.224 910.433
TOTAL NOMINA 1.755.606 60 1.755.606 205.708 1.961.314 70.224 70.224| 140.448 1.820.866
COSTO MOD
PRESUPUESTO
ANUAL MO MES HORA |ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Sueldos 1.961.314| 2.485 23.535.768 24.712.556 25.948.184 27.245.593( 28.607.873
Auxilio Transporte 205.708 2.468.496 2.591.921 2.721.517 2.857.593 3.000.472
Apropiaciones 447.516 5.370.193 5.638.702 5.920.637 6.216.669 6.527.503
Provisiones 366.980 4.403.755 4.623.943 4.855.140 5.097.897 5.352.792
Total 2.981.518| 2.485 35.778.212 37.567.122| 39.445.478 41.417.752| 43.488.640
COSTOS INDIRECTOS
SERVICIOS PUBLICOS 1.200.000
MANTENIMIENTO 1.133.120
IMPUESTOS 1.274.760
MANO DE OBRA 16.010.272
DEPRECIACIONES 700.000
TOTAL Costos indirectos presupuestados 20.318.152
HORAS PRESUPUESTADAS 10.400
bdias/semana * 8 horas * 52 semanas*5 opera
Tasa Ci: Ci Pptado/ horas Pptadas 1.954
UNIDAD DE
MEDIDA CANTIDAD | COSTO CANTIDAD | COSTO
MATERIA PRIMA PRECIOS COMPRA MP COSTO CONSUMO M.P.
MANZANA Und 1 300 20 6.000
LEVADURA ar 500 30900 62
STEVIA gr 500 11900 119
TOTAL COSTO M.P. 6.181
MANO DE OBRA
COSTO HORA 2485
TIEMPO PRODUCCION 20

M




TOTAL COSTO M.O

828

COSTO INDIRECTO

TASA/HORAC.I.

1954

TIEMPO PRODUCCION

180

TOTAL C.I ESTANDAR

65

TOTAL costo estandar

7289

COSTOS DE PRODUCCION

+ | Costo unitario de materiales 6.181
+ | Costo unitario de mano de obra 828
+ | Costo unitario de CIF 65
= | COSTO TOTAL UNITARIO 7.074

PV= 7.074 42.133
0,1679

El margen de utilidad: 83%

Precio de costo: 7.074

Precio de venta: 42.133 del presente producto



10 prototipo

CARASTERISTICAS DEL PRODUCTO O SERVICIO

En primer lugar, deben de tenerse en cuenta los componentes del producto, los requerimientos a
cumplir de la normativa vigente, y, en su caso, los que dicten las costumbres sociales o religiosas.

La sidra es una bebida natural de baja graduacion alcohdlica que resulta, como sabéis, de la
fermentacién del mosto de manzana. Caracteristicas fisico — quimicas de la sidra: - La graduacion
alcoholica de esta bebida es superior a vol. 10° alcohol y la cantidad es de 750 ml.

CARASTERISTICAS DEL PRODUCTO

El siguiente procedimiento para este vino llamado AltaVista de sidra de manzana. La fruta fue
recogida y guardada en un recipiente de plastico o de madera. Se deje reposar y se le agrega azUcar
y suave mente va destilando su alcohol propio y después de 3 meses se le agrega lo que son la
especies y sustancias para que a si tenga el sabor unico de nuestro producto innovador AltaVista
de sidra de manzana.

\\ .




COMA VA A INTERASTUAR EL CLIENTE CON EL PROTOTIPO

Se utilizard promociones y descuentos especiales para motivar a los usuarios a que prefieran el
producto. Como es una de Las marcas innovadoras debe procurar dar respuestas especificas a sus
seguidores mas alla del producto. La idea es que de este didlogo surja un beneficio mutuo. Si el
cliente no obtiene la respuesta esperada o si no lo escuchas, cambiara de marcalo que los
consumidores digan de una tu marca da a conocer la imagen positiva o negativa que tienen de ésta.
Cuando la marca es de calidad para los usuarios, demuestra que la interaccion entre ambas partes
se genero positivamente.

11 modelo renning lean

Ofrecemos altamente un vino il BHELh o jliocucto ea
Tenemos otras
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necesidades de acuerdo a transacciones derivadas

1. Segmento de clientes: Nuestro segmento objetivo con los clientes, es satisfacer sus
necesidades e ir conociendo mas sus necesidades para implementarle cosas a nuestro

producto para asi satisfacer mas al cliente y que el cliente siempre nos elija.



2. Problemas: Nuestro producto pretende solucionar la necesidad de los clientes que no
puedan beber alcohol nuestro producto les soluciona su problema ya que este hecho con
0% de alcohol para cuidar la salud de los clientes.

3. Proposicion valor: Nos hace diferente que somos una empresa que se adapta a cada
necesidad de los clientes, ya que si un cliente pide un vino de sidra con alcohol le
cumplimos su necesidad y si lo pide sin alcohol también trabajamos en su necesidad, nos
hace uy diferente trabajamos en nuestro producto para satisfacer las necesidades de
nuestro cliente.

4. Solucién: 3 CARACTERISTICAS

- Lacalidad: Somos profesionales en nuestra calidad de nuestro producto, un
producto original y muy natural

- Servicios: Somo una empresa que maneja unos valores estandar, y nos diferencia
de otras empresas o productos.

Nuestra marca: Nuestro producto se distingue d ellos demas ya que tenemos nuestra propia
marca e imagen, y no puede ser imitacion ni copia, somo altamente originalednic

5. Canales: Nuestro producto se hace conocer, por medio de canales digitales, y punto fisico
unico.

6. Flujo de ingresos: El dinero lo ganamos por la venta de nuestro producto de buena
calidad, los clientes nos pagaran el producto si les cumple su necesidad, los precios son
dindmicos ya que nos adaptamos a cada necesidad del cliente, y los ingresos son pagos
puntuales de nuestros clientes.

7. Estructura de costes: Costos variables, nuestro producto genera los costes, si el producto
se vende demasiado o muy poco, y nos da para pagarle a el personal y local donde nos
encontramos.

8. Métricas claves o actividades claves: Nuestra toma de decisiones se ve en los nuevos
clientes ya que nos damos cuenta si el producto esta siendo util en el mercado o no.

9. Ventaja especial o competitiva: Frase iNOS ADAPTAMOS A LA NECESIDAD DE
NUESTROS CLIENTES!

12 validacién de idea negocio



1 el objetivo de esta investigacion sera para verificar si el negocio sera bien visto a los ojos del
cliente, ya que si el cliente no esté interesado en probar nuestros productos la idea de negocia se
vendra cuenta bajo ya que la rentabilidad no sera favorable

2 el tipo de investigacion sera cuantitativa ya que nos parece mas confiable y que va mas acorde
con lo los resultados que queremos obtener

3 formulario de encuentra

1 rango de edad

2que piensa usted acerca que bebidas artesanales que llevan alcohol
3 Cuanto esta dispuesto a pagar por nuestro producto

4 Cuéntas copas de alcohol tomas a la semana?

5 Qué es lo que mas sueles tomar de alcohol

Graficas

rango de edad

19 respuestas

® 1824
® 2534
© 3544
® 45-54
@ 5564
@® 65 en adelante




Cuantas copas de alcohol tomas a la
semana?

19 respuestas

@® de3a4
@® de5a10
@ masde 11

@ no tomo con tanta
frecuencia

¢ qQue piensa usted acerca que
bebidas artesanales que llevan
alcohol ?

19 respuestas

@ buenas
@ malas

@ no opino sobre
eso




Cuanto esta dispuesto a pagar por
nuestro producto?

19 respuestas

@ 10.000
@ 15.000
@ 25.000
@ 30.000

Qué es lo que mas sueles tomar de
alcohol

19 respuestas

® cerveza
® on
@ tequila
® vino
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