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El objetivo de esta memoria fue disefiar un plan de negocio para la
expansion de una fabrica de cerveza artesanal, en el mercado de barriles de
cerveza. Este trabajo se realizé en la empresa Prost, ubicada en la comuna
de Macul.

La metodologia usada en esta memoria fue realizar un anadlisis de la
industria, hacer un analisis interno de la empresa, realizar un analisis
estratégico, hacer una investigacion de mercado y realizar los planes
funcionales (marketing, operaciones, recursos humanos y financiero).

Del analisis externo se puede concluir que es un mercado en constante
crecimiento y la principal estrategia es la de diferenciacién. Por otro lado, del
analisis interno se desprende la buena relacion de la empresa con sus
clientes, la cual ha ayudado en su crecimiento.

Con respecto a la investigaciéon de mercado, se obtuvo que el mercado mas
atractivo para Prost son los bares y pubs dedicados a la venta de cerveza
Premium en Santiago. También se identific6 que la demanda es estacional
durante el afio, bajando en épocas de frio.

En el plan de marketing se decidid por seguir una estrategia basada en los
atributos del producto, al ser un mercado bien diferenciado. Por otro lado, se
promovera la relacion con el cliente mediante el servicio de postventa, el
cual genera lazos de confianza con el cliente.

La nueva planta se ubicara en la comuna de Macul debido a la cercania con
los clientes y el precio de arriendo. Por otro lado, con la creacién de nuevos
cargos se aliviand la carga de los gerentes, para que se enfocaran en seguir
la estrategia planteada por la empresa.

El proyecto financiado tuvo un VAN de $136.838.079 y una TIR de 464%
para un periodo de cinco afios, mostrando que el proyecto es rentable. Por
otro lado, se identificd que la rentabilidad es mas variable al precio que a la
demanda, esto porque con el precio se maneja el margen de ganancias de la
empresa.

Se recomienda a futuro entrar al mercado de los supermercados con las
botellas puesto que dejan mas ganancias y es un mercado de gran volumen.
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1. INTRODUCCION

La cerveza ha estado presente en la vida del hombre a lo largo de su
historia, encontrandose restos de bebidas similares desde hace mas de 100
mil anos. Este brebaje ha ido evolucionando y cambiando su manera de
elaborarse a través de las civilizaciones, desde los sumerios hasta hoy en
dia, pasando por los egipcios y los monjes europeos de la edad media, que
es donde vividé su mayor desarrollo. Ya en la revolucidon industrial la cerveza
vivio su mayor transformacion, donde se comenzaron a utilizar nuevas
tecnologias para aumentar la durabilidad de esta.

La cerveza artesanal en Chile se remonta a los primeros afios de la década
pasada, donde comienzan a aparecer las cervecerias mas famosas de hoy en
dia, ya sea Cerveza Del Puerto, Cerveza Mestra y Cerveza Kross. Segun
ACECHI, el consumo per-capita de la cerveza en Chile ha aumentado desde
27,03 It/habitante en 2001 a 42 It/habitante en 2014.

En chile, hoy en dia existen mas de 125 empresas cerveceras a nivel
nacional, de las cuales el 45% se encuentran en la Regidon Metropolitana.
Segun el gerente de marketing de Concha y Toro, Francisco Espinosa, el
consumo de cerveza se ha vuelto mas sofisticado.

En los bares y pubs dedicados a la cerveza Premium hay una tendencia al
consumo de cerveza en formato schop o pitcher por parte de los
consumidores, sin embargo, la oferta de marcas de cerveza en este formato
alcanza las 50 cervecerias, a diferencia de la mas de 300 en el mercado de
botellas, generando un gran déficit en la oferta de acuerdo a la preferencia
por el consumidor.

Prost SPA. Es una micro cerveceria dedicada a la elaboracién de cerveza
artesanal en botellas de 330 cc. Hoy en dia la empresa se encuentra en la
disyuntiva de como seguir creciendo debido a que ha alcanzado el limite de
su capacidad instalada y se requiere seguir creciendo para lograr abastecer a
sus clientes y poder entrar a nuevos mercados de mayor envergadura.

De acuerdo a esta necesidad de mercado, se abre la oportunidad para Prost
de entrar al mercado de los barriles de cerveza y lograr captar a este publico
que busca beber en un formato de mayor volumen una cerveza de gran
calidad.

El objetivo de este trabajo es desarrollar un plan de negocio para la
expansion de la empresa Prost al mercado de los barriles de cerveza en los
bares y pubs dedicados a la venta de cerveza Premium, especificamente
determinar el atractivo de este mercado poco abarcado y elaborar un modelo
de negocio acorde a este atractivo y a las capacidades de la empresa.



2. ANTECEDENTES GENERALES
2.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Prost es una fabrica de cerveza artesanal ubicada en la comuna de Macul.
Fue creada el aino 2012 por tres jovenes con la idea de comenzar un negocio
para poder ofrecer una cerveza de calidad en el mercado chileno. Estos
jovenes, provenientes de distintas universidades y carreras, decidieron unir
sus conocimientos y habilidades adquiridas en distintas ferias y festivales
cerveceros a lo largo del pais, con el fin de lograr una receta Unica y de
primera calidad para incorporarla a la industria de las cervezas Premium del
pais. Con el correr del tiempo se incorporé un nuevo socio a la sociedad,
motivado principalmente por los buenos resultados iniciales de la empresa y
por lo que él podria aportar a este suefio. Actualmente, Prost cuenta con tres
de los cuatro socios con los que inicid, y s6lo dos de ellos trabajan hoy en
dia.

Prost se establecié como una sociedad por acciones, ya que es altamente
recomendable para emprendimientos por la movilidad de socios. En cuanto a
su tamafio, segln la clasificacién de la SOFOFA?, la empresa corresponde a
una Pequefia empresa con respecto al nimero de trabajadores que posee (2
trabajadores), y a una micro empresa, con respecto a sus ventas anuales
(2.300 UF, aproximadamente el 2014).

Con respecto a la planificacidon estratégica de la empresa, la vision y mision
declarada se detallan a continuacion:

Vision: "Ser referentes en la Industria de la Cerveza Artesanal en Chile,
entregando conocimientos y productos de primera calidad”.

Mision: "Mediante una estrategia comercial competitiva y sustentable y
gracias a un equipo de trabajo profesional, posicionar nuestra cerveceria
como la mas importante a nivel nacional. Entregar conocimiento y productos
de calidad para que la cultura cervecera chilena crezca, ya sean productores
o0 consumidores finales”.

Estructura organizacional

Actualmente Prost cuenta con dos trabajadores, uno a tiempo completo y
otro a tiempo parcial. Estos trabajadores son actualmente dos de los tres
socios de la empresa.

A continuacion se muestra el esquema organizacional actual de la empresa:

! SOFOFA. <http:/iwww.sofofa.cl>



Gerente

General y
Comercial
Matias Catrileo

Gerente de
Operaciones

Ignacio Vera

Figura 1: Estructura organizacional Prost

« Gerente General y Comercial: Se encarga de relacionarse con los
clientes de todas sus lineas de negocios y de ofrecer los productos a
potenciales clientes. También se encarga de comprar los insumos vy
equipamientos para la posterior venta de estos productos y para la
elaboraciéon de cerveza. Por otro lado, se encarga de cobrar a los
clientes en las fechas previamente establecidas. Finalmente, se
encarga de coordinar con el gerente de operaciones la produccion de
cerveza dependiendo de la demanda mensual y los pedidos de insumos
y equipamientos que los clientes solicitan.

« Gerente de Operaciones: Estda encargado de elaborar la cerveza
artesanal y de generar los pedidos de insumos y equipamientos que los
clientes van solicitando dia a dia. Por otro lado se encarga de manejar
el inventario de insumos y equipamientos que se almacenan en la
bodega con el fin de no tener quiebres de stock y poder satisfacer
siempre la demanda.

En Prost tienen contratado los servicios de un contador externo, que se
encarga de contabilizar los ingresos y egresos mensuales de la empresa y
elaborar un balance anual que permite ordenar y, a la vez, ayudar a tomar
decisiones estratégicas futuras para poder crecer.

A pesar de tener un organigrama definido, los socios constantemente estan
realizando labores que le compete al otro, como manejar el inventario,
contactar clientes o establecer la coordinacion entre ambos para lograr
generar a tiempo los pedidos que van llegando. Esto porque son muchas las
labores diarias que se deben realizar para dos personas y deben estar
constantemente realizandolas ya que no se pueden dejar para otro
momento. De este modo, en la realidad no hay una estructura muy clara en
cuanto a las labores de cada socio, sin embargo, el esquema presentado es
el que mas se asemeja a la realidad.
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Se puede apreciar que al menos se necesita de una persona mas para lograr
ordenar las labores de cada empleado y darles un tiempo a los socios para
que puedan dedicarse a realizar planificaciones estratégicas para el
crecimiento de la empresa. Este problema organizacional sera analizado mas
en profundidad en la seccidon de Plan de Recursos Humanos.

Lineas de negocio

En los inicios de la empresa, se comenzd a ofrecer cursos de elaboracion de
cerveza para los curiosos que desearan iniciarse en el arte de la elaboracion
de cerveza, y para los que desearan perfeccionar este arte. Por otro lado se
comenzd a ofrecer insumos y equipos para la elaboraciéon de la cerveza
artesanal.

La venta de cerveza artesanal no inicid sino a comienzos del ano 2014, esto
porque se tuvo que perfeccionar la receta de la cerveza, y por otro lado
invertir en una infraestructura adecuada. Luego de la incorporacion de la
cerveza a la gama de productos que ofrece, la empresa decidid poner énfasis
en esta linea de negocio mas que en las otras, pues tiene un mayor potencial
de crecimiento y se alinea al propdsito inicial de los fundadores.

Actualmente la empresa tiene tres lineas de negocios, las que se presentan a
continuacién:

« Cursos de elaboracion de cerveza: Los cursos de elaboracion de
cerveza se dictan a cualquier persona que desee inscribirse. Los cursos
son de una clase y duran aproximadamente 4 a 5 horas. Estos cursos
son dictados por un endlogo profesional con experiencia en la
elaboracién de cerveza. Se dictan los dias sabados y existen dos
niveles de cursos:

o Curso nivel 1: Curso para personas que deseen iniciarse en el
arte de la elaboracion de cervezas y no tienen conocimientos
previos. El precio que se cobra a los participantes es de $28.000,
y se hace descuento por cada grupo de personas,
especificamente se descuenta $1.000 a cada persona del grupo
por cada persona que sea parte de él, por ejemplo para un grupo
de 3 personas que asista se les cobra $26.000.

o Curso nivel 2: Curso dirigido a personas con experiencia previa
en elaboracion de cerveza que deseen perfeccionar sus técnicas y
adquirir otras. Los valores de estos cursos ascienden a la suma
de $54.000 y se aplica el mismo descuento del curso de nivel 1
mencionado anteriormente.
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Venta de insumos y equipos: Prost también se encarga de vender
insumos y equipos para la elaboracién de cerveza. Estos productos se
venden generalmente a personas que desean elaborar cerveza en sus
domicilios y a micro cervecerias que no tienen la capacidad para
comprar estos insumos o0 equipos a los grandes distribuidores.

Los principales insumos y equipos que vende Prost son los siguientes:

O OO O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0oOO0oOOo

Maltas

Lupulos

Levaduras

Fondos

Enfriadores

Fogones

Bombas

Fermentadores

Tapas

Tapadoras

Botellas

Recetas preparadas Ale y Lager
Equipos completos para elaborar cerveza con distintas
capacidades.

Venta de cerveza artesanal: Desde el 2014 que Prost comenzé a
vender cerveza artesanal en el mercado chileno. Prost se destaca por
vender tres tipos de cerveza, los cuales se detallan a continuacidn:

o

Golden Ale: ($1.050 + IVA botella de 330cc) es una cerveza
rubia de 5° de alcohol, refrescante y ligera, que contiene aromas
y sabores frutales producto de la levadura con la que trabaja. El
amargor de esta cerveza es leve, logrando un equilibrio perfecto
para ser un estilo apto para todo momento. Especial para
acompafar con platos livianos como pescados o sushi.

Barley wine: ($1.200 + IVA botella de 330cc) es una cerveza de
9° de alcohol, de color rojo oscuro y con una espuma
persistente. Es de un aroma intenso y complejo debido al mix de
maltas usados para fabricarla. Es recomendable beberla
acompafada de un asado.

Imperial stout: ($1.200 + IVA botella de 330cc) es una cerveza
negra de cuerpo robusto, con una espuma color café y aromas a
chocolate, café y madera. Se puede acompanar de carnes, pollo
y quesos mantecosos.

12



Figura 2: Cervezas disponibles para venta

El 2013 la cerveza Barley Wine gand medalla de plata en la Primera
Copa Araucania, ganandole a varias marcas reconocidas a nivel
nacional. A su vez, la cerveza Golden Ale sacé mencién honrosa en el
mismo concurso. Por otro lado, la Golden Ale también gandé medalla de
plata en el concurso internacional Chile Beer Cup 2013.

Capacidad productiva de cerveza

El volumen de elaboracion de cerveza ha ido aumentando desde que se
comenzd a vender. En un inicio se comenzaron a producir cerca de 600 litros
mensuales, dependiendo de la demanda por tanda de elaboracién, siendo
esta la capacidad maxima de produccién. Posteriormente, en junio del mismo
ano, se aumentd la capacidad instalada a 1200 litros mensuales de
produccidon, y se comenzd a vender mensualmente casi al limite de esta
capacidad. Desde enero del 2015 la capacidad instalada volviéo a aumentar a
2500 litros mensuales gracias a una inversidon que se realizé, por lo que
actualmente se estan vendiendo 2000 a 2500 litros mensuales de cerveza.
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Figura 3: Capacidad instalada en el tiempo

La brecha existente entre la capacidad instalada y la cantidad producida
mensualmente es muy baja, llegando a ser 0 en algunos meses. Esto porque
cada vez los clientes demandan una mayor cantidad o aparecen clientes
nuevos que desean comenzar a vender cerveza en sus puntos de venta. Sin
embargo, en ciertos casos se ha tenido que dejar en espera a algunos
clientes porque la cantidad producida mensualmente no alcanza para poder
venderles, por lo que para poder seguir creciendo y adquiriendo mas clientes
es necesario aumentar esta capacidad instalada. En base a esta necesidad es
que se evaluara construir una fabrica de cerveza mas grande, con una
capacidad de 6.000 litros mensuales, con el fin de aumentar las ganancias,
entrar al mercado de los barriles de cerveza, y aumentar la clientela.

Clientes

Hoy en dia, Prost tiene cuatro tipos de clientes a los que les vende los
distintos tipos de cerveza, botillerias: Piscis, Los viedos y Delibeer; Pub/bar:
Truf, Loom Brewing, Barado, Mossto Brewfood y Caravan; Restaurant: San
Felipe; y una distribuidora en Arica.

En la siguiente tabla se muestra el detalle de la cantidad promedio mensual
vendida a cada cliente y el ingreso promedio mensual que significa para la
empresa:
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Piscis 150 $ 367.500]

Los Vifiedos 100 $ 245.000]
Delibeer 100 $ 245.000|
| Pubbar |
Truf 250 $ 612.500|
Loom 350 $ 857.500)
Caravan 200 $ 490.000|
Mossto 200 $ 490.000|
Barado 150 $ 367.500|

San felipe

$ 122.500]
$1.715.000

Tabla 1: Cantidad promedio e ingreso promedio mensual por cliente.

Se puede apreciar que el cliente al que mas se le vende es a la distribuidora
de Arica, esto porque ellos comercializan la cerveza en distintos puntos de
venta en su region, lo cual implica tener un stock necesario para satisfacer la
demanda de sus distintos clientes. Por otro lado, se puede apreciar que el
restaurant San Felipe solicita muy pocos litros de cerveza mensual, esto
porque la demanda por cerveza en un restaurant es mucho menor a la de un
bar o botilleria. Por otro lado, Mossto brewfood se considera tanto bar como
restaurant, es por esto que la demanda de cerveza es mucho mayor a la de
San Felipe. La demanda promedio mensual de cerveza en las botillerias es
casi pareja, producto de que los consumidores al comprar en este punto de
venta llevan mas de una botella a la vez.

Con respecto a las otras lineas de negocio no es posible tener un ndmero
exacto de clientes, puesto que siempre van variando de acuerdo a sus
necesidades, los alumnos de los cursos de elaboracién de cerveza solo van
una vez, y por otro lado, con respecto a la venta de insumos y equipos no
siempre vuelven los mismos clientes a comprar equipos para elaborar
cerveza, ya que no se recambian en un corto plazo.

Ingresos

Con respecto a los ingresos de Prost, el afio 2013 tuvo ingresos de
aproximadamente 46 MM CLP y costos que ascienden a los 57 MM CLP, esto
producto de la inversidn que se debid incurrir para poner la planta de
elaboracién de cerveza, sumandole la deuda de sueldos de los socios. Por

otro lado, el afio 2014 la empresa tuvo ingresos por mas de 57 MM CLP y
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costos de 47 MM CLP, donde la nueva linea de negocio referente a la venta
de cerveza se puede ver reflejada en los mayores ingresos con respecto al
2013. De acuerdo a estos datos, el aho 2014 la empresa tuvo una
rentabilidad promedio de un 17.2%.

A continuacion se presenta la distribucion de ingresos, costos y rentabilidad
por linea de negocio durante el 2014:

Distribucion de ingresos por linea de
negocio

m Cerveza
H Cursos

W Insumos y equipos

Figura 4: Distribucion de ingresos por linea de negocio

Distribucion de costos por linea de
negocio

m Cerveza
H Cursos

= Insumos y equipos

Figura 5: Distribucion de costos por linea de negocio

Distribucion de rentabilidad por linea
de negocio

m Cerveza
m Cursos

m Insumos y equipos

Figura 6: Distribucion de rentabilidad por linea de negocio
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Como se puede apreciar en las figuras 2, 3 y 4, la linea de negocio con
mayor proyeccidon para ser explotada corresponde a la venta de cervezas,
puesto que tiene una rentabilidad superior en comparacién a las otras lineas
de negocio. Por otro lado se puede apreciar que la venta de insumos y
equipos tiene mayores ingresos, pero también los costos son los mas
elevados. Los cursos de elaboracidn de cerveza tienen muy bajos ingresos y
auln mas bajos costos, por lo que aporta muy poco en la rentabilidad.

En las siguientes tablas se muestran los ingresos y costos de las lineas de
negocios durante los anos 2013 y 2014:

$5.223.000 $40.738.627| $45.961.627
$14.303.592 $42.803.861| S57.107.452
-$9.080.592 -$2.065.234|-$ 11.145.825

Tabla 2: Ingresos y costos por linea de negocio afio 2013

$ 26.460.000 $3.053.300 $27.822.688| $57.335.988
$19.397.569 $2.386.026 $25.699.717| $47.483.312
$7.062.431 $667.274 $2.122.971] $9.852.676)

Tabla 3: Ingresos y costos por linea de negocio afio 2014

El afio 2014 entra al mercado la comercializacién de cerveza artesanal, por lo
gue se comenzd a enfocar mas en esta linea de negocio. De este modo, es
posible apreciar una disminucidon en los ingresos en las demas lineas de
negocios a causa de este cambio de esfuerzo por parte de los socios.

Modelo de negocios actual

Prost se dedica a la elaboracidn y comercializaciéon de cerveza artesanal a
distintos tipos de clientes, relacionados principalmente con el rubro de la
gastronomia.

Actualmente la empresa, para asegurar su continuidad operacional, se
financia gracias a los ingresos que percibe de sus tres lineas de negocios.
Durante los primeros afios de funcionamiento se financiaba gracias a
solicitud de créditos a instituciones bancarias.

El proceso de comercializacion se inicia al entrar en contacto con el cliente.
Este contacto se realiza de dos formas, la primera es cuando el cliente se
acerca a la empresa para comprar cerveza, el cual solicita cierta cantidad de
cerveza de cierto estilo. En el caso que esté elaborada la cerveza requerida
se le vende inmediatamente. En el caso que no haya stock de cerveza se
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comienza a elaborar la cerveza requerida por el cliente. En este caso, los
ingredientes necesarios para la elaboracién de cerveza ya se encuentran en
la planta, esto porque se intenta mantener un stock constante de materia
prima para comenzar a elaborar cerveza apenas llegue un pedido.

La segunda forma de entrar en contacto con el cliente es cuando los socios
se aproximan a los potenciales clientes a ofrecer la cerveza. En este caso se
les lleva una muestra de cada cerveza para que sea degustada. En el caso
que al potencial cliente le guste la cerveza y decida comenzar a comercializar
en su local se realiza el mismo procedimiento que la primera forma de
contacto, es decir, si hay disponibilidad inmediata de entrega de cerveza se
realiza la venta, de lo contrario se comienza a elaborar la cerveza.

Para concretar la venta, uno de los socios va a dejar la cantidad comprar por
el cliente al punto de venta que él dispone o en algun lugar a convenir. En el
caso que el cliente sea de otra region, la cerveza se despacha mediante la
empresa Pullman Cargo.

La materia prima, como se menciond anteriormente, se compra a medida
que se va utilizando lo que hay en inventario, de modo de tener siempre un
stock fijo para estar elaborando cerveza constantemente. Los principales
proveedores de materia prima son: Navarro y Cia (malta, levadura, lapulo,
maquinaria y accesorios), GeCorp (malta, ldpulos y maquinarias), Maltexco
(Maltas) y Cristalerias Toro (Botella y etiqueta). La materia prima que se
compra la va a retirar uno de los socios en los puntos de venta. Por otro
lado, la materia prima comprada generalmente se cancela al dia o a plazo
(30 y 45 dias, dependiendo del proveedor).

Prost acepta todo tipo de método de pago (efectivo, transferencias, cheques,
depdsitos, entre otros), ya sea al dia o a un plazo de 15 o 30 dias como
maximo. Los pagos se realizan contra entrega, es decir, los clientes cancelan
el monto al momento de recibir el pedido, y en el caso de ser de region, se
cancela antes de enviar el pedido.

El servicio de postventa funciona de la siguiente manera: Generalmente se
[lama al cliente una vez por semana para conversar acerca del producto, la
calidad de la cerveza, el tipo de cerveza se vende mas, el tiempo que
demora en venderse, si se vende rapido o lento, entre otras preguntas. En el
caso que exista algun inconveniente se responde a la brevedad para
mantener la calidad de servicio al cliente.

Hoy en dia Prost estda vendiendo todo el volumen de cerveza producido
mensualmente, por lo que todos los pedidos que van llegando se tienen que
comenzar a producir desde ese momento. Sin embargo, en el caso en que no
haya una demanda igual a la capacidad maxima mensual de elaboracion,
siempre se esta elaborando cerveza con el fin de entregar lo mas rapido
posible algun pedido en caso que llegara un cliente poco frecuente.
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2.2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

La cerveza es una bebida alcohdlica hecha a base de cebada u otros cereales
fermentados en agua, la cual se aromatiza con lUpulo u otras plantas. Cada
uno de los ingredientes para elaborar la cerveza son considerados de gran
importancia, puesto que le dan la consistencia, sabor, cuerpo y aroma a este
brebaje. Segln Christian Berger (El libro del amante de la cerveza)?, el
término “cervoise” proviene de la palabra “cerevisia”, la cual seria una
composicion de “Ceres”, diosa latina de la tierra y los cereales, y de “Vis”, la
fuerza. Esta raiz se puede apreciar facilmente en su pronunciacion espafola
y las distintas lenguas presentes en el pais “cerveza”, “cervexa” y “cerveza”,
y su variable portuguesa “cerveja”. También se puede encontrar un derivado
de la misma raiz en la palabra utilizada en Alemania “bier”, “beer” en el
inglés y “biére” en Francia.

Es la bebida alcohdlica mas consumida en el mundo, superando con creces al
vino y los diversos destilados. Se ha probado que la cerveza posee
propiedades terapéuticas y beneficios para la salud, gracias al bajo grado
alcohdlico, ausencia de grasas y azucares, y una gran cantidad de hidratos
de carbono, vitaminas y proteinas. Alguno de los beneficios de la cerveza son
la disminucién del riesgo de sufrir infartos al corazén®, combate la formacién
de calculos renales, ayuda en la prevencion de la anemia gracias a la
presencia de &cido félico en sus minerales®, entre otros. Cabe destacar que
estas propiedades benéficas se adquieren consumiendo la cerveza de forma
moderada.

Se sabe que la cerveza es uno de los productos mas antiguos de la
civilizacion. Llegando a encontrarse evidencias que existidé en el afio 10.000
a.C. en las civilizaciones mesopotéamicas y sumerias. Originalmente la
cerveza se elaboraba a base de cebada y agua principalmente, mezclando
estos ingredientes y dejando fermentar la papilla, que daban a lugar al “vino
de cebada”®. Posteriormente en Bélgica, los monjes refinaron esta bebida
agregandole lUpulo, una planta cannabacea que le confiere el amargor a la
cerveza y favorece en su conservacion.

En su esencia, la produccién de la cerveza ha sido la misma desde sus
inicios, variando en la actualidad soélo algunas técnicas, ingredientes y
equipamiento para su elaboracion. El proceso comienza al mezclar los granos
de cereal (malta o trigo generalmente) con agua previamente calentada,
para posteriormente realizar el macerado y separar el grano del liquido.

2 Quiero Cerveza. <https://quierocerveza.wordpress.com/2011/06/28/etimologia-de-cerveza-y-el-libro-del-
amante-de-la-cerveza/>
3 http://www.zonadiet.com/bebidas/a-cerveza.htm
4 http://www.clubplaneta.com.mx/bar/beneficios_de_la_cerveza para_la_salud.htm
® http://www.cervebel.es/cerveza_descubrimiento.htm
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Luego, se procede a agregarle lapulo al liquido obtenido en pasos anteriores
con el fin de darle cierto amargor al producto. Posteriormente, se agrega la
levadura al liquido y se procede a iniciar la fermentacion de este para que
genere el alcohol y pueda ser servida a los consumidores.

Dependiendo de la levadura y el ldpulo utilizado, sumado al tiempo de
fermentacion, se pueden obtener diversos tipos de cerveza, ya sea en
aroma, sabor y color. Mediante la mezcla de estos tipos de ingredientes se
pueden diferenciar dos grandes familias de estilos de cerveza: la Ale; y la
Lager. La cerveza de tipo Ale se destacan al producirse mediante
fermentacion alta, es decir, se produce en la superficie exterior alta del
tanque de fermentacion, y demora entre 15 y 20 dias. Por otro lado, la
cerveza del tipo Lager es de fermentacion baja, en donde la levadura actua a
bajas temperaturas (entre 6°C y 10°C), y generalmente este proceso dura
entre 8 y 10 dias®.

Como se menciond anteriormente, Prost fabrica tres tipos de cerveza, Golden
Ale, Barley Wine e Imperial Stout, siendo las tres del tipo Ale. La Golden Ale
es una cerveza de estilo belga mientras que la Barley Wine e Imperial Stout
son del estilo britanico.

A continuacidon, se muestran los ingredientes que se utilizan al elaborar los
distintos estilos de cerveza en la planta:

« Golden Ale:
o Pilsen La Calera

Trigo Clara Best Malz
Caraplis Weyermann
Caramelo 40 Maltexco
Lupulos:

= (Cascade

» Chinook

=  Willamette
o Levadura SafAle US-05

0]
0]
0]
0]

« Imperial Stout:
o Pilsen La Calera
Caramelo 120 Maltexco
Carafa especial tipo 2 Weyermann
Avena nacional
Caraaroma Weyermann
Coffee 600 Maltexco
Black Malt Best Malz
Cebada tostada Maltexco

O OO0 O0OO0oOOo

® https://thebeerbox.wordpress.com/aprende-a-diferenciarlas/las-2-grandes-familias-de-la-cerveza/
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o

o

Lupulos:

» Maghum

» Kent Golding
Levadura Notthingham

« Barley Wine:

o

O OO 0o

Pilsen La Calera

Crystal 150 Castle Maltin
Caramelo 120 Maltexco
Malta negra Best MAlz
Avena nacional
Lupulos:

= Magnum

= Kent Golding

* Fuggles

Levadura SafBrew S-33

El proceso para la elaboracion de cerveza dura entre 15 dias y 1 mes
aproximadamente, dependiendo del tipo de cerveza que se elabora y del
formato de envasado (botella o barril). A continuacidon se detalla el proceso
para la elaboracién de Cerveza Prost:

1.

El primer paso para la elaboracion de cerveza es calentar el agua
en los fondos de acero que se utilizaran para la posterior mezcla
de malta con el agua, y al mismo tiempo se muelen estos granos
en una moledora para que puedan mezclar mas facil.

Alcanzada la temperatura indicada por la receta se procede a
mezclar los granos molidos durante un tiempo determinado,
dependiendo del tipo de cerveza que se elaborara (60 minutos
para Golden Ale y 80 minutos para Barley Wine e Imperial
Stout).

. Posteriormente, se comienza a realizar el macerado a la mezcla,

donde se alza la temperatura de la mezcla con el fin de activar
las enzimas que reducen las cadenas de azucar, durante un
tiempo determinado (17 minutos para la Golden Ale y 15 minutos
para la Barley Wine e Imperial Stout).

. A continuacién, se procede a traspasar todo el liquido del paso

anterior a una olla de hervor para realizar un lavado de grano a
una temperatura de 65°C.

. El liguido se calienta hasta su punto de ebullicién (95°C

aproximadamente) para luego adicionar el lUupulo, dependiendo
del tipo de cerveza.
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6. Luego, se le agrega un clarificante al mosto y realizar un
remolino (Whirlpool) con el fin de que decanten las particulas
gue no sirven para los siguientes pasos (la mayor cantidad de
[Upulo).

7. Mediante una bomba se hace el traspaso del liquido a un
intercambiador de placas en donde se disminuye la temperatura
drasticamente de 90°C a 18°C, para luego pasar el liquido al
fermentador. Hasta este punto, el tiempo requerido es entre 7 y
9 horas, los cuales se pueden disminuir a aproximadamente 5
mediante la automatizacidon de procesos.

8. Ya en el fermentador, se procede a echar la levadura para que el
liguido comience la primera fermentacion, en donde la levadura
tarda en reaccionar aproximadamente entre 12 horas a 1 dia.

9. Se realiza la fermentacion primaria, la cual dura
aproximadamente 4 dias, independiente del tipo de cerveza.
10. Al terminar la fermentacién primaria se procede a realizar

la Guarda Caliente, en donde se retira un poco de levadura y se
realiza la segunda fermentacion de duracién variable
dependiendo del tipo de cerveza que se elabora (3 dias Golden
Ale y Barley Wine, 2 dias Imperial Stout).

11. Al terminar la segunda fermentacidn se procede a retirar
mas levadura del fermentador para pasar a la etapa de
maduracién en frio, en donde su temperatura oscila entre 0°C y
5°C y su duracion es variable dependiendo del tipo de cerveza
que se esta elaborando (7 dias Golden Ale y 14 dias Barley Wine
e Imperial Stout).

12. Finalmente, la cerveza se envasa dependiendo del formato
en que se desee: Si se desea embotellar, se introduce dextrosa
al interior del fermentador para que genere gas en el envase y se
procede a embotellar las cervezas, las cuales demoran 10 dias en
estar listas para el consumo si son Golden Ale o 14 dias si son
Barley Wine o Imperial Stout; si se desea envasar en barril, del
fermentador se traspasa directamente la cerveza al barril y luego
se procede a gasificar de forma manual con un tanque de CO,,
proceso que demora 30 minutos.

Como se puede apreciar, el proceso completo de elaboracién de cerveza es
largo y extremadamente especifico en cuanto a la cantidad de cada
ingrediente. Por otro lado, se puede apreciar que elaborar cerveza en barril
demora mucho menos tiempo que en botella, lo que enfocar la linea de
negocios en comercializar barriles haria mucho mas rapida la elaboracién y
posterior venta de cerveza.

Debido a limitaciones de espacio y de numero de maquinaria para la
elaboracién de cerveza en Prost, los procesos productivos de cada tipo de
cerveza son independientes y exclusivos, es decir, solo se puede producir un
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tipo de cerveza por cada tanda de produccién y no se pueden elaborar dos
tipos de cerveza al mismo tiempo. Sin embargo, se puede comenzar a
elaborar otro tipo de cerveza (o mas del mismo tipo) luego de que la
produccion de algun tipo de cerveza anterior haya pasado la etapa 7 de
elaboracion mencionada anteriormente, previo lavado del equipamiento
usado hasta esa etapa (fondos de acero, intercambiador de placas, entre
otros).

2.3. CARACTERIZACION DEL MERCADO

2.3.1. Estudio de mercado

El mercado de la cerveza en Chile estuvo centrado en sélo un tipo de cerveza
por varias décadas, la famosa Lager. Sin embargo, hace algunos afos el
mercado ha variado los gustos adaptandose a la variedad de sabores y
aromas que ofrece hoy en dia, incluyendo a la cerveza artesanal. Segun
datos de Euromonitor Internacional, el afo 2013 en Chile se comercializaron
cerca de 1.028 millones de litros de bebidas alcohdlicas, de los cuales cerca
de 735 millones fueron de cerveza.

El mercado de cerveza ha ido en considerable aumento, desde el 2001, con
un consumo per capita de 25 litros anuales, ha aumentado casi un 70%,
llegando hoy en dia a los 42 litros per capita anual. Sin embargo, el consumo
de cerveza artesanal hoy en dia es de sélo un 2% con respecto al mercado
de bebestibles, pero ha crecido entorno al 30% anual’, a diferencia del 15%
que crece el mercado de cerveza industrial.

Consumo anual Its per capita
al afo

50
40

25 40 42
34
30
25
30
B Consumo anual
20 7 It/per cépita
10
0 !

2001 2005 2007 2011 2012 2014

Figura 7: Consumo anual litros per capita

” http://mostosydestilados.cl/index.php/noticias/item/384-chile-experimenta-nuevo-mercado-de-cervezas-
artesanales
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Actualmente existen mas de 330 marcas de cerveza en Chile, ya sea marcas
industriales como Premium (la cerveza artesanal se incluye dentro de esta
Ultima) y cerca de 120 son productoras nacionales (ACECHI)®. Estas
productoras se distribuyen en todo el pais, concentrandose la mayor cantidad
en la regién metropolitana.

Hoy en dia, la cerveza artesanal se comercializa tanto en canales de venta
on-trade (bares, pub, restaurantes, entre otros) como  off-
trade(supermercados, retail en general), gracias al boom que ha generado y
la captacion de una gran cantidad de clientes, tanto experimentados y
exigentes consumidores como novatos en busca de nuevos sabores y
sensaciones. Este mismo publico esta dispuesto a pagar casi el doble que
otras cervezas para degustar nuevos aromas y estilos de cerveza, rompiendo
paradigmas y culturas entorno a los sabores clasicos y las bebidas
tradicionales.

La cerveza llegdo a Chile en el siglo XVIII, aumentando su produccion a
mediados del siglo XIX, en donde el desarrollo de esta industria generd un
consumo que fue creciendo con los afios y volviéndose similar a otros paises
de América. Este crecimiento se impulsd por las mejoras en las redes de
transporte, generando que la produccidn se concentrara en empresas con
menores costos, mayor calidad y con el poder de llevar el producto a las
zonas mas distantes de Chile, provocando una competencia entre
productores masivos y cerveceros artesanales locales.

Ya a principios del siglo XX, estas cervecerias locales se empiezan a fusionar
con las grandes cerveceras creando la Compaiia de Cervecerias Unidas
(CCU), la cual hasta hoy en dia abarca todo el pais tanto en cerveza como en
bebidas gaseosas. Desde la creacion de CCU se forma un monopolio en el
mercado, limitando la oferta de estilos de cerveza.

A principios del siglo XXI resurge en Chile la elaboracion de cerveza artesanal
en manos de microcervecerias que buscaban mejorar la calidad del producto
y crear nuevas variedades para el consumidor, batallando el monopolio
cervecero que existia hasta ese entonces.

A nivel mundial, la mayoria del mercado lo controlan tres multinacionales:
Heineken, SAB Miller y ABInBev, las que fabrican cerca del 37% de la
produccion mundial. Cabe destacar que a nivel Latinoamericano estas
compaiiias también controlan el merado, logrando absorber a las principales
compafiias cerveceras de la region®.

8 http://www.ceret.cl/noticias/cerveceros-enjuician-acusacion-contra-ccu-y-revelan-sus-estrategias-para-
competir-con-el-mayor-actor-chileno/
® http://www.corpbancainversiones.cl/storage/CBI_CR_inf_Sec_Bebyal _0714.pdf
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Producto de estas absorciones es que se han generado grandes competidores
entorno a la industria, provocando un monopolio y levantando barreras de
entrada que antes no existian.

En el presente, el aumento de consumo de cerveza en el pais se debe en
gran medida a la cerveza Premium, la cual estd creciendo su consumo
producto del crecimiento econdmico y el poder adquisitivo, lo que genera que
la gente tenga mas dinero para gastar, eligiendo productos mas caros y a la
vez de mejor calidad. Por otro lado, el consumidor actual se esta
globalizando, aprendiendo mas de los productos y refinando sus gustos,
exigiendo un producto de mayor calidad y con variedad de sabores, aromas y
colores.

Un factor importante que impulsd el crecimiento de las cervezas Premium fue
la Ley de Alcoholes, y la famosa Ley Emilia, ya que al reducir el consumo de
las personas, estas eligen un producto mas caro, y a la vez mas sabroso, con
la finalidad de no atentar contra las leyes.

Si se compara el consumo per capita anual de Chile con los paises de la
OECD de similar PIB, se puede apreciar que Chile esta bajo el promedio de
61 litros per capita anual. De acuerdo a esto, y a la informacién mencionada
anteriormente, se puede inferir que el mercado de la cerveza, y en particular
de la cerveza artesanal, seguira creciendo ya que aun existe lugar para
generar negocios dentro de la industria. En la figura 6 se puede apreciar el
consumo de cerveza de los paises de la OECD.
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Consumo de cerveza en paises OECD (lt.s
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Figura 8: Consumo de cerveza per capita en paises de OECD*°

Para conocer la informacion del mercado de barriles de cerveza en los pubs y
bares de la Regidon Metropolitana se realizd una pequefa entrevista a
distintos duenos o administradores de pubs y bares en distintas comunas de
la capital (Ver Anexo N°1). La finalidad de esta entrevista era poder obtener
datos duros acerca de la comercializacion de los barriles de cerveza,
especificamente el nivel de ventas mensuales, el volumen de venta mensual,
la relacién cerveza industrial versus cerveza Premium que se ofrece en los
puntos de venta, crecimiento del consumo en formato schop a lo largo de los
anos, crecimiento del nimero de bares y pubs en la Regidon Metropolitana,
entre otros.

Los locales entrevistados se encuentran en las comunas de Nufoa,
Providencia, Las Condes, La Reina y Santiago Centro. Dentro de estas
comunas es donde existe la mayor cantidad de locales que comercializan
cerveza artesanal, es por esto que se decidid a entrevistar en todas estas
comunas para disminuir el sesgo.

De acuerdo a la informacidn recolectada por las entrevistas, los locales
venden entre 11 y 300 marcas de cerveza Premium, ya sean nacionales o
internacionales. Con respecto a la venta en formato schop y pitcher, las
marcas de cerveza que se comercializan disminuyen considerablemente
entre 40 y 50 aproximadamente, por lo que la competencia en la
comercializacién de barriles es considerablemente menor a la de botellas. De
este modo, considerando el factor de rivalidad resulta tentador entrar a este
mercado de barriles.

1% The Brewers of Europe. Beer Statistics 2012 Edition. Octubre 2012
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Mensualmente los locales obtienen ingresos entre $14.000.000 vy
$35.000.000 comercializando cerveza Premium, siendo aproximadamente un
55% promedio ingresos por venta de schop y pitcher. A nivel de volumen de
venta mensual, no se tiene un nimero exacto puesto que no se contabiliza
diariamente el numero de botellas que se venden, pero con respecto al
volumen de venta de schop y pitcher se comercializan entre 600 y 3500
litros, dependiendo del local, la comuna y la época del ano. Sin embargo, los
administradores de los locales estiman que el volumen de venta de schop y
pitcher equivale entre un 55% y 65% del total mensual. A continuacién se
muestran los graficos de distribucién de ventas y volumen con respecto a
botellas y barriles:

Distribucion ventas mensuales

M Botellas

® Schop/Pitcher

Figura 9: Distribucion ventas mensuales de locales

Distribucion volumen venta mensual

M Botellas

m Schop/Pitcher

Figura 10: Distribucion volumen ventas mensuales de locales

Los duefios o administradores entrevistados afirman que los clientes tienen
una preferencia marcada por el formato de schop por sobre las botellas
individuales o grandes (330 cc y mas de 500 cc respectivamente). Por otro
lado, el formato que mas les interesa vender en los locales es en schop y
pitcher, esto porque se vende un mayor volumen, hay mayores ganancias
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versus las ganancias que dejan las botellas y porque hay una mayor
preferencia por parte de los consumidores.

Hace 2 afios, el consumo promedio mensual por local era de 1.300 litros, el
cual al afio 2014 aumentd a mas de 1.500 litros mensuales por local y el
2015 logrando sobrepasar la barrera de los 2.000 litros mensuales®!. De este
modo, se puede apreciar que hay un crecimiento sostenido de un 20% anual
en el consumo de cerveza Premium en formato schop y pitcher. Ahora bien,
este porcentaje aun es lejano al 30% anual de consumo de cerveza artesanal
en los distintos formatos del mercado, pero tiene sentido pues los
consumidores aun son personas con un mayor poder adquisitivo (25 anos en
adelante) que usualmente prefieren consumir en botella a otro formato. De
este modo, este crecimiento puede explicarse porque estos consumidores de
mayor poder adquisitivo estan cambiando su manera de beber cerveza, o
bien, personas de menor poder adquisitivo (18 a 24 anos) estan prefiriendo
migrar de la cerveza industrial a la cerveza Premium.
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Figura 11: Consumo promedio mensual por locales en el afio

Con respecto al nimero de bares y pubs de la regién metropolitana, de las
entrevistas realizadas a duefios de bares y pubs sélo 21 de los 30
entrevistados estaban dedicados el afio 2010 a la venta de cerveza Premium,
de modo que se puede apreciar un crecimiento de un 7% anual en el nimero
de bares y pubs dedicados a vender este tipo de cerveza (Ver resultados en
capitulo 10). De este modo, realizando una proyeccion con los datos
obtenidos, el afio 2010 existian alrededor de 36 bares y pubs dedicados a
vender cerveza Premium en sus locales, cifra que aumentd a 50 en el
presente afio >. Con esta informacidn se puede desprender que el
crecimiento de bares y pubs dedicados a la comercializacion de cervezas
Premium se mantendra entorno al 7% anual, de modo que se espera ver al

™ |nformacion recolectada de entrevistas a duefios de bares y pubs
12 |nformacion obtenida en base a investigaciéon de mercado propia
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ano 2020 un numero mayor a 70 bares y pubs dedicados a la venta de
cerveza Premium.

Numero de bares
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Figura 12: Namero de bares en el tiempo

Un punto importante a considerar para un productor de cerveza que desea
comercializar barriles es la rotacidon del barril en el punto de venta, ya que
esto le proporciona al productor el nivel de ventas del local y la concurrencia
de clientes, informacion que sirve para saber cuanto se vendera y el
conocimiento de marca que generara la exposicién a los consumidores. De
acuerdo a las entrevistas realizadas, |la rotacion de barriles esta entre 1 barril
diario y 3 barriles por semana, dependiendo del local y la época del afno.

2.3.2. Analisis de la competencia
Kross

Lider del mercado en cuanto a participacion en cervezas artesanales.
Inaugurada el afio 2005 por sus dos socios originales en Curacavi, y el afo
2011 entra Concha y Toro al comprar el 40% de la empresa. Hoy en dia
trabajan mas de 26 personas y elaboran mas de 250.000 litros mensuales de
cerveza. Con respecto a los barriles de cerveza, Kross vende el 30% de su
produccion total en este formato, es decir, vende mensualmente 75.000
litros a lo largo del pais, esto porque las botellas generan mayores ingresos y
venden principalmente en supermercados. Por otro lado, el valor de un barril
de 50 litros ronda los $70.000, mientras que una botella de 330cc cuesta
$1.100 aproximadamente.

Actualmente vende en dos tipos de formato, botellas de 330 ccy 750 cc y
barriles de cerveza. Tiene 10 estilos de cerveza pero sdlo vende 6 en barriles
(Golden, Stout, Pilsner, lupulus, 5 y Maibock). Durante el 2013, Kross
registr6 ventas por M$797.000, y el 2014 esta cifra aumentd a
M$1.350.000%°,

Kunstmann

3 Memoria Anual Concha y Toro, 2014
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La cerveza Kunstmann no es considerada una cerveza artesanal, pero si una
cerveza del tipo Premium, y es una de las mas consumidas por el mercado
chileno, después de las cervezas industriales. Fundada el afio 1990 por
Armin Kunstmann y comienza a vender industrialmente el afio 1997. El afio
2002 la Compafia de Cervecerias Unidas CCU adquiere el 50% de la
empresa, creando Compafiia Cervecera Kunstmann.

Hoy en dia, la empresa produce cerca de 540.000 litros mensuales en sus
distintos formatos de venta (Botellas de 330 cc, Latas, Barriles de 5, 30 y 50
litros). En su oferta de productos tiene 10 estilos de cerveza, la que incluye
una sin alcohol (Bock, Torobayo, Heidelbeere, HonigAle, Lager, Lager
unfiltriert, Lager Alkoholfrei (sin alcohol), Original Andwandter, Gran
Torobayo y Weissbier).

El ano 2013, la empresa tuvo ventas por mas de M$9.814.000, y para el afio
2014 estos ingresos aumentaron a M$12.313.000*.

Cuello Negro

Cerveza valdiviana creada el afio 2004 por Cristian Olivares produciendo
cerca de 50 litros mensuales. Hoy en dia se dedica a producir cerca de
15.000 litros mensuales, en donde cerca del 80% de su produccion es en
formato barril y el resto en botellas!®. Comercializa la mayoria de sus
productos en su regién, y hace poco empezd a comercializar en Santiago.

Cerveza Edelstoff

La cerveza Edelstoff se cred el ano 2006 pero comenzd a funcionar
comercialmente el afio 2010. Actualmente tienen una planta de 5.000 y
cuenta con cuatro tipos de cerveza: Pale Ale; Porter; Golden Ale; y Barley
Wine. De la produccion mensual cerca del 35% esta destinado al mercado de
barriles, vendiendo en un par de bares y pubs de Santiago?®.

Cerveza Emperador

Es una cerveza artesanal creada el afio 2011 por sus dos socios actuales. Su
planta se encuentra localizada en Santiago y produce mensualmente 1.800 a
2.000 litros. En la actualidad tiene cinco tipos de cerveza: Amber Ale; Cream
Ale; Golden Ale; Old Ale; y Stout. De su produccidon actual, alrededor del
60% esta destinada a la elaboracion de barriles, vendiendo en un bar y en
diversos eventos’.

De acuerdo a los competidores mostrados se puede desprender que los
grandes competidores estdan mas enfocados en comercializar botellas de

* Memoria Anual CCU, 2014
'* Entrevista a Cerveza Cuello Negro. <http://www.tomocerveza.cl/articulos/una-visita-a-cuello-
negro.html>
'8 |nformacion proporcionada por Edelstoff
7 Informacién proporcionada por Emperador
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cerveza, puesto que son mas rentables. Ahora bien, estas empresas se
dedican a vender botellas debido a que tienen un gran nivel de produccién y
pueden abastecer a nivel nacional los distintos supermercados en los cuales
se venden estas marcas.

En contraste, las empresas mas pequefias que ya llevan cierto tiempo en el
mercado comercializan un mayor porcentaje de su produccion mensual en
barriles de cerveza en diversos bares y pubs, esto porque su nivel de
produccidon no da capacidad para lograr abastecer supermercados y a nivel
de bares se comercializa mas el barril.

De este modo, durante los proximos 5 afos se realizard un plan para
comercializar barriles de cerveza en diversos locales de Santiago, con el fin
de maximizar el uso de la nueva planta y obtener un mayor nivel de ingresos
en el menor tiempo posible.

3. DESCRIPCION DEL PROYECTO Y JUSTIFICACION

La oportunidad de negocio que se presenta a la empresa es el aumento de
utilidades mediante la incorporacién de un nuevo formato para ofrecer el
producto al mercado: barriles de cerveza de 50 litros. Para esto se requiere
un plan de negocio para la expansion de esta empresa.

A continuacidon se detallan las principales razones del por qué es una
oportunidad para la empresa, en términos de generacion de mayor utilidad:

« Existencia de mercado para la comercializacion del producto

Hoy en dia el mercado en donde se comercializan barriles de cerveza
es en pub, bares y restaurantes o fuentes de soda, ya que en ellos se
venden cerveza en formatos de schop o pitcher (formatos con mayor
cantidad de centimetros cubicos que una botella de cerveza), los que
se sirven a través de una schopera desde un barril de cerveza
conectado a un tanque de CO2.

Segln datos de Censo de Comercio!®, en la regién metropolitana
existen mas de 950 bares, mas de 670 fuentes de soda y mas de 3500
restaurantes, por lo que hay un gran potencial de posibles clientes para
comenzar a comercializar el nuevo formato de producto. Ademas,
existen mas de 50 bares y pubs destinados a comercializar cerveza
Premium en Santiago, y este numero estd en crecimiento a medida
gue pasa el tiempo

®Censo de comercio. <http://www.censodecomercio.cl>
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Por otro lado, el consumo de cerveza artesanal en Chile ha ido
creciendo durante los ultimos afios, pasando de un consumo per capita
de 25 litros en 2001 a un consumo de 42 litros el 2014, En el
siguiente grafico se detalla el crecimiento en consumo per capita de
Chile:

Consumo anual Its per capita

al ano

50 42

40

39 40
34 __
30 =
25
30
& Consumo anual

2 It/per cépita
1

0

2001 2005 2007 2011 2012 2014

o O

Figura 13: Crecimiento consumo per capita en Chile

De acuerdo a esto, y a los antecedentes presentados en la seccidon de
descripcion del mercado, se puede inferir que en Chile el consumo de
cerveza ird en aumento, particularmente el de cervezas Premium, por
lo que se puede seguir creciendo para abastecer al mercado que
seguira en alza.

Ademas, el consumo en formato schop y pitcher en los locales ha
aumentado cerca de un 20% anual, de modo que hay una gran
demanda que satisfacer.

« Formato de mayor margen y menor costo de produccion.

Al realizar una comparacion entre los ingresos, costos y margen entre
un barril de cerveza y el equivalente en volumen de botellas, se
encuentran diferencias a favor del primero. En la Figura 12 se puede
apreciar el margen de ganancias entre un barril de cervezas y el
equivalente en botellas, en donde el margen de ganancias del barril es
de un 70%, a diferencia del 62% de las botellas de cerveza®°.

' http://diario.latercera.com/2014/09/28/01/contenido/negocios/27-174056-9-la-renovada-contienda-del-
mercado-cervecero.shtml
2% Datos proporcionados por Prost.
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Figura 14: Comparacion de utilidades neta

De este modo, al comenzar a elaborar cerveza en barril, los costos
disminuiran y, por ende, habra mayores ingresos. Esto se explica
porque al envasar la cerveza en botellas se incurren en mayores
costos, ya sea el envase desechable, la tapa, el estampado, el gas de
CO2, a diferencia del envasado en barril, que el costo se incurre en la
compra del barril que es reutilizable. De este modo, se invertiria sélo
una vez en un inicio para comprar una cantidad considerable de
barriles, que luego serian reutilizados para transportar la cerveza,
ahorrando en costos y marginando mas.

Formato de mayor rotacion en el mercado.

Una de las ventajas de comercializar barriles de cerveza es que se
venden mas rapido que las botellas de cerveza, esto porque se
demandan mas schop y pitcher en un bar o pub que las mismas
botellas de cerveza. Segun cuenta Charles Le May, duefo de Loom
Brewery, la rotacion de los barriles de cerveza es increiblemente mayor
al de las botellas, en donde un barril puede estar entre 1 y 3 dias en el
mercado, a diferencia del mismo volumen de cerveza en botellas que
pueden estar entre 2 y 3 semanas en el local.

De este modo, las ventas de cerveza aumentarian considerablemente,

traduciéndose en un aumento considerable de ingresos, por lo que se
hace rentable incorporar este formato de venta a la empresa.

33



4.

OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

El objetivo principal de este proyecto es disefiar un plan de negocio para la
futura expansion de la fabrica de cerveza artesanal Prost.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Los objetivos especificos de este proyecto son los siguientes:

Realizar un analisis estratégico de la industria de la cerveza artesanal.

Realizar una investigacion de mercado para determinar el mercado
meta y sus principales caracteristicas.

Definir el modelo de negocio de la empresa.

Realizar los planes funcionales (marketing, operaciones, recursos
humanos, financiero).

Realizar una evaluacion econdmica del proyecto.

METODOLOGIA

Analisis estratégico de la industria de cerveza: Para llevar a cabo un
analisis estratégico de la industria se planea realizar un analisis del
mercado actual de la industria de cerveza artesanal con el fin de
realizar un analisis de las 5 fuerzas de Porter y ver cudles son las
fuerzas realmente influyentes en la empresa. Por otro lado, se planea
realizar un analisis FODA y determinar los factores criticos de éxito.
Esto ultimo se desprende de la obtencién del atractivo de la industria a
realizar.

Para obtener el mercado meta al cual se le ofrecera el producto se
analizaran los mercados total y potencial de acuerdo a informacion
secundaria recolectada de la web y encuestas a posibles clientes y
usuarios del producto.

Definir modelo de negocios de la empresa: Esto se planea realizar

mediante el analisis de cémo funciona hoy en dia la empresa y como
se comunica con el cliente y sus proveedores. Luego se planea realizar
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6.

un modelo de Lean Canvas para definir de mejor manera el modelo de
negocios.

Con el modelo de negocios definido y con el analisis estratégico de la
industria se definiran los programas de accidn estratégicos generales y
especificos, ya sea tanto a nivel corporativo como funcional. Esto con
el fin de poder realizar los planes funcionales.

Realizar planes funcionales:

o Plan de Marketing: Se planea dividir en dos esta etapa,
marketing estratégico donde se definira la estrategia a seguir de
acuerdo a las ventajas competitivas que se obtuvieron del
analisis del negocio, y marketing tactico, donde se realizara un
marketing mix, es decir, determinar producto, precio, promocion
y plaza.

o Plan operacional: Se buscara localizacién en donde se instalara
nueva planta. Se expondran costos de construccion de nueva
planta de acuerdo a los requerimientos de los duenos. Se
buscara elaborar procedimientos para estandarizar los procesos
de elaboracidon de cerveza, procesos de abastecimiento de
insumos, procesos relacionados con la posterior venta de la
cerveza y procesos relacionados con la atencion al cliente.

o Plan de recursos humanos: Determinar las personas y sus cargos
para operar el negocio de acuerdo a las necesidades de los
SocCios.

o Plan financiero: Se evaluara el negocio y la manera en que se
financiara el proyecto.

Evaluacion econdmica: Se realizara un estado de resultados y un flujo
de caja para evaluar econdmicamente el proyecto. También se
realizard un analisis de sensibilidad para determinar las variables que
afectan en mayor magnitud a los flujos proyectados.

ALCANCES

El disefio del plan de negocios tendra como objetivo proveerle a la empresa
un estudio de la empresa y la industria para entregarle informacion
estratégica sobre la toma de decisiones desde el momento de la expansion.
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El memorista sera soélo un asesor para la empresa, por lo que no representa
ningun poder de decisidon dentro de esta. Se espera poder influir en la toma
de decisiones futuras que se tiene pensado realizar y las recomendaciones
correspondientes. Sin embargo, se debe considerar que estas
recomendaciones pueden no ser utilizadas por la empresa, en base a esto no
se puede asegurar que el proyecto a desarrollar sea una herramienta con
continuidad en el tiempo.

7. RESULTADOS ESPERADOS

« Obtener un analisis estratégico de la industria de la cerveza artesanal y
obtener las fuerzas relevantes que influyen en la empresa, y obtener
las oportunidades y amenazas que juegan un rol clave en las
decisiones de la empresa.

e Obtener el atractivo de la industria y el mercado objetivo con el fin de
tener claro a qué mercado objetivo apuntar.

« Determinar los factores criticos de éxito.
+ Tener definido el modelo de negocios de la empresa.

- Elaboracion de los planes funcionales (marketing, operaciones,
recursos humanos y financiero).

« Realizar una evaluacién econdmica de la expansion.

8. MARCO CONCEPTUAL

¢Qué es un plan de negocios?

Un plan de negocios es basicamente un documento ordenado y detallado
donde se describe la trayectoria y planificacion de la empresa. Es una
representacion formal del modelo comercial que se seguira.

La finalidad de un plan de negocio es facilitar la viabilidad de los logros de los
objetivos mas importantes de la empresa, por lo que se debe realizar en
base a una estructura que permita su facil analisis para cumplir los objetivos
especificos.

Analisis FODA
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El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) se
utiliza para el analisis estratégico, administrativo y de mercado. Permite
tener una perspectiva de la situacién actual de la empresa y ayuda para
obtener un diagndstico preciso que permite tomar decisiones de acuerdo a
los objetivos de la empresa.

Este analisis se compone de dos etapas principalmente: el primero es el
analisis interno de la compania que se compone del analisis de las fortalezas
y debilidades de la empresa, las cuales es posible modificarlas mas
facilmente; y la segunda etapa es el analisis externo que se compone de las
oportunidades y amenazas del entorno, las cuales resulta mas dificil
modificarlas por no depender de la empresa.

Las fortalezas son las capacidades especiales con las cuenta la empresa, que
son las que destacan por sobre la competencia. Algunos ejemplos de
fortalezas son los recursos que poseen la empresa, las capacidades, las
actividades, habilidades, entre otros.

Las debilidades son aquellos factores que colocan en una posicion
desfavorable a la empresa con respecto a la competencia. Falta de recursos o
actividades son un ejemplo de ellas.

Las oportunidades son los factores externos a la empresa que permiten
obtener una ventaja competitiva con respecto a la competencia.

Las amenazas por otro lado, son aquellas situaciones en las que ponen a la
empresa en un escenario desfavorable y pueden afectar a la empresa.

Fortalezas Oportunidades

\

Amenazas

Figura 15: Analisis FODA
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Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Este modelo propone un marco estratégico de reflexion que determina la
rentabilidad a largo plazo de la empresa. A continuaciéon se describen
brevemente las 5 fuerzas:

+ Rivalidad entre competidores: Esta rivalidad define la rentabilidad de
un sector, por lo que a menor rivalidad mayor sera la rentabilidad de
este sector. Esto significa que los movimientos competitivos de una
empresa tienen efectos observables sobre sus competidores, lo que
provoca una reaccion para contrarrestar esta accién. Estas acciones
comUnmente son competencia de precios, guerras de publicidades,
entre otros.

« Amenaza de nuevos entrantes: al entrar nuevas empresas al mercado
con el fin de obtener una participacién y recursos econémicos, genera
una reaccion por parte de las empresas ya establecidas. Generalmente
en esta fuerza se analizan las barreras de entrada y las limitaciones
que impiden el ingreso a nuevas empresas al mercado. Estas pueden
ser economias de escala, inversion, politicas gubernamentales, entre
otros.

« Amenaza de los sustitutos: Esta fuerza tiene relacién con los diversos
productos del mercado que pueden satisfacer la misma necesidad que
satisface el producto de la empresa. Otorga una perspectiva a la
empresa de los recursos que utilizan para establecer los precios de sus
productos y la cantidad de producto ofrecido.

e« Poder del comprador: Esta fuerza analiza el poder que tienen los
compradores para influir en los precios y servicio al cliente que ofrecen
las empresas en el mercado. Esta fuerza predice la sensibilidad en el
precio de los consumidores, por lo que detalla la relacién de la
demanda con respecto a la reduccion de precios y la utilidad.

« Poder de los proveedores: Esta fuerza se centra en el tamafo vy
concentraciéon de los proveedores en relacion a la cantidad de
empresas en el mercado. El proveedor determina el grado tecnoldgico
y la existencia de productos sustitutos con relacion a los precios y
margenes de utilidad.
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Figura 16: Modelo de 5 fuerzas de Porter

Modelo de negocios Lean Canvas

El modelo de Lean Canvas, creado por Ash Maurya, es una herramienta
modificada del original Business Model Canvas creado por Alexander
Osterwalder y una adaptacion de la metodologia Lean Startup creada por Eric
Ries, la cual permite detectar los elementos que le generan valor al negocio.
Esta modificacién de la herramienta creada por Alexander estd enfocada en
emprendimientos o Startup que deseen disefiar modelos de negocio, puesto
que la forma de llevar a cabo un emprendimiento es muy diferente a la
estrategia de ejecucion de una empresa consolidada en el mercado. Este
modelo divide el negocio en 9 modulos que explican el proceso de cémo una
empresa genera valor e ingresos. La gracia es que estos 9 bloques
interactlan entre si para obtener como resultado diferentes formas de hacer
rentable a la empresa.

Estos 9 mddulos se especifican a continuacion:

+ Segmento de clientes: Son los grupos de personas a los cuales se les
ofrecera el producto o servicio. Se deben conocer a la perfeccion
puesto que son la base del negocio. El objetivo es agrupar a los
clientes con caracteristicas homogéneas.
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Propuesta de valor: Aqui se define el valor creado para cada segmento
de clientes, describiendo los productos y servicios que se les ofrecera a
cada uno.

Canales: Es la manera en que se establece el contacto con los clientes.
Se determina el cdmo comunicar la propuesta de valor, y alcanzar y
entregar esta propuesta a los segmentos de clientes.

Ventaja injusta: Es uno de los puntos mas complejos de identificar.
Son, en pocas palabras, las ventajas competitivas que hacen
destacarse con respecto a la competencia, y que son dificiles de copiar
0 comprar.

Fuentes de ingreso: Aqui se identifica el aporte monetario de cada
segmento de clientes y de ddonde vienen las ventas y comisiones, entre
otros.

Métricas clave: Son las actividades que se desean medir, con el fin de
generar un conjunto reducido y accionable de indicadores para facilitar
la toma de decisiones.

Problema: Aqui se identifican los principales problemas de los
segmentos de clientes a los cuales se enfocara. .

Solucion: Se detallan las caracteristicas principales del producto o
servicio que ayudaran a resolver los problemas de los potenciales
clientes.

Estructura de costos: Se especifican los costos de la empresa, ya sea
marketing, produccion, entre otros. Estos costos se relacionan con los
8 bloques anteriores para evitar complejidad y analizar las ganancias
de cada segmento al final.
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Figura 17: Esquema Lean Canvas

9. ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO Y EXTERNO
9.1. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

En esta seccidn, se analizara la industria de la cerveza artesanal tomando en
cuenta como clientes a los canales de venta on-trade (Pub, bares, fuentes de
soda, restaurantes), y a los proveedores como los encargados de suministrar
los ingredientes e insumos para la elaboracidon y envasado de la cerveza.

Poder negociador de los clientes

Los principales clientes de barriles de cerveza en el mercado son bares, pub,
restaurantes y fuentes de soda. En chile, los distintos bares, pub o
restaurantes ofrecen una variada carta de marcas de cerveza y a distintos
precios. Generalmente los productores de cerveza no tienen problemas en
negociar los precios de su producto con los clientes, puesto que ellos al
vender el producto al consumidor aumentan el precio. Ademas, la mayoria
de las cervecerias tiene una gama de estilos de cerveza que beneficia al
cliente (Golden, barley wine, amber ale, porter, stout, entre otras), que debe

41



promocionar una alta gama de sabores y estilos de cerveza que los
consumidores demandan, dandole al productor un poder para negociar.

Por otro lado, debido a la gran cantidad de marcas de cerveza en el mercado,
los clientes pueden seleccionar las marcas de cerveza que venderan en sus
locales, esto por el gran interés de las cervecerias en vender en locales de
harta afluencia, ya sea vendiendo botellas o barriles, lo que permite al
cliente tener un mayor poder. Ademas, los clientes tienen un gran interés en
vender cerveza en formato schop o pitcher debido a la alta demanda que
tiene este formato en los puntos de venta, proporcionando cierto poder a las
cervecerias que pueden comercializar barriles de cerveza.

Finalmente, realizar una integracion vertical para los clientes resulta muy
costoso, ya que hay que realizar una inversion para la planta de elaboracién,
contactar proveedores, tener un maestro cervecero, entre otro, por lo que es
muy raro ver este tipo de acciones estratégicas. De este modo, el poder de
negociacion de los clientes es moderado, ya que tiene cierto poder sobre el
productor, pero éste también lo tiene sobre el cliente.

Poder negociador de los proveedores

Los principales ingredientes e insumos para elaborar cerveza en barril son
l[Gpulo, cebada, malta, levadura y barriles de acero. En el mercado chileno
muy pocas empresas se dedican a ofrecer insumos e ingredientes para la
elaboracion de cerveza, formando oligopolios en el mercado, de modo que un
productor tiene muy pocas opciones para elegir a su proveedor. Ademas,
importar directamente los insumos puede salir mas costoso que comprarlos
directamente a un proveedor en el pais, esto porque los productores de
cerveza compran un volumen bajo de estos insumos.

Por otro lado, es mas facil para un proveedor integrarse verticalmente vy
comenzar a elaborar cerveza y ofrecer en su mismo local cerveza en schop o
pitcher, que para un productor comenzar a comercializar insumos vy
abastecerse con menores costos. En base a esto, el poder que poseen los
proveedores con respecto a los productores es bastante alto, ya que ademas,
el producto con el que se elabora la cerveza debe ser especial y de buena
calidad.

Amenaza de nuevos entrantes

La inversidn para poner una micro fabrica de cerveza artesanal no es muy
elevada, se requieren cerca de $4.000.000 para armar una planta de
produccion mensual de 1.000 litros, ademas esta inversion se puede
recuperar en un mediano plazo definiendo bien el margen de ganancias
estableciendo el precio de mercado del producto, pudiendo ser elevado sin
problemas debido a la categoria Premium que pertenece.
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Sin embargo, lograr comercializar barriles de cerveza no es tan facil como las
botellas, esto porque se requiere de una planta de mayor envergadura®! que
la mayoria de las microcervecerias existentes para lograr satisfacer la alta
demanda que existe en los puntos de venta de los clientes y evitar quiebres
de stock??. Ademas, se debe invertir en los barriles de cerveza, que cuestan
aproximadamente $100.00023, y en una maquina schopera (si el local lo
solicita) que cuesta cerca de $1.011.500%*.

Por otro lado, un problema que se presenta es saber dénde vender y cémo
ingresar a estos canales de venta, ya que el ingreso a bares y pubs depende
de las condiciones de entrada que establece el local (cuota inicial, calidad del
producto, variedad de sabores, volumen minimo para vender, servicio
postventa, contratos con grandes cadenas de cerveza, entre otros). De este
modo, la amenaza de nuevos entrantes es media baja, ya que no basta con
invertir en una planta, sino que las alianzas, estrategias y recetas de la
cerveza juegan un papel importante en la industria de la cerveza Premium.

Amenaza de sustitutos

En general, los principales productos sustitutos a la cerveza Premium son las
cervezas industriales no Premium, el vino, los distintos licores y en algunos
casos los bebestibles sin alcohol, como las bebidas gaseosas. Segun un
estudio de CorpResearch?’, la cerveza es la bebida alcohdlica que mas se
consume en el pais, siendo incluso mas consumido que el vino (42 It. Per
capita de cerveza versus 12 It. Per capita de vino anual), generando un
cambio en la cultura desde el 2012. Ahora bien, el principal sustituto a los
barriles de cerveza Premium son los barriles de cerveza industrial no
Premium, puesto que son de un valor menor y se ofrecen en algunos puntos
de venta de los clientes.

Sin embargo, de acuerdo a las entrevistas realizadas a los duefios o
administradores de pubs y bares, los consumidores de cerveza Premium
muestran cierto rechazo a la cerveza industrial no Premium servida en schop
o pitcher, esto porque no cumple la necesidad del consumidor de sentir
sabores y aromas nuevos y distintos, y esta cerveza industrial generalmente
es mezclada con un poco de agua en los puntos de venta para hacer rendir el
volumen, provocando una disminucion del sabor de este producto.

Por otro lado, estos bares y pub son altamente concurridos por consumidores
de cerveza Premium, por lo que es muy dificil que uno de estos locales dejen
de vender este tipo de cerveza. Ademas, el consumo de cerveza Premium
estd en alza, lo que motiva aiun mas a estos locales a ofrecer este producto.
También, el formato mas consumido en estos puntos de venta es el schop o

1 por sobre los 3.000 litros mensuales, asumiendo que también vende en formato botellas.
%2 |Informacion proporcionada por duefios de locales
% precio proporcionado por Navarro y Cia.
24
Idem
% http://www.corpbancainversiones.cl/storage/CBI_CR_inf_Sec_Bebyal_0714.pdf
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pitcher, superando a las botellas, las cuales en cierto modo también son
sustitutos.

Finalmente, ahora con la nueva reforma tributaria, las bebidas alcohdlicas
sufriran alzas en sus precios dependiendo del grado alcohdlico que tengan,
esto favorece a la cerveza porque el porcentaje de alza del impuesto es
considerablemente menor al de otros licores de mayor graduacion. En base a
estos argumentos planteados, la amenaza de sustitutos es baja.

Intensidad de la rivalidad de la competencia

Debido a la alta cantidad de marcas de cerveza en el mercado chileno, el
usuario final tiene un sinfin de cervezas para elegir, variando los sabores,
amargores, consistencia y aromas que definen el gusto y posterior eleccidon
por parte del usuario. De este modo, las productoras de cerveza deben
diferenciarse en todos estos factores, incluyendo ademas, el formato en el
que se le presenta al cliente, ya sea envase y etiqueta. Por otro lado, al
buscar nichos de mercado mas reducidos, los microcerveceros asisten
generalmente a canales de consumo on-trade, generando una mayor
rivalidad entre estas empresas.

Sin embargo, con respecto al mercado de barriles de cerveza, la cantidad de
competencia disminuye considerablemente, bajando de mas de 300
competidores a aproximadamente 50, lo que se tiende a pensar que hay una
mayor rivalidad en el mercado de botellas de cerveza que en la
comercializacién de barriles. Cabe destacar que, si bien no es un parametro
para basarse, estas marcas de cerveza no comercializan en todos los
establecimientos, sino que las marcas mas grandes como Kross, Kunstmann,
Austral y Tibinger comercializan en varios locales y las marcas mas
pequefas comercializan en un par de locales de vez en cuando. Esto
depende tanto del tamafio de la empresa?® como de los locales por querer
comercializar las marcas en sus establecimientos?®’.

Ademas, los bares y pubs tienen una preferencia por ofrecer cerveza en
formato schop y pitcher debido al alto interés de los consumidores por estos
formatos, de modo que estan abiertos a negociar con cervecerias Premium
para comprar barriles de cerveza, por lo que se abre una oportunidad debido
a la baja oferta de marcas de cerveza en este formato. En base a lo anterior,
la intensidad de la rivalidad es moderada.

Resumen y principales conclusiones del analisis de la industria de
cerveza artesanal

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, se puede apreciar que hay un
alto grado de diferenciacion en la industria, gracias a los variados formatos,
estilos y sabores ofrecidos. El poder de negociacion de los clientes es

% por la capacidad para abastecer a un niimero determinado de clientes
%" Por los requisitos que se tienen para que una marca ingrese a comercializar cerveza al local
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moderado, producto de que tanto el cliente como el productor tienen cierto
poder de negociacién, pero no es limitante ya que hay tantos clientes como
productores de cerveza. El poder de negociacién del proveedor es alto debido
al oligopolio actual que existe en la industria, en donde los proveedores
tienen las facilidades para poner las condiciones a los productores. Con
respecto a la amenaza de nuevos entrantes, se considera media baja, ya que
si bien no se necesita de una alta inversion para poner una fabrica de
cerveza artesanal, las condiciones para acceder a canales de venta aumentan
por diversas variables. La amenaza de productos sustitutos es baja, ya que
existe un alza en el consumo de cerveza, particularmente de las Premium
como la cerveza artesanal, que ayudan a consolidar este mercado, teniendo
incluso una proyecciéon mayor de crecimiento que la cerveza industrial. De
acuerdo a los factores analizados anteriormente, el atractivo de este
mercado se define como medio-alto.

Poder de los
clientes

Moderado

—

Amenaza de

Rivalidad de
la
competencia

Poder de los

nUevos proveedores

entrantes

Medio bajo Moderado Alto

Amenaza de
sustitutos

Bajo

9.2. MODELO DE NEGOCIOS

En esta seccion se realizard el andlisis interno de la compania usando la
herramienta Lean Canvas creada por Ash Maurya, la cual es una modificacion
del Business Model Canvas desarrollada por Alexander Ostenwalder, y una
adaptaciéon de la metodologia Lean Startup de Eric Ries. Esta herramienta se
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utiliza para ser implementada en emprendimientos o Startup, la cual tiene un
enfoque distinto al modelo de Alexander.

Modelo de negocios Lean Canvas

Para analizar este modelo se enfocara principalmente en la elaboracién y
venta de cerveza en formato barril, ya que es la linea de negocio principal de
la empresa y la que se desea explotar en el corto plazo.

Los bloques identificados en este modelo de negocios son los siguientes:

« Segmentos de clientes: Los clientes que consumen los productos de
la empresa son duefios de bares y pubs de la regidn metropolitana
dedicados a la venta de cerveza Premium que deseen comercializar
cerveza de terceros a los consumidores finales en los puntos de venta
mencionados en formato de schop y pitcher.

« Problema: Hoy en dia los consumidores estdn mas exigentes en
cuanto al consumo de cerveza, por lo que demandan un producto de
mayor calidad y variedad. Por otro lado estdn demandando otro tipo de
formato en donde hay una menor oferta de productos. Esto genera una
oportunidad clave para los empresarios gastrondmicos de captar a
estos consumidores que crecen cada dia, y de ofrecerles un producto
de calidad superior a la ofrecida en el mercado y en un formato de
demanda creciente. Sin embargo, realizar una integracién vertical e
instalar una fabrica de cerveza propia para ofrecer un producto propio
€S muy caro y se necesita de conocimientos y experiencia en el rubro,
por lo que una solucién es comercializar estos productos de calidad
superior de terceros (fabricas de cerveza artesanal).

« Proposicion Gnica de valor: Cerveza de calidad superior a las del
mercado, homogénea en su produccion, hecha a base de materias
primas 100% naturales y de precio accesible. El producto se ofrece en
distintos formatos para ser ofrecidos al consumidor en forma de schop
y pitcher (barriles de cerveza de 50 litros) y se ofrecen variedades en
sabores y estilos.

« Solucion: La solucion es ofrecer el producto a los dueiios de bares y
pubs para que estos ofrezcan a los usuarios finales un producto de
calidad superior, de variedades de sabores y en un formato que ellos
estan demandando con mayor frecuencia, con el objetivo de lograr
cautivar y captar una mayor clientela, adaptando la cantidad ofrecida
de acuerdo a la demanda por el producto.

« Canales: Despacho directo desde la fabrica de cerveza hacia los
diferentes puntos de venta. La incorporacidn de nuevos clientes se
realizard mediante un ejecutivo de ventas en terreno.
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* Flujos de ingreso: Venta de barriles de cerveza de 50 litros.

e Estructura de costos: Los principales costos son insumos e
ingredientes para elaborar la cerveza, por lo que se tiene analizado
reducir estos costos variables mediante la automatizacion de
elaboracion de cerveza para reducir consumo de agua, luz y gas, y la
adaptacién de la produccién de acuerdo a la demanda para reducir
merma y exceso o déficit de produccion.

« Métricas clave: Las métricas claves establecidas para facilitar la toma
de decisiones son: numero de clientes, cantidad de cerveza
demandada mensualmente, cantidad de cerveza producida
mensualmente, cantidad de cerveza en stock, tiempo de espera de la
orden.

« Ventaja injusta: Las ventajas competitivas declaradas por la empresa
son la experiencia de los duefos en la elaboraciédn de cerveza
artesanal, la excelente relacién con los clientes que fomentan dia a dia
(cercania con los clientes y un buen servicio de postventa) y el
producto de calidad superior que ofrecen a un costo mejor que la
competencia, con el fin de que tanto el cliente como el consumidor
final gueden conformes con el producto. Ademas, se ofrece un formato
de alta demanda y con una oferta mucho menor a la de botellas de
cerveza, en donde pocas empresas comercializan este formato.

A continuacion se muestra la tabla del Lean Canvas que resume el modelo de
negocios de Prost:
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Problema Solucion Propuesta de Ventaja injusta Segmento de
_ ) Producto de calidad valor unica Experiencia en clientes
Consumidores mas superior con variedad elaboracién de cerveza
exigentes demandan un de sabores y aromas
producto de mayor Excelente relacion con Duefios de bares y pubs
calidad y variedad en un Venta en barriles de clientes de la Regién
formato de poca oferta en cerveza de 30 y 50 Metropolitana que
puntos de venta. litros deseen vender cerveza
Cerveza de calidad de terceros en formato
Cantidad de cerveza superior y sabores de schop y pitcher en
Necesidad de captar ofrecida acorde a unicos, ofrecidas en sus puntos de venta
consumidores con un demanda en punto de formato de barril a un
producto de calidad venta menor precio, para
superior y unico ser ofrecido a
en un formato de alta I consumidores en
demanda y poca oferta Métricas clave schop y pitcher Canales
o B Nimero de clientes Despacho directo desde
Realizar integracion Cantidad de cerveza fabrica a distintos puntos
vertical resulta muy demandada de venta
caro y se requiere de .
experiencia y Cantlda_d de cerveza
conocimientos producida
Stock en bodega
tiempo de espera de orden
Estructura de costos Flujo de ingresos
Insumos e ingredientes para produccion de Venta de barriles de cerveza de 50 litros
cerveza, sueldos, arriendo

Tabla 4: Lean Canvas

9.3. ANALISIS FODA

« Oportunidades: Como factores externos que se presentan como
oportunidades para que la empresa obtenga ventajas competitivas
son:

o Mercado en fuerte crecimiento: El mercado de la cerveza
artesanal ha crecido fuertemente estos ultimos anos, en donde el
consumo ha aumentado desde 27 litros per capita el 2001 a 40
litros per capita el 2013, segun ACECHI.

o Formato schop y pitcher demandado por mas consumidores: Hoy
en dia estos formatos estan siendo demandados por una mayor
cantidad de consumidores, llegando a sobrepasar el volumen de
venta mensual en los puntos de venta (por sobre el 60%) vy el
consumo en este formato ha crecido en un 20% anual.

o Mayor interés por los duefios de pubs y bares en comprar barriles
de cerveza: Este fendmeno se produce por el aumento en la
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demanda de cerveza en formato de schop y pitcher en los puntos
de venta, generando una mayor utilidad para estos locales.

o Captar nuevos clientes gracias a estandarizacion de procesos:
Producto de la estandarizacién de los procesos las tandas de
cerveza seran mas homogéneas, provocando que su sabor no
varie con respecto a cada tanda, atrayendo mas clientes
producto de que algunos competidores no tienen estandarizados
SUS procesos, y su cerveza no es homogénea.

o Tendencia al aumento de consumo de productos bebestibles con
menor grado alcohdlico: Producto de las modificaciones a la ley
de transito con respecto a la conduccién bajo la influencia del
alcohol (menor tolerancia al caer en esta falta), las personas han
preferido consumir bebidas con menor grado alcohdlico,
prefiriendo la cerveza por sobre otros destilados y fermentados.

o Tendencia al aumento en el consumo de productos naturales y
organicos: Las personas hoy en dia estan prefiriendo productos
elaborados con ingredientes naturales y/o organicos por sobre
los productos hechos a base de ingredientes artificiales.

« Amenazas: Las situaciones que ponen en una situacién desfavorable a
la companfia son las siguientes:

o Nuevos competidores: Como las barreras de entrada no son tan
altas, suelen entrar cada afio mas competidores al mercado, lo
que puede llegar a amenazar a la empresa. En el 2013 se
lograron identificar mas de 120 empresas de cerveza artesanal
en el pais®®. Por otro lado hay cerca de 50 marcas de cerveza
que comercializan barriles, y seguin opiniones de entendidos este
numero seguira creciendo

o Aumento de impuestos: Con la nueva Reforma Tributaria lanzada
por la Presidenta Michelle Bachelet, el impuesto a los alcoholes
aumentara de un 15% a un 20.5%, perjudicando los ingresos de
la empresa.

o Poder de proveedores: El alto poder de proveedores amenaza a
la empresa, ya que algunos cambios en los contratos pueden
perjudicar en gran medida a la empresa.

8 Cervecerias 2015. < http://www.tomocerveza.cl/cervezas/cervecerias>
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+ Fortalezas: Las competencias con las que cuenta la empresa para
destacarse sobre su competencia son:

o

Competencia académica de los socios: De los 3 socios iniciales
del proyecto, 2 son ingenieros civiles industriales y uno es
ingeniero en refrigeracion, por lo que poseen hartos
conocimientos sobre como llevar la empresa y cdmo construir las
instalaciones.

Conocimientos del rubro: Los socios fundadores se destacan por
una extensa experiencia en el mundo de la cerveza, han viajado
por muchos lugares buscando la receta perfecta que destaca su
producto, y poseen extensa experiencia en la elaboracién de
cerveza.

Eficiencia: Gracias a los nuevos fermentadores conicos, la
empresa ahorra en agua y luz, ya que recicla el agua para volver
a usarla y en el proceso ahorra luz al usar menos equipos.

Futura expansién de planta: Se pretende expandir la planta y
aumentar la capacidad instalada para producir 6.000 litros
mensuales.

Relacién con los clientes: La empresa ofrece un excelente
servicio de a sus clientes, llamando luego de la venta para saber
la conformidad de ellos y para recordar cuando necesiten un
nuevo pedido.

Bajos costos: una de las fortalezas que tiene la empresa es que
tiene menores costos a la competencia, ya que al ser también un
distribuidor de insumos, estos los consigue a menor precio que la
competencia®®, de modo que podria llegar a competir bajando
aun mas los precios de las cervezas.

Foco en nicho de mercado: Los clientes son principalmente bares
y pub, de modo de limitar el mercado objetivo y satisfacer sus
necesidades.

Condecoraciones: Dos de las tres cervezas que ofrece Prost han
sido premiadas en diversos concursos de cerveza artesanal®°.

9 ser distribuidor permite comprar a gran escala, utilizando lo necesario para elaborar cerveza y el resto
ara comercializarla.
° Barley Wine y Golden Ale
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Debilidades: Los factores que colocan a la empresa en una posicion
desfavorable con respecto a la competencia son:

o Bajo nivel de produccion: Actualmente la empresa fabrica entre

2000 y 2500 litros mensuales. Si bien es mayor a lo que
producen algunos competidores, es muy bajo el nivel con
respecto a los mayores competidores y lograr entrar a vender
barriles en pubs y bares.

Poca disponibilidad de tiempo: Al estar sélo dos personas
trabajando, la disponibilidad de tiempo para buscar nuevos
clientes es muy poca, por lo que es dificil crecer de esta manera.

Ausencia de canales de distribucion: Pese a que canales de
distribucion sélo poseen grandes empresas, es una desventaja
puesto que se esta igual a la competencia y no existe una
diferenciacion con respecto a esto. A futuro sin embargo se
planea tener un canal propio de distribucidn.

Bajo conocimiento de marca: Prost es una empresa nueva en el
mercado de las cervezas artesanales, por lo que aun no es

conocida en la totalidad del mercado.

9.3.1. Matriz FODA

Oportunidades

Amenazas

e Mercado en fuerte * Nuevos competidores
crecimiento « Aumento de

* Mayor demanda de impuestos
consumidores por schop y * Poder de proveedores
pitcher

* Mayor interés por duefos
de pubs y bares en comprar
barriles de cerveza

Fortalezas

« Competencia
académica de los
S0ocCios

« Conocimientos del
rubro

e« Futura expansion de
planta

e Foco en nicho de
mercado

Aprovechar la creciente
demanda por schop y pitcher en
puntos de venta para satisfacer
esta demanda con un producto

de calidad.

Lograr crecer gracias a
expansién de planta y
posicionarse en los puntos
de venta.

Debilidades

« Bajo nivel de
produccion

» Poca disponibilidad de
tiempo

« Bajo conocimiento de
marca

Aumentar la capacidad de
produccién con una planta mas
tecnoldgica y distribuir tiempos

de manera 6ptima.

Una expansién en la planta
lograra mitigar algunas
amenazas
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Tabla 5: Matriz FODA

9.4. FACTORES CRITICOS DE EXITO
De acuerdo al andlisis interno y externo realizado, y sobre el estudio de
mercado de los barriles de cerveza, se pueden identificar los siguientes
factores criticos de éxito para este negocio:

Relacion con los clientes: Uno de los factores criticos de éxito es
tener una buena relacién con los clientes, ofrecerles un producto de
calidad y tener un buen servicio de postventa, ya que es lo que mas se
valora en este mercado. De este modo, es importante dar una imagen
de responsabilidad y generar confianza para una mejor interaccion.

Reconocimiento de marca: Es importante que la marca se reconozca
con el tiempo para lograr una mayor clientela y que la cerveza se vaya
consumiendo con mayor regularidad, de modo de asegurar una
clientela fija y un suministro constante de barriles de cerveza para
lograr producir a maxima capacidad.

Calidad del producto: Para que el producto sea aceptado y adoptado
por los bares y pubs, debe ser de una calidad superior al promedio de
cervezas Premium usando los ingredientes perfectos y de mejor calidad
junto con una buena etapa de produccidon, que serd mas estable
gracias a la estandarizacién de procesos de la futura planta.

Relacion con los proveedores: La relacion con los proveedores es de
suma importancia, esto porque los ingredientes deben ser de excelente
calidad y son pocos los proveedores que ofrecen ingredientes de esta
calidad, por lo que se debe forjar una relacidn de confianza por parte
de las dos entidades.

Ubicacion de planta: Debido a la ausencia de canales de distribucion,
es importante que la planta esté ubicada en un punto central y cerca
de los potenciales clientes, con el fin de optimizar el tiempo de traslado
del producto hacia los puntos de venta y de la materia prima hacia la
planta.

Gestion de produccidn: Gestionar de manera optima la elaboracion
de cerveza es esencial para este negocio, puesto que se deben
manejar los intervalos de tiempo para la elaboracion del producto con
el fin de tener en el tiempo establecido el volumen de cerveza a
comercializar con los clientes. De este modo, es importante evitar los
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quiebres de stock, saber qué tipo de cerveza es la mas demandada®! y
evitar los cuellos de botella en la produccion.

10. INVESTIGACION DE MERCADO

En la siguiente seccién se tiene como objetivo caracterizar los mercados
total, potencial y meta, con la finalidad de segmentar los mercados y obtener
los potenciales clientes del producto ofrecido por la empresa. Esta
caracterizacion se realizara mediante un analisis de resultados de encuestas
a potenciales clientes de Prost, realizadas a duefios y encargados de bares y
pubs.

10.1. ENCUESTA

10.1.1. Muestra

Para seleccionar el tamafio muestral del universo de bares y pubs de
Santiago dedicados a la comercializacion de cerveza Premium se utilizé la
siguiente formula:

e k? Cp [N
(e N -1)) + k* ([

Donde:
N: Tamafio de la poblacion o universo = 50

K: Constante de nivel de confianza asignado. Porcentaje de confianza de
90% = 1,64

P: Proporcidon de individuos en la poblacion que poseen la caracteristica de
estudio. Generalmente es desconocido, por lo que se asume que P=Q=0,5

Q: Proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica
e: Error muestral deseado = 15%

De este modo, el tamafio muestral es de n = 19 encuestados. Sin embargo,
para obtener nimeros mas exactos acerca del mercado de barriles de
cerveza se decidid elegir a mas de 19 encuestados. Asi, el nUmero final de
encuestados fue de 30 establecimientos.

% Esto porque cada cerveza tiene un tiempo de elaboracién particular
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10.1.2. Resultados y analisis

A continuacion se muestran los resultados de la encuesta realizada a duerios
o0 encargados de bares y pubs dedicados a la venta de cerveza Premium.

La totalidad de las encuestas fue hecha presencialmente, de modo que se
pudo conversar acerca del mercado y se utilizd la encuesta como guia
simplemente.

La primera pregunta era acerca de las marcas de cerveza Premium a la venta
en el local, ya sea en formato botella o schop. De acuerdo a esta pregunta,
la cantidad de marcas de cerveza que se venden en los distintos locales
superan las 300, de las cuales sdlo 50 se comercializan en formato schop.

Para la segunda pregunta, sdlo se considerd la venta de cerveza Premium vy
no industrial. Los distintos locales encuestados venden en total entre
$14.000.000 y $35.000.000 mensuales, dependiendo del local y la ubicacién
de éste. Mientras mas grande el local y ubicado en una zona mas central,
mas logra vender.

¢ Cuanto vende mensualmente en
Cerveza Premium?
» 60.000.000 $ 35.000.000
$ 50.000.000
$ 40.000.000
$ 30.000.000
$20.000.000
$10.000.000
s -
Ingreso promedio

Figura 18: Ingreso mensual promedio por local

La tercera pregunta se enfocaba en saber cuanto volumen se vende
mensualmente en formato schop o pitcher en cada local. La figura 17 ilustra
la cantidad de cerveza que se vende por local en formato schop o pitcher (en
eje horizontal aparece el nUumero de locales que venden cierto volumen y eje
vertical los volumenes de venta) y la figura 18 ilustra el porcentaje de
volumen de venta mensual de botellas y schop/pitcher. Se puede apreciar
que hay una tendencia por el formato schop en la mayoria de los locales,
esto porque sale mas a cuenta que comprar una botella por precio y
cantidad.
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é¢Cuanto volumen de venta es en
formato schop/pitcher?
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Figura 19: Consumo promedio por local

Volumen de consumo
mensual

100% -

80% -

60% - m Schop/Pticher

40% - m Botellas

20% -

0% -

Figura 20: Porcentaje de volumen de consumo mensual

La siguiente pregunta tiene relacion con el volumen de venta de los afios
anteriores, con el fin de poder obtener un crecimiento del consumo vy
proyectar a futuro el mismo. Se puede apreciar que este crecimiento va en
aumento, aproximadamente ha crecido cerca de un 20% anual, lo que indica
gue en 5 afios el consumo sera de mas de 4900 litros mensuales por local.
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¢Cuanto volumen en schop/pitcher vendia
hace dos afos? ¢Y hace uno?

1900
2000
1500
1500 1300
1000 - B Consumo promedio mensual
por local
500 -
O -

2013 2014 2015

Figura 21: Volumen de venta mensual afos anteriores

Otra pregunta interesante era sobre el formato preferido por los
consumidores para ingerir la cerveza. En la figura 20 se puede apreciar que
el 77% de los locales afirmaron que el schop es el formato mas consumido
por las personas, de modo que genera gran interés por parte de los duefios
para comprar barriles de cerveza y comercializarla en formato schop o
pitcher.

¢Qué formato prefieren los clientes al
consumir cerveza premium?

0% m Schop

0%

13%

M Pitcher

" Botella individual (hasta
500 cc)

m Botella grande (desde 501
cc)

M Lata

Figura 22: Formato de preferencia por consumidores

De acuerdo a los duefios o encargados de bares y pubs, la cerveza mas
solicitada por los consumidores es la cerveza Kross, esto porque se vende en
gran parte de los establecimientos y se conoce en todo Chile.

Como se dijo anteriormente, los duefios de bares y pubs tienen cierta

preferencia por vender en formato schop, ya que generan mayor ganancias

en los establecimientos. De acuerdo a lo conversado, cerca del 55% de los
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ingresos de cada local es gracias al formato schop y pitcher, de modo que los
duefos estdn abiertos a comercializar una mayor cantidad de marcas de
cerveza en estos formatos.

Sin embargo, los encuestados no estan dispuestos a comercializar cualquier
cerveza Premium que desee vender en ese local, tienen ciertos
requerimientos y solicitudes. Los requisitos mas nombrados por los duefios
de establecimientos son los siguientes: Calidad de la cerveza, requisito mas
nombrado y el mas importante; el precio también es un factor importante,
aunque no excluyente; El servicio de postventa es muy importante también
para los duefos; otro factor importante es evitar los quiebres de stock y
tener el volumen estipulado con anterioridad disponible; y por ultimo les
interesa la variedad de sabores y estilos, puesto que son atributos solicitados
los consumidores.

Por otro lado, algo no menor es la rotacion de los barriles de cerveza en los
locales, puesto que indica qué tan rapido se vende la cerveza en cada local.
De acuerdo a lo expresado por los encuestados, la rotacion de los barriles va
entre 1 barril al dia para las marcas mas conocidas y bien posicionadas en el
mercado y 1 barril a la semana para las marcas mas desconocidas o nuevas.
De este modo se desea apuntar a vender mas de un barril semanal, es decir,
mas de 4 barriles mensuales por local.

Por ultimo, otro factor importante para poder conocer el mercado era el
crecimiento del numero de bares y pubs destinados a vender cerveza
Premium, puesto que es de gran importancia saber el nimero de potenciales
clientes que habra en el futuro. De este modo, se preguntd a los encuestados
desde cuando se dedicaban a comercializar cerveza Premium, de los cuales
sOlo 21 existian el afio 2010. Asi, se pudo proyectar el crecimiento de estos
locales (7% anual) a futuro, por lo que se estima que al afio 2020 habran
mas de 70 establecimientos dedicados a la venta de cerveza Premium.

10.2. MERCADO TOTAL

El mercado total que conforma la comercializacién de barriles de cerveza de
50 litros se obtuvo mediante un analisis de los bares, pubs y restaurantes de
la region metropolitana, en donde se realizd un filtro de acuerdo a los
productos que se venden en cada local y lo que los consumidores finales
demandan. De acuerdo a esto, como mercado no se consideraran los
restaurantes, puesto que los consumidores consumen cerveza en botella, ya
que la finalidad de esta es acompafar una comida con un sabor distinto, y no
disfrutar el sabor y textura de la cerveza como finalidad, es decir, los
consumidores no van a un restaurant con el fin de consumir cerveza.

Actualmente existen mas de 950 bares en la regién metropolitana, de los
cuales la mayoria apunta a captar clientes que les guste beber cerveza a un
bajo precio, dejando de lado el sabor y aroma del producto. Estos bares y
pubs apuestan al volumen de venta, esto porque los clientes que suelen
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frecuentar estos lugares prefieren beber 1 litro de cerveza industrial a pagar
esa misma suma de dinero y beber 330 cc de una cerveza Premium. De este
modo, estos bares y pubs no estan considerados como mercado objetivo.

En base a esto, se tendra como mercado total a todos los bares y pubs en
donde se ofrecen cervezas Premium como principal producto, a los cuales
asisten personas que buscan cervezas con un sabor, aroma y color diferente
a las comunmente consumidas en los bares promedio. Hoy en dia existen 50
bares y pubs de estas caracteristicas>?

10.3. MERCADO POTENCIAL

El mercado potencial se define como los clientes que ademas de estar
interesados en el producto tienen las condiciones para adquirirlo. De este
modo, el mercado potencial para Prost seran los mismos 50 bares y pubs de
la region metropolitana que se tienen considerados como mercado total, esto
porque todos estan interesados en ampliar su carta de cervezas en formato
schop y tienen las condiciones tanto fisicas como econdmicas para adquirir el
producto.

En resumen, el mercado potencial de barriles de cerveza seran los 50 bares y
pubs identificados en el estudio de mercado.

10.4. MERCADO META

El mercado meta estd conformado por el grupo de clientes a los cuales se
hara el esfuerzo de marketing por venderles el producto

De acuerdo al estudio de mercado realizado y al analisis de los resultados de
la encuesta, se puede apreciar que cerca de un 87% de los encuestados
tienen algln tipo de interés en comercializar una nueva marca de cerveza en
su local, es decir, 26 locales de los 30 encuestados.

Por otro lado, segun los entrevistados, es normal que una nueva marca de
cerveza al ingresar a comercializar en un bar o pub vende en promedio 3
barriles mensuales, esto producto del poco conocimiento de marca. Ademas,
de acuerdo a la experiencia de los entrevistados, una marca de cerveza se
dice estar bien posicionada cuando llega a vender entre 10 y 15 locales,
logrando vender entre 7 y 30 barriles por local.

Por capacidad instalada se podran vender un maximo de 70 barriles
mensuales, de modo que se buscarda optimizar esta reparticion por locales
con una idea de vender en pocos locales pero gran cantidad. En un inicio del
proyecto se buscara comercializar barriles de cerveza en los establecimientos
que ya se vende el producto en botellas, es decir, en el primer afilo penetrar
en 5 bares y pubs y lograr vender entre 4 y 6 barriles de cerveza en cada

%2 Nimero obtenido en base a un analisis propio de la industria
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uno a final del primer afo, y ademas incorporar 3 nuevos clientes a la
cartera.

Para el segundo y tercer afio se espera que el nimero de clientes haya
aumentado a 10 y estar vendiendo entre 4 y 6 barriles en cada uno de los
bares. Ya para el afio 5 se desea tener cerca de 13 clientes vendiendo entre
4 y 8 barriles mensuales, dependiendo del local.

De este modo, se generan 3 escenarios posibles con respecto a la demanda
de barriles de cerveza: el escenario pesimista, el esperado y el optimista.
Estos escenarios dependen de la demanda que exista de barriles de cerveza,
variando el numero de locales como clientes y la demanda de barriles por
local. A continuacién se muestran en una tabla estos escenarios y los
posibles numeros de clientes durante los préximos 5 anos:

- Optimista

Tabla 6: Estimacion n° de clientes primeros 5 aifos

11. PLAN DE MARKETING

11.1. MARKETING ESTRATEGICO

En la siguiente seccion la estrategia a seguir por Prost, con el fin de poder
alcanzar la demanda esperada y lograr un conocimiento de marca necesario
para poder posicionarse en los bares y pubs considerados como potenciales
clientes.

11.1.1. Estrategia a seguir

De acuerdo al anadlisis de mercado realizado, se puede apreciar que en esta
industria existen muchos competidores, los cuales ofrecen diversos tipos de
cerveza en distintos formatos. De este modo, es que se establecidé como
estrategia a seguir una Estrategia de diferenciacion.

La estrategia de diferenciacion es vital en esta industria, puesto que los
propios consumidores buscan productos Unicos, con sabores y aromas
distintos a los comunes. De esta manera, Prost ofrecera sus tres tipos de
cerveza en un nuevo formato, barriles de cerveza, con el objetivo de entrar a
un mercado en el que hay una menor cantidad de competidores.
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11.1.2. Estrategia de posicionamiento

Para lograr posicionarse en el mercado de los barriles de cerveza artesanal
se decidié optar por una estrategia de posicionamiento basada en los
atributos del producto, es decir, se enfatizard en promocionar la calidad del
producto, junto con un buen servicio de postventa.

Para lograr este posicionamiento se realizaran las siguientes acciones:

« Capacitaciéon: Los operarios encargados de la elaboracién de la cerveza
seran capacitados por el Gerente de operaciones y produccién junto
con un endlogo, esto con el fin de que sepan como se debe elaborar de
manera correcta la cerveza, ya sea la cantidad exacta de ingredientes
a utilizar, las temperaturas correctas del agua y el mosto, y del
funcionamiento correcto de la maquinaria de la nueva planta. Esto es
de vital importancia para el proyecto puesto que la cerveza debe ser de
una gran calidad y no debe variar entre cada tanda.

« Tanto el Gerente General como el Gerente de Operaciones realizaran
visitas quincenales a los clientes para crear lazos de confianza y ver
personalmente cdmo le esta yendo al cliente con respecto a la venta de
Cerveza Prost, es decir, ver el nivel de ventas, la rotacién de los
barriles, cudl tipo de cerveza se estd demandando mas y cual menos,
entre otros.

11.2. MARKETING TACTICO

11.2.1. Producto

La empresa se dedicara exclusivamente a vender cerveza artesanal. Se
ofreceran tres estilos de cerveza artesanal, envasados en barriles de
capacidad de 50 litros, los cuales se conectan a una maquina schopera en
bares y pubs y se sirven en formato schop o pitcher, dependiendo del local.

Los tipos de cerveza a ofrecer en formato barril seran:

« Golden Ale
« Barley Wine
« Imperial Stout

Estos son los tres estilos de cerveza que elabora Prost, y de acuerdo a la
demanda dentro del local es que se priorizara elaborar los estilos mas
demandados.

A continuacion se muestra el barril tipo que Prost envasara sus cervezas para
ser vendidos en los distintos bares y pubs de Santiago:
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Figura 23: Barril de cerveza de 50 litros

La cerveza, luego de ser envasada en el barril, sera gasificada en la planta y
luego sera enviada al punto de venta.

11.2.2. Precio

El precio en general tiene dos componentes a considerar, los costos de
elaborar el producto y el margen que se desea obtener de acuerdo a la
percepciéon de valor por parte de los clientes hacia el producto. De este
modo, el precio se fijard por sobre el nivel de costos y por debajo de la
percepcion de valor de los clientes. Por otro lado, también se tendra en
consideracién los precios de la competencia, puesto que también se buscar
poder competir con esta estrategia, sumada a la de diferenciacién.

A continuacién se muestra algunos valores de la competencia con respecto a
la venta de barriles de cerveza, esto para determinar un precio de referencia
para la futura fijacion del precio final.
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Empresa Precio barril 50 Lt.

Kross $77.000
Kunstmann S 77.000
Rothhammer S 85.000
Emperador $87.000
Edelstoff $ 85.000
Mestra $82.000
Tubinger Pale alg S 87.000
Tubinger stout $90.000
Nomade $87.000
Capital $ 85.000
Volcanes S 80.000

Tabla 7: Precios de cervezas

Por otro lado, los costos estimados para la produccién de 1 litro de cada
estilo de cerveza se calcularon mediante el valor de cada ingrediente que se
utiliza, sumado al envasado y al costo de agua, luz y gas involucrado en la
elaboracién de la cerveza.

A continuacidon se muestra una tabla que detalla la produccion de 280 litros
de cerveza Golden Ale en barril:
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Golden Ale Doble Batch 280 L Barriles
Item Cantidad Costo neto (lva costo final
Malta Pilsen 51,58 403 1,19 $24.736
Carapils 4,2 700 1,19 $3.499
Caramelo 40 1,2 530 1,19 S 757
Trigo 1,5 720 1,19 $1.285
Chinook 84 13,6 1,19 $1.359
Willamette 208 12,4 1,19 $3.069
Cascade 110 13,4 1,19 $1.754
IrishMoss 10 7 1,19 $83
Levadura us-05 0,308 10271 1,19 $3.765
Gas 0,65 5580 1,19 $4.316
Botellas 100 1,19 SO
electricidad 1,19 S 6.000
Agua 1,19 $1.200
Detergentes 0,5 1370 1,19 $815
Tapas 3,9 1,19 S0
yale 0,25 0 1,19 SO
Bolsas 12 20 1,19 $ 286
Cajas 550 1,19 SO
Co2 0,25 8000 1,19 $2.380
Mantencidn barril $5.000
Etiqueta 49 1,19 S0
Total $60.304
Costo por litro 215,3726126

Tabla 8: Costo de produccion 280 litros de Golden Ale

A continuacidn se muestra una tabla con los costos por estilo de cerveza y
una figura con la distribucién de costos de elaboracion:

Costos variables Costo por litro [Costo por barril

Golden Ale $215 $10.750
Barley Wine $295 $14.750
Imperial Stout $295 $14.750

Tabla 9: Costo por litro de cerveza
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Distribucion de costos de elaboracion

M Ingredientes

M Elaboracion
Envase

B Impuesto

® Mano de obra

Figura 24: Distribucion de costos por elaboracion

El costo difiere entre cada estilo de cerveza puesto que cada uno utiliza
ingredientes distintos en distintas cantidades, por lo que la cerveza Golden
Ale es la mas econdmica de elaborar gracias a la menor cantidad de
ingredientes utilizados en su elaboracién.

En base al analisis realizado sobre los precios de la competencia junto con
los costos de cada estilo de cerveza, se ha propuesto fijar los precios para los
clientes en $77.000 para Golden Ale, y $88.000 para Barley Wine e Imperial
Stout.

A continuacion se muestran los precios netos y mas impuestos:

Estilo cerveza Preciosin IVA  [Precio + IVA+impuesto de alcoholes
Golden Ale $55.000 $77.000
Barley Wine $ 64.000 $88.000
Imperial Stout $ 64.000 $ 88.000

Tabla 10: Precios de barril de cerveza

11.2.3. Promocion

Para la promocién de la cerveza Prost se desarrollardn una serie de acciones,
con el fin de aumentar el conocimiento de marca por parte de los potenciales
clientes y de los potenciales consumidores, que al final son ellos los que
demandan el producto en los puntos de venta. Estas acciones son las
siguientes:

« Promocién en pagina web actual, en donde se mostrara toda la
informacién acerca de la cerveza, catalogo y los medios de venta.
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« Participacion en ferias y festivales, ya que a estos eventos asisten
tanto fanaticos de la cerveza como duefos de locales para buscar
cerveza para vender, de modo que asistir sirve para generar
conocimiento de marca tanto para los potenciales clientes como los
consumidores finales. Prost generalmente asiste a dos eventos al aho:
Valpobier y Fiesta de la Cerveza Santiago.

« Capacitacion al cliente. Se le invitara al cliente para que asista a uno
de los cursos de elaboracidén de cerveza que se imparten en Prost con
la finalidad que aprendan mas de la elaboracién de esta, las
propiedades y de los estilos que hay. De este modo, el cliente podra
transmitir este conocimiento a sus garzones para que sepan mas sobre
la cerveza y con qué acompafarla.

e Merchandising, vasos schoperos con logo Prost, cadenas,
destapadores, etc.

Las capacitaciones se realizaran cada vez que ingrese un cliente a la cartera
de Prost. Estas se realizaran los dias sabados cuando se realicen los cursos
correspondientes que Prost imparte, y correran por cuenta de la empresa.

El merchandising se dispondra en el local de cada cliente para generar
conocimiento de marca y que los consumidores se atrevan a probar Prost. Se
dispondrdn de distintos tipos de vasos para degustar >, junto con
destapadores y llaveros.

A continuacion, se muestran los valores de la publicidad en general obtenidos
por una empresa de diseno y merchandising de Santiago:

Iltem Valor Observaciones

Pagina web ya hecha, sélo se
Sitio Web $31.250 paga mantencién
Posavasos $30.000 48 unidades por local
Vasos $36.000 45 unidades por local
Destapadores $2.000 5 unidades por local
Eventos $535.000 valor de inscripcidn
Capacitaciones $24.500 por persona (max. 4 por cliente)

Tabla 11: Valores de publicidad

11.2.4. Plaza

Para vender cerveza artesanal existen varias formas de segmentar el
mercado, ya sean restaurantes, bares, hoteles, entre otros. Para efectos de
este proyecto se segmentaran en tres tipos de clientes que se dedican a la
venta de cerveza Premium en Santiago. Estos tipos de clientes se clasifican
como:

33 Cada estilo de cerveza se toma en un vaso distinto
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« Bar Tradicional: Son bares al que acude todo tipo de personas, ya sean
grupos de amigos, familias o personas mayores. Se conhocen
generalmente como Bar restaurant o Resto bar. Atienden
generalmente desde el horario de almuerzo hasta la madrugada.

« Pub: Lugar al cual asiste gente para beber algun tipo de bebestible, ya
sea cerveza, licores, cocktail o gaseosas. Generalmente asiste publico
desde los 18 afios y en grupos o parejas. Estan centrados en el
entretenimiento nocturno por lo que abren pasadas las 18:00 horas, y
se puede disfrutar en algunos casos de grupos en vivo o de musica
ambiental.

e Bar de cervezas: Es un lugar especializado en cervezas, de las cuales
se pueden encontrar de todos los rincones del mundo, y se sirven
aperitivos para amenizar el consumo y de maridaje®*. Al igual que el
bar tradicional, también atiende publico desde el horario de almuerzo.

En la encuesta realizada a potenciales clientes se hizo un énfasis en
encuestar a estos tres tipos de clientes con el fin de saber cdmo se comporta
el mercado de cervezas, y en particular de barriles en estos lugares. Por otro
lado, también se tomd en cuenta el crecimiento de estos tipos de locales en
Santiago, los cuales crecen cerca del 7% anual.

12. PLAN DE OPERACIONES

En la siguiente seccidn se detallaran todas las etapas del proceso productivo
y de operaciones de Prost, desde la adquisicion de inventario hasta el
servicio de postventa.

Actualmente Prost funciona con cuatro procesos, dos relacionados con el
cliente (Venta de productos y Postventa), y dos procesos relacionados con la
elaboracién del producto (Adquisicion de ingredientes y Elaboracion de
cerveza). En cada proceso se detallaran los participantes involucrados vy las
actividades a realizar, terminando con un diagrama hecho en el programa
computacional BIZAGI.

En la actualidad, Prost trabaja con cuatro proveedores para sus ingredientes
e insumos para la elaboracidn de cerveza, siendo estos: Maltexco, GeCorp,
Navarro y Cia., y Patagonia Malt. Estas empresas proveen a Prost de malta,
cebada, IlUpulo, levadura, barriles y gas, insumos necesarios para la
produccidon de cerveza en barril. Los ingredientes son proporcionados por
todas las empresas, ya que cada una tiene precios distintos por cierta
cantidad de ingrediente, de modo que dependiendo de cuanto se desea
comprar es que se elige al proveedor, mientras que para los barriles y el gas

% Combinacion de un tipo de comida para acompaiiar cierto tipo de bebida alcohélica, generalmente vino
0 cerveza
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el proveedor principal es Navarro y Cia. En el caso de poner una maquina
schopera en algun local, ésta se comprara también a Navarro y Cia.

12.1. PROCESOS RELACIONADOS CON EL CLIENTE
12.1.1. Venta de cerveza

La venta de cerveza se puede iniciar de dos formas, la primera es cuando el
cliente se acerca a la empresa para comprar el producto y venderlo en su
local y es atendido por el Gerente General y Comercial; y la segunda es
cuando el Gerente General y Comercial se acerca a un potencial cliente para
ofrecer el producto.

Para el primer caso, el cliente conversa con el Gerente General y Comercial y
acuerda comprar cierta cantidad de cierto estilo de cerveza. Luego, El
Gerente General y Comercial le explica al cliente que el proceso de
elaboracién demora cerca de 15 dias, por lo que se acuerda tener el producto
listo en cierta fecha.

Para el segundo caso, si el cliente esta interesado en comercializar el
producto, el Gerente General y Comercial le lleva una muestra de cada estilo
de cerveza para que el cliente decida si comprar o no el producto. En el caso
que decida comprar el producto, acuerda con el Gerente General y Comercial
la cantidad de cerveza a comprar y la fecha de entrega.

Luego, el Gerente General y Comercial le notifica al Gerente de Operaciones
y Produccién la cantidad a producir y cudndo se debe despachar el producto
al cliente. Después, el Gerente de Operaciones y Produccidon contacta al
operario encargado de elaborar la cerveza para que comience la produccion.

Terminada la produccidon de cerveza, el Gerente de Operaciones y Produccién
se encarga del control de calidad de la cerveza para analizar si estd en
condiciones perfectas para ser enviada al cliente, de no ser asi se comienza
nuevamente la produccién y se le notifica al Gerente General que habra un
retraso en el pedido, y luego éste le notifica al cliente. Si la cerveza esta en
sus niveles Optimos de calidad el operario lleva el pedido al cliente. Cabe
destacar que al ser un proceso automatizado la cerveza no deberia variar en
su calidad, por lo que no se espera que haya problemas de elaboracidon de
cerveza.

Para realizar el pago del producto, Prost acepta todo tipo de método de pago
(efectivo, transferencias, cheques, entre otros), y se realizan contra entrega
0 a un plazo de 15 a 30 dias después de haber efectuado el envio.

En el siguiente cuadro se presenta el diagrama del proceso de venta:
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Venta de Cerveza
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Proceso de Venta de cerveza

Tabla 12
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Cabe destacar que en el caso que el cliente solicite que la empresa disponga
de una maquina schopera en el local, se firma un contrato sefialando que el
pedido minimo de cerveza sera de 5 barriles mensuales, puesto que se debe
invertir en la maquina.

12.1.2 Postventa

El servicio de postventa se realizard de la siguiente forma: Cada dos
semanas ambos gerentes visitaran a los clientes para conversar con ellos y
saber como van las ventas, cdmo ha sido recibido el producto por los
consumidores, cudl estilo de cerveza se ha vendido mads y cual menos, la
rapidez con la que se vende la cerveza, identificar oportunidades de mejora,
entre otros. De este modo los gerentes tomaran decisiones con respecto a la
produccion, tomar acciones para aumentar el consumo de ser necesario o si
se deben mantener los lazos con el cliente o no.

Por otro lado, en el caso que existan inconvenientes por parte del cliente, se
tomaran las acciones necesarias lo mas rapido posible para solucionar los
problemas que se hayan efectuado. En el caso que se considere de mala
calidad una tanda de cerveza, se procederd a cambiar este lote por uno de
buena calidad, con el fin de mantener lazos de confianza con el cliente.

En este proceso no se realizara un diagrama en el programa computacional
BIZAGI, puesto que son muchas las variables involucradas a considerar.

12.2. PROCESOS DE OPERACION
12.2.1. Adquisiciéon de insumos

Prost solicita los ingredientes e insumos a distintos proveedores nacionales
que poseen distintos precios para distintas cantidades de cierto producto. El
Gerente de Operaciones y Produccion se encarga de coordinar y gestionar los
distintos pedidos con los distintos proveedores.

Todo comienza cuando se realiza el inventario, el cual el operario encargado
de la elaboracion de la cerveza revisa cada semana el nivel de ingredientes e
insumos que hay para la elaboracién de cerveza. En caso de faltar insumos e
ingredientes, el operario le notifica al Gerente de Operaciones y Produccion
que se necesita cierta cantidad de insumos para mantener un stock
constante.

Luego de haber notificado al Gerente de Operaciones, este le informa
mediante un reporte al Gerente General que se debe realizar la compra de
insumos. El Gerente General revisa el reporte y si esta todo en orden le da el
visto bueno al Gerente de Operaciones para realizar la compra.

El Gerente de Operaciones envia el pedido al proveedor para que éste genere

el pedido y cuando el pedido esta listo le notifica de vuelta al Gerente de

Operaciones que el pedido se puede retirar. Generalmente los pedidos
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demoran un par de horas en estar listos, por lo que si se pide en la tarde
estara listo al otro dia. De este modo, el Gerente de Operaciones, tras ser
notificado, envia al operario encargado de elaborar cerveza para ir a retirar
el pedido.

Al momento de retirar el pedido, el operario retira la factura la cual puede
ser cancelada al dia o a un plazo de 30 o 40 dias (dependiendo del
proveedor).

En el siguiente cuadro se puede ver el diagrama que resume este proceso:
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Adquisicion de Insumos
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Tabla 13
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12.2.2. Elaboracion de cerveza

El proceso de elaboracion de cerveza es igual para todos los estilos, de modo
que se detallara el proceso genérico. Por otro lado, el Unico actor involucrado
en la elaboracién es el operario.

El proceso comienza con el pesaje y medicion de los ingredientes necesarios
para cada etapa del proceso. Luego se procede a moler los granos de malta
y, al mismo tiempo, calentar el agua en los fondos de acero para ser
mezclados posteriormente con estos granos molidos cuando el agua haya
alcanzado la temperatura indicada por la receta (67°C aprox.).

Se mezclan los granos molidos de malta con el agua por un tiempo
determinado, dependiendo del estilo de cerveza a elaborar. Luego, se
procede a elevar la temperatura de la mezcla con el fin de activar las
enzimas que reducen las cadenas de azucar, por un tiempo aproximado de
15 minutos dependiendo del estilo a elaborar. Esta etapa se llama
Maceracion.

Mediante bombas se envia la mezcla a una olla de hervor para realizar un
lavado de grano a una temperatura de 65°C. Luego esta mezcla se calienta
hasta su punto de ebullicién (95°C) y se adiciona el lupulo, dependiendo del
estilo de cerveza. Posteriormente se agrega un clarificante al mosto y se
realiza un Whirlpool con la finalidad de que decanten las particulas que no
aportan en el proceso que sigue. Esta etapa es la de Coccién.

Luego, mediante bombas se traspasa el mosto a un intercambiador de placas
el cual enfria la mezcla drasticamente a los 18°C, para luego, mediante
bombas, pasar el liquido al fermentador. Etapa llamada Enfriado.

En el fermentador se procede a depositar la levadura para iniciar la primera
fermentacion la cual tarda en reaccionar entre 12 y 24 horas. Después, se
inicia la Fermentacién Primaria que tarda 4 dias. Luego se realiza la Guarda
Caliente, en donde se retira un poco de levadura y se inicia la Fermentacion
Secundaria, la cual demora entre 2 y 3 dias. Pasado estos dias se retira mas
levadura del fermentador y se inicia la etapa de Maduracién, la cual demora
entre 7 y 14 dias, dependiendo del estilo de cerveza a elaborar.

Finalmente viene el envasado, en donde se traspasa la cerveza a un barril vy,
posteriormente, se gasifica.

A continuacion, se muestra en resumen el proceso de la elaboracion de
cerveza:
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Elaboracion de cerveza
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Tabla 14: Proceso de elaboracién de cerveza
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12.3. LOCALIZACION NUEVA PLANTA

Actualmente la planta de Prost se encuentra en la comuna de Macul, pero en
un terreno muy pequefio para el plan de expansién que hay en mente. De
este modo es que se decidié por migrar de este lugar a uno nuevo con un
terreno mas grande que pueda albergar el tamafo de la nueva planta.

Uno de los requerimientos para encontrar un lugar es que no esté lejos de
los potenciales clientes, sino que a una distancia prudente. Es decir, se
elimind la posibilidad de establecer la planta en una comuna periférica de
Santiago, puesto que el tiempo de traslado entre la planta con los
potenciales clientes (ubicados en las comunas de Santiago Centro,
Providencia, Nufioa, La Reina, entre otros).

De este modo, se decidid por buscar una ubicacidon en la misma comuna de
Macul, puesto que no se esta alejado de los clientes y es mas econdmica
arrendar ahi que en las comunas donde se encuentran la mayoria de estos.
Asi, el terreno encontrado se ubica en Premio Nobel 2794

13. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En la siguiente seccién se definira la estructura organizacional propuesta
para la empresa con respecto a la incorporacién del nuevo proyecto a una de
las lineas de negocio ya existentes. De esta manera, se detallara el
organigrama de la empresa, las funciones y los cargos y las remuneraciones
de cada empleado.

13.1. ORGANIGRAMA

En la siguiente figura se presenta el organigrama de Prost SPA. En este
organigrama se muestra el funcionamiento actual de la empresa y se
adiciona el proyecto con sus respectivas labores y funcionamiento:
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Gerente
General y
Comercial

Operario 1 Operario 2

Figura 25: Organigrama de Prost

13.2. CARGOS Y FUNCIONES

A continuacion se definiran los cargos y las funciones que cada uno debe
efectuar para que la empresa funcione de manera éptima.

Gerente General y Comercial: Encargado de coordinar todas las areas
de manera O6ptima y definir los lineamientos estratégicos de la
empresa. Por otro lado se encargara de relacionare con los clientes de
todas las lineas de negocios, negociar con ellos y realizar los cobros en
las debidas oportunidades. En su debido tiempo estara a cargo de
coordinar la asistencia a eventos cerveceros Yy coordinar Ilas
capacitaciones de los clientes.

Gerente de operaciones y produccidon: Estara encargado de supervisar
la produccion de cerveza y realizar el control de calidad. Por otro lado,
se encargara de coordinar la logistica de entrada y salida tanto de
insumos, equipamientos y cerveza. También estara encargado de
gestionar los contratos con los proveedores.

Contador: El contador serd requerido por sus servicios una vez a la
semana, por lo que sera externo a la empresa. Estara encargado de
realizar los balances de la empresa y del pago de impuestos,
remuneraciones, isapres y AFP.

Operario 1: Estara encargado de elaborar la cerveza artesanal cuando
se requiera y de mantener el orden y el aseo de la planta. También se
le encomendara auxiliar en las otras areas cuando sea necesario.
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« Operario 2: Estara encargado de empaquetar todos los pedidos que
vayan llegando de insumos y equipamientos para la venta, y se
encargara de mantener un orden en la bodega.

13.3. REMUNERACIONES

A continuacién se muestran los sueldos liquidos mensuales que recibird cada
empleado de la empresa. Estos se definieron de acuerdo a la experiencia de
los socios y del sueldo de mercado de los cargos y labores a realizar.

Cargo Sueldo mensual
Gerente General y

Comercial $1.000.000|
Gerente de

Operacionesy

Produccion $1.000.000
Contador $70.000
Operario 1 $300.000
Operario 2 $300.000

Tabla 15: Sueldos mensuales por cargo

Dentro de estos sueldos no estan considerados los bonos por colacién, ya
que en la nueva planta se le entregara de un almuerzo a cada empleado.

14. PLAN FINANCIERO

14.1. SUPUESTOS UTILIZADOS

Para realizar la evaluacion econdmica del proyecto es necesario usar algunos
supuestos, esto debido a que el proyecto es un segmento de una linea de
negocio ya establecida en la empresa, por lo que todos los gastos y costos
deben dividirse entre las lineas de negocio.

Cabe destacar que el plan financiero involucra tanto la nueva produccién de
barriles de cerveza como la de botellas de cerveza.

14.1.1. Estimacion de demanda

Para estimar la demanda de barriles se tomd en cuenta la demanda por
cerveza en formato schop o pitcher en los distintos bares, esto porque la
cantidad de cerveza en barril que los bares demanden dependera
directamente de la demanda por cerveza en formato schop o pitcher del
local.
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De acuerdo a las encuestas realizadas acerca de la cerveza en barril, se pudo
obtener una estimacion de demanda de cerveza la cual es estacionaria
durante el afio, siendo los meses en que mas se consume Enero, Febrero,
Noviembre y Diciembre. Durante los meses Marzo, Abril, Septiembre y
Octubre la demanda cae un 10%, y entre Mayo y Agosto la demanda cae
cerca de un 20%.

Para el primer afio se tiene esperado posicionarse en los cinco bares donde
Prost ya comercializa cerveza en botellas y sumar 3 clientes nuevos, esto
porque ya hay un conocimiento de marca que ayuda en una penetracién
mayor que entrar a un bar nuevo, y por otro lado se hara un esfuerzo extra
para capturar a nuevos clientes al primer afo. Por otro lado, los duenos de
bares en los que ya se esta vendiendo pronostican que durante el primer afo
se estaran vendiendo entre 5 y 6 barriles mensuales por local, de acuerdo a
su experiencia en el rubro y a la respuesta del publico con la cerveza Prost.

Asi, la demanda esperada para el primer afio se detalla en la siguiente tabla:

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
100% 100% 90% 90% 80% 80% 80% 80% 90% 90% 100% 100%
33 33 30 30 26 26 26 26 30 30 33 33

Tabla 16: Demanda esperada primer aio

Por otro lado, se espera que esta tendencia de la estacionalidad en la
demanda perdure durante los proximos cinco anos. Ademas, es de esperar
que al ingresar un nuevo cliente a la cartera de Prost, se le venda entre 3y 4
barriles en un inicio, dependiendo de la estacionalidad de la demanda,
informacidon proporcionada por los distintos duefios de bares encuestados de
acuerdo a la tendencia que se presenta al ingresar un nuevo competidor al
mercado.

De este modo, cada afio irdn ingresando nuevos clientes a los que se espera
vender entre 3 y 4 barriles mensuales, mientras que los clientes mas
antiguos aumenten la demanda por barriles, pasando de 3 0 4 a 5 0 6
barriles mensuales afio a afio de acuerdo a lo comentado por los
encuestados. Asi, cada afio iran aumentando tanto el nimero de clientes
como el nimero de barriles demandados por cada uno. Cabe destacar que se
espera que el crecimiento durante los cinco afos de la demanda de los
primeros cinco bares sea baja, puesto que al partir sera una demanda alta
en comparacion a si fueran bares nuevos, y ya son conocidos en estos
locales. Ademas, se espera que en estos bares la demanda por botellas baje
en un 30%, producto de la migracién de clientes de botellas a schop. Por
otro lado, se espera que el crecimiento de la demanda de los nuevos bares
que se vayan integrando sean similares al crecimiento de consumo de
cerveza en formato schop de los bares (20% anual) y al crecimiento de
consumo de cerveza artesanal en Chile (30% anual), es decir, que crezca
entre un 20% y un 30% anual.
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Por otro lado, en los puntos de venta se suele demandar una gran cantidad
de estilos de cerveza, de modo que no hay un estilo favorito o que se
demande con mayor intensidad que el resto. De este modo, se dara el
supuesto que los tres estilos ofrecidos por Prost se demandaran en la misma
cantidad.

A continuacidon se muestra la demanda esperada de los cinco anos en los que
se evaluara el proyecto:

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio  Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Afio 100% 100% 90% 90% 80% 80% 80% 80% 90% 90% 100% 100% Total
1 33 33 30 30 26 26 26 26 30 30) 33 33 356)
2 48| 48| 43 43 38 38 38 38 43 43 48] 48] 516)
3] 64 64 58 58 51 51 51 51 58 58| 64 64 692]
4 70| 70 63 63 56 56 56 56 63 63 70 70 756)
5| 70| 70 63 63 56 56 56 56 63 63 70 70 756)

Tabla 17: Demanda esperada para los préoximos cinco aifios

14.1.2. Depreciaciones

Para el calculo de los costos asociados a la depreciacion de cada activo se
utilizé la informacién entregada por el Servicio de Impuestos Internos®>. En
el siguiente cuadro se resumen los costos por depreciacién de cada activo en
la nueva planta:

Depreciacion Valor inicial Vida util Costo depreciaciér{Cantidad Depreciacion total

Estanque fermentador 600 It $1.501.253 10 $150.125 1 $150.125
Linea de piping $757.178 10 $75.718 1 $75.718
Reactor macerado 300 It $1.626.185 10 $162.619 1 $162.619
Estanque calentador 300 It $ 1.468.654, 10 $ 146.865 1 $ 146.865
Estanque coccion $1.728.723 10 $172.872 1 $172.872
Embotelladora $1.332.075 10 $133.208 1 $133.208
fogén $353.863 10 $35.386 2 $70.773
Bombas $251.905 6 $41.984 2 $83.968
Sistema de frio $2.549.010 10 $254.901 1 $254.901
Mesas $39.990 5 $7.998 4 $31.992
Sillas $19.990 5 $3.998 6 $23.988
Computadores $ 250.000 6 $41.667 1 $41.667
Equipos planta antigua $538.336) 10 1 $538.336
Total $12.417.162 $1.887.031

Tabla 18: Costo de depreciacion de activos
14.1.3. Estructura de costos
14.1.3.1. Costos fijos

Los costos fijos de Prost en el nuevo proyecto se dividieron por linea de
negocio, esto porque solo se evaluara la linea de negocio relacionada con la
venta de cerveza. De este modo, se separaron ciertos costos en las lineas de
negocios correspondientes y otros costos se dividieron dependiendo del
porcentaje del costo total que correspondia a cada linea. Por ejemplo, los

% Servicio de Impuestos Internos. 2015 <http://www.sii.cl/pagina/valores/bienes/tabla_vida_enero.htm>
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sueldos mensuales se dividieron de acuerdo al esfuerzo que cada empleado
destina a cierta linea de negocio, de modo que los gerentes destinan un 90%
de su esfuerzo en parejo a las lineas de negocios correspondientes a la venta
de cerveza y de insumos, y un 10% a los cursos de elaboracién de cerveza,
por lo que se dividid el sueldo en 45% venta de cerveza, 45% venta de
insumos y 10% cursos de elaboracidon de cerveza. Por otro lado, un operario
esta 100% dedicado a la elaboracion de cerveza por lo que su esfuerzo se
centra en esa linea de negocio, de modo que el 50% de su sueldo se
considera costo fijo de la venta de barriles y 50% costo de la venta de
botellas.

En la siguiente tabla se muestran el aporte de los sueldos mensuales a los
costos fijos de la venta de cerveza:

Salarios barriles Sueldo mensual

Gerente general $450.000
Gerente operaciones $450.000
Operariol $300.000
Operario2 SO
Contador $31.500
Total $1.231.500

Tabla 19: Porcentaje de sueldos mensuales en venta de cerveza

Del mismo modo anterior es que se dividieron los costos fijos del resto de la
empresa. Asi, los costos fijos totales con respecto a la venta de cerveza son
los siguientes:

Gastos fijos mensuales |Valor

Arriendo $135.000
Internet $4.500
Teléfono $3.600
Celular $25.000
Almuerzos $32.500
Utiles de oficina $6.750
Gastos varios $572.233
Salarios $1.231.500
Total $2.011.083

Tabla 20: Costos fijos del proyecto

Por otro lado, los costos fijos anuales son la mantencién del sitio web y la
patente comercial de Macul, la que equivale a 1 UTM anual o media UTM
semestral. A continuacidon se muestran los costos fijos anuales:

79



Gastos fijos anuales Valor
Sitio Web $62.500
Patente comercial S 44.067

Tabla 21: Costos fijos anuales

Los costos incurridos en obtener un cliente para la venta de barriles son los
gastos de marketing que se gastan soélo cuando el cliente entra a formar
parte de la cartera de clientes de Prost. Cabe destacar que las capacitaciones
no involucran costo puesto que los clientes que asistan seran incluidos en los
cursos que se hacen los dias sabados todas las semanas. A continuaciéon se
muestran los costos fijos por cliente:

Gastos Marketing x cliente Valor

Posavasos $30.000
Vasos $36.000
Destapadores $2.000
Capacitaciones SO
Total $ 68.000

Tabla 22: Costos fijos por cliente

14.1.3.2. Costos variables

Los costos variables asociados a la venta de cerveza son los que se incurren
en elaborarla, los cuales se muestran a continuacion:

Costos variables Valor x barril

Golden Ale $10.750
Barley Wine $14.750
Imperial Stout $14.750

Tabla 23: Costo de producir un barril

Costos variables Costo x litro

Golden Ale $562
Barley Wine S772
Imperial Stout S772

Tabla 24: Costo producir un litro en botellas

14.1.4. Capital de trabajo

El capital de trabajo para iniciar el proyecto se calculé mediante la suma de
los costos totales estimados para los primeros dos meses de iniciado el
proyecto de la venta de barriles (Costos fijos, costos variables y costos por
cliente), de este modo el capital de trabajo es de $2.400.000.
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A continuacién se muestra la tabla con los costos asociados al capital de
trabajo:

Costos Valores Total

Costos fijos mensuales $715.342| $1.430.683
Costos variables $295.167 $590.333
Costos por cliente $ 68.000 $340.000
Total $2.361.017

Tabla 25: Capital de trabajo
14.1.5. Tasa de descuento

La tasa de descuento utilizada en el flujo de caja corresponde a un 11,5%,
que es la usada por varios actores del mercado de cerveza artesanal, y
representa el costo de oportunidad de los socios de Prost de mantenerse con
la planta actual.

14.1.6. Venta de botellas

Para incorporar la venta de botellas a la evaluacién econdmica se utilizaran
los datos obtenidos del afio 2014 y del primer semestre del 2015.

De acuerdo a datos obtenidos del primer semestre del 2015, Prost vende en
promedio 2250 litros de cerveza en botellas. La venta de botellas en locales
se comporta de forma similar a la de schop, por lo que en los meses de mas
calor la venta llega a ser de 2500, es decir, la capacidad maxima instalada
de la empresa.

Por otro lado, se espera que las ventas de botellas desciendan en un 30% en
los locales, producto de la incorporacion de barriles de cerveza en esos
mismos locales, es decir, habria un traspaso de clientes de las botellas a los
schop. Sin embargo, al tener hoy en dia potenciales clientes con la intencion
de vender cerveza Prost, se espera que la demanda de botellas no decaiga
producto del traspaso de clientes de botellas a schop, gracias a la
incorporacion de estos nuevos clientes a la cartera.

En base a la informacién anterior, se espera que en los préximos cinco anos
se vendan cerca de 2250 litros mensuales de cerveza en botellas, lo que se
traduce en ingresos anuales por cerca de $66.150.000. A continuacién se
muestran los valores a los que se vende cada estilo de cerveza por litro y los
costos asociados a la elaboracién, en formato botella:

Estilo Precio x litro

Golden Ale $2.250
Barley Wine $2.550
Imperial Stout $2.550

Tabla 26: Precio por litro de cerveza en botella
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Costos variablgCosto x litro

Golden Ale $562
Barley Wine $772
Imperial Stout $772

Tabla 27: Costo por litro elaborado en botella

14.2. EVALUACION ECONOMICA
14.2.1. Inversion

Prost debe realizar una inversidon de varios equipos que dispondra la planta
nueva y de equipamiento de oficina. Cabe destacar que el lugar donde se
ubicara la planta nueva se arrendara por lo que no hay una inversion en
este aspecto.

En el siguiente cuadro se muestra el detalle de la inversion por equipamiento
de la planta:

Equipo precio unidad Precio total

Estanque fermentador $1.501.253 $1.501.253
Linea de piping $757.178 $757.178
Reactor macerado 300 $1.626.185 $1.626.185
Estanque calentador 3 S 1.468.654 $1.468.654
Estanque coccién $1.728.723 $1.728.723
Embotelladora $1.332.075 $1.332.075
fogdn $176.932 $353.863
Bombas $125.953 $251.905
Sistema de frio $2.549.010 $2.549.010
Total $11.265.962 $11.568.846

Tabla 28: Detalle inversion equipamiento planta

En el siguiente cuadro se muestra la inversién total de Prost para la
expansion de la nueva planta:

Inversion Precio unitario |Total

Mesas $39.990 $275.960
Sillas $19.990 $119.940
Computadores $ 250.000 $ 250.000
Barriles $80.000 $1.600.000
Planta elaboracién $11.568.846 $11.568.846
Mano de obra $598.235 $598.235
Total $14.412.981

Tabla 29: Inversion total
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Cabe destacar que en el afo 0 se invierten en 25 barriles puesto que Prost
ya posee 17 barriles en la actualidad. En el aifio 2 se invertird nuevamente en
barriles de cerveza, especificamente se compraran 20 barriles.

14.2.2. Evaluacion economica

En esta seccion se presentara la evaluacién econdmica del proyecto de
expansion de Prost, que involucra tanto la venta de botellas como la venta
de barriles. El objetivo de esta evaluacion es determinar la viabilidad
econdmica del proyecto mediante la elaboracién de un flujo de caja que
arroja ciertos indicadores relevantes para la toma de decisiones.

Esta evaluacién econdmica se realizd6 en un plazo de cinco afios, ya que la
intencidon de los socios era dedicarse a este proyecto durante ese periodo de
tiempo y luego expandirse a otros mercados de mayores tamanos.

Para este propdsito se evaludé el proyecto sin financiamiento y con
financiamiento, en el cual cerca de un 40% sera proporcionado por los socios
y un 60% sera aporte de un crédito. Ademas, no se considera el IVA en los
costos y gastos de la empresa.

14.2.2.1. Proyecto puro

En base a toda la informacidén provista anteriormente se procedié a evaluar
el proyecto puro, es decir, sin financiamiento alguno, entre los periodos 2016
a 2020. De este modo, se obtuvo el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna
de Retorno (TIR) y el Periodo de Recuperacién de Capital (PRC)

A continuacion se muestran los resultados de estos indicadores:

VAN $140.961.739
TIR 208%
PRC (Afios) 1

Tabla 30: Resultados flujo de caja puro

Se puede apreciar que el valor del VAN es positivo y satisfactoriamente altos,
de esta manera se puede decir que los flujos que genera el proyecto son
altos en comparacién a otros proyectos y solventan con creces la inversion y
los costos futuros del negocio.

Con respecto a la TIR, se puede apreciar que es muy alta, esto porque la
inversion es baja en comparacidon a los ingresos generados por la empresa,
esto se explica por la diferencia entre la TIR y la tasa de descuento, la cual
es de mas de un 170%.

Con respecto al Periodo de Recuperacion de Capital, se puede apreciar que
es de 1 afo, explicandose porque con los altos flujos de la venta de botellas
alcanza a pagarse la inversiéon en tan sélo 1 afo.
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De este modo, este proyecto se considera rentable y atractivo, puesto que
genera un ingreso alto en comparacién a la inversién inicial. En Anexo N°3 se
puede encontrar el detalle del flujo de caja puro del proyecto.

14.2.2.2. Proyecto financiado

Para financiar el proyecto se pediran dos créditos, uno para la inversion
inicial y otro para el capital de trabajo. El crédito para la inversion inicial
solventara el 60% de la inversion total, mientras que el segundo crédito
financiara el 100% del capital de trabajo. Los montos de estos créditos son
de $8.408.096 y $2.400.000 respectivamente. Por otro lado, los intereses de
cada crédito seran de un 1,5% mensual con una cuota de $213.510 y
$86.766 respectivamente. El horizonte de tiempo del crédito para financiar la
inversion inicial es de 5 afios, mientras que el segundo crédito es a 3 afos,
esto para amortiguar las cuotas e intereses en lo que dura el proyecto.

De este modo, los valores del VAN y la TIR del proyecto financiado son los
siguientes:

VAN $136.838.079
TIR 464%

Tabla 31: Resultados flujo de caja financiado

Se puede apreciar que el VAN disminuye muy poco con respecto al flujo del
proyecto puro, esto se explica por los dos créditos (de bajo monto en
comparacion a los ingresos) que se deben solicitar a una entidad financiera
para financiar el proyecto.

Por otro lado, se puede apreciar que la TIR del proyecto financiado es mayor
a la del proyecto puro, esto debido a que al apoyarse de un crédito para
financiar el proyecto la inversién propia disminuye. También, la diferencia
entre la TIR y la tasa de descuento aumenta considerablemente, de modo
que seria posible en algun momento realizar alguna inversidon para aumentar
la capacidad instalada y aumentar los ingresos, y seguir siendo rentable el
proyecto.

De este modo, con los indicadores se puede apreciar que el proyecto sigue
siendo rentable de forma financiada, y el ingreso disminuye muy poco,
haciendo atractivo el proyecto para algun inversionista. En Anexo N°4 se
puede observar en detalle el flujo de caja del proyecto financiado.

14.3. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En esta seccidn se realizd un analisis de sensibilidad con el objetivo de ver
las repercusiones que las variaciones del precio y la demanda significarian en
los indicadores de la evaluacion econdmica con financiamiento.
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De este modo, se generan cuatro escenarios los cuales reflejaran el impacto
de las variaciones del precio y la demanda de los barriles de cerveza. Estos
escenarios son los siguientes:

Pesimista 1: Se mantendra el precio pero la demanda disminuira en un
17%

Pesimista 2: Se mantendra la demanda pero el precio disminuira en un
17%

Optimista 1: Se mantendra el precio pero la demanda aumentara en
un 17%

Optimista 2: Se mantendra la demanda pero el precio aumentara en
un 17%

De este modo, los escenarios son los siguientes:

Escenarios
Ano Pesimista 1 Pesimista 2 Optimista 1l Optimista 2
1 25 30 35 30
2 37 43 50 43
Demanda 3 50 58 70 58
4 60 70 70 70
5 60 70 70 70
Golden Ale $55.000 $47.009 $55.000 $64.350
Precio Barley Wine S 64.000 $54.701 S 64.000 S 74.880
Imperial Stout $64.000 $54.701 $64.000 $74.880
Tabla 32: Escenarios para analisis de sensibilidad
Escenarios:

Pesimista 1: Los resultados de los indicadores para este escenario son
los siguientes:

VAN $124.980.457
TIR 430%

Tabla 33: Resultados escenario pesimista 1

Se puede apreciar que los indicadores disminuyen cerca de $12
millones con respecto al proyecto original, sin embargo, sigue siendo
un proyecto muy rentable. Por otro lado la TIR también disminuye,
pero muestra que los retornos de la empresa siguen siendo bastante
altos.

Pesimista 2: Los resultados de los indicadores para este escenario son
los siguientes:
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VAN $122.124.694
TIR 425%

Tabla 34: Resultados escenario pesimista 2

Observando estos indicadores se puede apreciar que se estd en un
escenario peor al pesimista 1, sin embargo, sigue siendo un escenario
rentable. Esto se puede explicar porque una variaciéon de los precios
repercute de forma mas intensa que una variacion en la demanda, esto
porque se varia el precio en tres productos al mismo tiempo y se
disminuye el margen de ganancias.

Optimista 1: Los resultados de los indicadores para este escenario son
los siguientes:

VAN $ 145.676.646
TIR 502%

Tabla 35: Resultados escenario optimista 1

Se puede apreciar que los indicadores aumentan considerablemente
con respecto a los escenarios pesimistas y al proyecto original, de
modo que es un proyecto mas rentable.

Optimista 2: A continuacién se muestran los indicadores para este
escenario:

VAN $ 154.944.526
TIR 512%

Tabla 36: Resultados escenario optimista 2

Como se puede apreciar, los indicadores aumentaron con respecto al
escenario optimista 1, esto porque la variacién en el precio repercute
en mayor medida que la variacion de la demanda, fendmeno que
también se observd en los escenarios pesimistas. Por otro lado, se
observa que el VAN aumenta en mas de un 25% con respecto al
proyecto original.

Asi, este nuevo escenario también muestra un proyecto rentable y, a la
vez, mas atractivo que los otros para un inversionista, esto debido a
que al aumentar los precios, se genera un mayor margen de ganancias
con respecto a los otros escenarios, de modo que hay un mayor
ingreso con respecto a la demanda original.
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15. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El presente informe detalla el disefio de un plan de negocios para la
expansion de una fabrica de cerveza artesanal, la que hoy en dia posee tres
lineas de negocios, vender cerveza en botellas, vender insumos vy
equipamiento para la elaboracion de cerveza, y realizar cursos de
elaboracién de cerveza. Hoy en dia la empresa vio una nueva oportunidad de
negocio, comenzar a comercializar barriles de cerveza debido al alto
consumo de schop en los bares y del bajo costo de elaboracidn.

Con respecto al analisis de mercado de los barriles de cerveza artesanal, se
puede concluir que es un mercado de gran potencial de crecimiento, esto por
el gran interés de los bares y pubs por comercializar en formato schop. Por
otro lado la competencia es moderada, a pesar de que existan muchas
empresas en el mercado. Esto se debe principalmente al gran interés por los
consumidores de probar productos novedosos con sabores distintos, por lo
gue no se distingue una alta preferencia por una marca. Es por esto mismo
que el mercado se caracteriza por la diferenciacion en cuanto al producto y el
formato presentado, por lo que se puede concluir que en este mercado la
clave esta en ser diferente al resto y mantener una calidad superior.

Del levantamiento de informacién en la empresa se pudo destacar que en
esta industria los costos fijos son muy bajos en comparacién a otros rubros,
esto porque los costos variables involucran casi todos los costos de la
produccidon de cerveza. Por otro lado se pudo identificar que estos costos
variables podian disminuir al considerar comercializar la cerveza en barriles,
siendo 162% menores a los costos involucrados en envasar en botellas.
Sumado a esto, también el margen de ganancias es mayor en el envasado
de barriles con respecto al de botellas, por lo que se tenia la nocién en un
inicio de que entrar a este mercado era muy atractivo.

De acuerdo al analisis interno de la empresa, se puede destacar que a pesar
de ser una empresa muy pequefa en el rubro, ha tenido un elevado
crecimiento en comparacién a otras cervecerias. Ademas, se puede destacar
que la empresa mantiene una buena relacién con los distintos tipos de
clientes, por lo que se puede inferir que, ademas de la calidad de la cerveza,
este factor es clave en el crecimiento sostenido que se ha observado debido
a que los clientes valoran la preocupacion de los productores por el servicio y
producto brindado.

Del plan de marketing se desprende que la estrategia basada en los atributos
del producto es vital para este mercado, puesto que elaborar una cerveza
Unica y de gran calidad beneficia en gran medida en la decision del
consumidor acerca de qué cerveza tomar. Por otro lado, promover una buena
relacién con el cliente es vital para el éxito de este proyecto, puesto que al
final es decision de ellos si comercializar la cerveza o no. De este modo, se
cree que ofrecer una capacitacion sobre la elaboraciéon de cerveza y un
servicio de postventa generara lazos de confianza entre la empresa y el
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cliente, traduciéndose en clientes mas contentos y mas comprometidos con
la empresa y su éxito.

Ademas, de acuerdo al analisis de mercado se pudo apreciar que los precios
oscilan entre los $77.000 y los $90.000, siendo los mas econdmicos las
marcas de cerveza de las empresas mas grandes del mercado, por lo que se
espera que la cerveza sea preferida ante un cliente que busca cuidar sus
recursos gracias a los precios de Prost. Ahora bien, en el caso en que se
elevase el precio, se espera que la demanda por el producto no disminuya
puesto que aun estaria entre los valores promedio del mercado.

Con respecto al plan de operaciones, se puede destacar que los procesos de
Prost, tanto relacionados con el cliente como de operacidon son simples, lo
que ayuda en la efectividad y la rapidez con la que se realizan los procesos y
en la reaccidon en caso de alguna eventualidad. Por otro lado, se cree que la
localizacién de la nueva planta es la mas adecuada para la empresa, debido
a la cercania con los clientes y los valores de arrendamiento.

De acuerdo al plan de recursos humanos, se liberd considerablemente la
carga de los gerentes gracias a la incorporacion de dos operarios encargados
de las labores diarias de elaboracién de cerveza y manejo de insumos para la
venta. Esto beneficia a la empresa puesto que los gerentes, al tener mas
tiempo, se encargan de seguir los lineamientos estratégicos para hacer
crecer la empresa, y generar mejores lazos de confianza con sus clientes.

Del plan financiero se pudo concluir que el proyecto es rentable, logrando la
recuperacion de capital en aproximadamente 1 afio. Sin embargo, es
importante destacar que la venta de botellas aporta en mayor medida sobre
los ingresos que la venta de barriles, esto porque desde el inicio de la
evaluacion econdmica la venta de botellas estd en su maxima capacidad, a
diferencia de la venta de barriles que comienza vendiendo menos de la mitad
de la capacidad instalada. Ademas, los ingresos por botella son mayores a
los de barriles, producto de los distintos valores por litro de la cerveza en
cada formato.

Finalmente, del analisis de sensibilidad se puede concluir que el precio es la
variable que modifica en mayor medida la rentabilidad de la empresa
producto de que con el precio se maneja el margen de ganancias, a
diferencia de la demanda. De esta forma, es muy importante recalcar que
variar el precio del barril, ya sea subiéndolo o bajandolo, repercutira en gran
medida la rentabilidad de la empresa.

Con respecto a la estacionalidad de la demanda, se recomienda jugar con la
oferta de cerveza de mayor graduacion en las temporadas de frio, y asi
evitar una disminucion de la demanda de cerveza y en estas temporadas
enfocarse en producir Barley Wine e Imperial Stout mas que Golden Ale.
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Por otro lado, se recomienda que en un futuro se comience a comercializar
botellas de cerveza en supermercados, esto porque el volumen de venta es
mucho mayor, de modo que se puede obtener una rentabilidad mayor y
apostar al volumen de venta.

Como otra recomendacién para aumentar la rentabilidad, esta la opcion de
realizar una integracién vertical y poner un bar o pub con la idea de vender
la cerveza en ese lugar. De este modo se elimina al intermediario y se puede
rentar mucho mas con un barril, llegando a venderse facilmente en $300.000
la unidad.
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ANEXOS

Anexo N°1: Cuestionario a dueiios o administradores de bares y
pubs:

1-

¢Cudntas marcas de cerveza tiene disponible en su bar/pub? éCudntas
son Premium (artesanales, importadas)?

¢Cuanto vende (en dinero) mensualmente en cerveza? ¢Cuanto de esa
cantidad es por cervezas Premium?

Del volumen de venta mensual de cerveza Premium, ¢éCuanto volumen
es en formato schop/pitcher?

¢Cuanto volumen vendia en formato schop/pitcher el afio pasado? Y
hace 2 afos?

¢Qué formato prefieren los clientes al consumir cerveza Premium?
a) Schop
b) Pitcher
c) Botella individual (hasta 500 cc)
d) Botella grande (sobre 500 cc)
e) Lata
¢Cual es la marca de cerveza Premium que los clientes mas solicitan?

¢Es facil para una micro cerveceria poder comercializar su cerveza en
su local? éCudles son los requisitos para poder comercializar el
producto en su local?
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8- ¢Prefiere comercializar cerveza Premium en botellas o en formato
schop/pitcher? éPor qué?

9- ¢Cual es la rotacion de un barril de cerveza en su local? ¢Y del mismo
volumen en botellas?

10- ¢Hace cudnto que su local esta en funcionamiento?
11- Informacién de referencia:
a) Nombre del
local:

b) Contacto:
c) Direccién:

iMuchas Gracias!

Anexo N°2: Cervecerias que venden barriles
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Anexo N°3: Flujo de caja proyecto puro

Ao 0 1 2 3 4 5
Ingresos $88.110.000 $97.626.000[ $108.606.000[ $117.390.000] $ 117.390.000
Costo operacional (fijos) -$24.190.563| -$24.190.563| -$24.190.563| -$24.190.563| -$24.190.563
Costos variables -$23.784.000] -$25.877.000| -$28.292.000| -$30.224.000] -$30.224.000
Costo de marketing -$544.000 -$136.000 -$136.000 S0 S0
Gasto financiero

Pérdida del ejercicio anterior

Depreciacion -$1.887.031 -$1.887.031 -$1.887.031 -$1.887.031 -$1.887.031
Ganancia/Pérdida de Capital

Utilidad antes de impuestos $0| $37.704.406 $45.535.406| $54.100.406| $61.088.406| S 61.088.406
Impuesto $9.049.057 $11.383.851] $13.525.101 $15.272.101] $15.272.101
Utilidad después de impuestos $ 28.655.348 $34.151.554| $40.575.304| $45.816.304| $45.816.304
Depreciacion $1.887.031 $1.887.031 $1.887.031 $1.887.031 $1.887.031
Pérdida del ejercicio anterior

Ganancia/Pérdida de Capital

Flujo operacional $0| $30.542.380 $36.038.586| $42.462.336| $47.703.336] $47.703.336
Inversién -$14.812.981 -$1.600.000

Capital de trabajo -$2.400.000

Rec. Capital de trabajo $ 2.400.000
Crédito

Amortizacion

Flujo de capitales -$17.212.981 ) -$ 1.600.000 S0 S0 $ 2.400.000
Flujo de caja -$17.212.981| $30.542.380 $34.438.586| $42.462.336| $47.703.336] $50.103.336
[VAN | $128.449.528] [rr | 191%|

Anexo N°4: Flujo de caja proyecto financiado
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Ao 0 1 2 3 4 5|
Ingresos $88.110.000f $97.626.000[ S 108.606.000 $117.390.000( $ 117.390.000
Costo operacional (fijos) -$24.190.563| -$24.190.563| -$24.190.563 -$24.190.563| -$24.190.563
Costos variables -$23.784.000| -$25.877.000] -$28.292.000 -$30.224.000| -$30.224.000
Costo de marketing -$544.000 -$136.000 -$136.000 S0 S0
Gasto financiero -$1.801.609 -$1.449.163 -$1.027.772 -$614.291 -$233.259
Pérdida del ejercicio anterior

Depreciacion -$1.887.031| -$1.887.031 -$1.887.031 -$1.887.031| -$1.887.031
Ganancia/Pérdida de Capital

Utilidad antes de impuestos $0| $35.902.797| $44.086.243 $53.072.634 $60.474.115| $60.855.147
Impuesto $8.616.671| $11.021.561 $13.268.158 $15.118.529 $15.213.787
Utilidad después de impuestos S0 $27.286.125 $33.064.682 $ 39.804.475 $45.355.586| $45.641.360)
Depreciacion $1.887.031 $1.887.031 $1.887.031 $1.887.031 $1.887.031
Pérdida del ejercicio anterior

Ganancia/Pérdida de Capital

Flujo operacional SO $29.173.157| $34.951.713 $41.691.507 $47.242.618 $47.528.391
Inversion -$14.812.981 -$1.600.000)

Capital de trabajo -$2.400.000

Rec. Capital de trabajo $ 2.400.000
Crédito $ 10.808.096

Amortizacién -$3.603.313| -$3.603.313 -$3.603.313 -$2.562.124| -$2.562.124
Flujo de capitales -$ 6.404.885 -$3.603.313| -$5.203.313 -$3.603.313 -$2.562.124 -$162.124
Flujo de caja -$ 6.404.885 $25.569.843| $29.748.400 $38.088.193 $44.680.493| $47.366.267
VAN $124.325.869)| [rr 417%)
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