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RESUMEN

El tema a desarrollar en el presente trabajo corresponde a la elaboracion de un Plan de

Negocios para la empresa familiar De la Casa.

Los objetivos de esta investigacion responden a las inquietudes de los socios sobre la
posible rentabilidad del negocio. Permitird poder entregarles a los fundadores, un documento
detallado sobre la manera en que se pueden llevar a cabo las actividades y determinar qué

decisiones tomar para logar los mejores resultados posibles.

Los principales conceptos tedricos que se abordaran en la investigacion son: Posicionamiento
de Mercado, estrategia de precio/marca, satisfaccion del consumidor, investigacién de Mercado,

mezcla de Marketing, Publicidad y Promocion.

La manera en que se desarrollara el trabajo, tendra una primera etapa donde se explicara
el origen de la cerveza en general y el proceso de elaboracion. A continuacion se llevara a cabo
una investigacion exploratoria. Los instrumentos que se van a utilizar son la investigacion a través

de datos secundarios, encuestas y entrevistas.

Luego se recopilaran los datos, se procesaran y analizaran a fin de obtener un informe de

resultados y conclusiones.

Este trabajo demostrara que, en un entorno donde la actividad principal de elaboracion de
cerveza artesanal esta en constante crecimiento, el negocio de poner una cerveceria es totalmente
factible, pudiendo obtener ganancias que permitan recuperar la inversién inicial y dando la

posibilidad de lograr un crecimiento en el sector.
Palabras claves

Marketing. Plan de Negocios. Investigacién. Mercado. Crecimiento.



INTRODUCCION

El plan de negocios es fundamental para el empresario, ya que es necesario mostrar todos
los aspectos de un proyecto en un documento Unico que reina informacion para evaluar un negocio

y los requisitos para ponerlo en marcha.

Siempre es conveniente armar un plan de negocios, aun cuando la empresa ya esté en
marcha, como en éste caso. Resulta una herramienta Util para reflexionar acerca de dénde queremos
ir en los proximos afios y cuales seran los pasos claves para crecer. Pero, fundamentalmente, el

plan sirve para comprender el negocio en el que estoy y como operan los principales cambios.

Entonces, este plan servird como guia a la cerveceria para definir los objetivos propuestos,
las estrategias para conseguirlos, la estructura organizacional, el monto de inversién requerido para

financiar el proyecto y soluciones para resolver problemas futuros.

Como futuro licenciado en administracién, pretendo a partir de este trabajo ayudar a los
creadores de este negocio a llevar a niveles dptimos los recursos existentes dentro de la
organizacion basando mi accionar en la planeacion, organizacion, direccion y control de las labores
dentro de la empresa, manejando de manera eficaz los recursos humanos, materiales, financieros y

tecnoldgicos de la misma.
Objetivos Generales
o Identificar y analizar las caracteristicas del mercado meta.
e Reconocer oportunidades para el desarrollo de una estrategia efectiva, basandonos en las

necesidades y gustos de los consumidores.

Objetivos Especificos
e Lograr una posicion solida en el mercado.
e Generar valor en la marca desde el proceso productivo.

¢ Disefiar un plan de produccion basado en la capacidad de la fabrica y la demanda.



e Darle la posibilidad a la empresa de que pueda saber si es conveniente seguir con el negocio

e invertir o retirarse.

El trabajo se desarrollara de la siguiente manera:

En el primer capitulo se abordard puntualmente el concepto de Plan de Negocios para
colaborar en la correcta interpretacion del mismo y la posterior aplicacion por parte de los socios.

El segundo capitulo, inicialmente abarcara todo lo referido a la industria de la cerveza. Se
analizard este negocio tanto a nivel mundial como nacional, y dentro de este Ultimo, a nivel local.
Con esta introduccion, se da lugar al desarrollo de la organizacién como tal donde se expondran la
mision, vision, objetivos y ventajas competitivas de la misma. Para el final del capitulo se explicara
el proceso productivo de la cerveza y posteriormente los tipos de cervezas que existen y los que

elaboraran los socios de este emprendimiento.

El tercer capitulo es una investigacion de mercado que comienza con una descripcion del
significado de dicho concepto, seguido de los diferentes tipos y formas de investigaciones que
existen. Luego, se realiza el procesamiento de datos en base a una investigacion por encuestas, con
el fin de obtener informacion pertinente al proyecto. Los resultados estan expresados graficamente
acompafados de las conclusiones respectivas. Por ultimo, se realiza un analisis externo basado en
las cinco fuerzas de Porter y posteriormente se realiza la proposicion de estrategias en base al

analisis F.O.D.A. de la empresa.

El cuarto capitulo estad orientado a explicar los aspectos comerciales a desarrollar del

negocio abarcando el concepto de marketing y los elementos que lo integran.

En el quinto capitulo, se le dio importancia a la logistica de la empresa, analizando la

correcta manipulacion de los productos, su almacenamiento y su transporte hasta el cliente.

En el sexto capitulo se pueden observar los requisitos legales que la empresa debe cumplir

para poder desarrollar el negocio.

El séptimo capitulo corresponde al analisis financiero y economico, donde se miden las

variables que determinaran si el negocio el viable o no. Se definiran los costos, precios e inversion,
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como asi también escenarios de sensibilidad para observar los diferentes resultados en base a la
realidad cambiante.

Por altimo se expondréan las conclusiones del trabajo, anexos y bibliografia.



CAPITULO I

PLAN DE NEGOCIOS

En este capitulo, se definird qué es un Plan de Negocios para la correcta interpretacion e

implementacién del concepto en el negocio.

MARCO TEORICO

El plan surge de la coordinacion e integracion de las cuatro variables del mix de marketing
(Precio, Plaza, Promocién y Producto), de tal forma que permitan alcanzar los objetivos fijados por

la organizacion. Ello constituye la base del Plan.

El plan de negocios es el documento de trabajo escrito, ordenado y definido, anual o
periddico, dependiendo de la empresa, que combina con precision los elementos del Marketing
Mix y que permite saber cuando y cémo se han alcanzado los objetivos prefijados en el plan
estratégico, estableciendo responsabilidades y poniendo a disposicion de la empresa controles

flexibles y adaptables a los cambios del mercado. (Lic. Gustavo Maddio, 2012, pég. 2)
Podemos desglosar la definicion anterior y quedaria explicada de la siguiente manera:
e Documento de trabajo escrito

Se debe entender esto como un documento operativo, no como algo teérico. Debera ser

escrito para posibilitar la participacion de la Direccion General y del resto de las areas.

e Ordenado y definido



Es bésico y fundamental mantener un adecuado orden, con el objetivo de evitar posibles

errores de analisis.
e Anual o periddico

El plazo ideal es un afio. Al mismo tiempo sera periodico, ya que un adecuado plan puede
ser perfectamente operativo el afio posterior, siempre que la evolucién no nos obligue a una

reformulacion completa, variando todo aquello relacionado con las cifras.
e Combinacioén precisa de los elementos del Marketing Mix

Una correcta combinacion de estos elementos nos permitira obtener los objetivos

establecidos.
e Conocimiento de la consecucién de los objetivos
Es fundamental la correcta definicion de los objetivos de la empresa.
e Establecimiento de responsabilidades y fijacién de controles

En los planes de accion, quedaran fijadas las responsabilidades de las personas que van a
participar en la combinacién y desarrollo de los diferentes elementos del Marketing. El
establecimiento de los controles permitira detectar las posibles desviaciones con la suficiente
rapidez, con el fin de que se pueda proceder a reajustar las variables que no estan respondiendo

como se tenia previsto.
e Adaptable a los cambios del mercado

El Plan de Marketing debe contemplar dicha posibilidad y disponer de los mecanismos de
adaptacion a los cambios posibles del mercado, asegurando de esta forma la plena vigencia del

Plan en cualquier circunstancia.

Los objetivos que se persiguen con un plan de negocio son varios. En este caso, el objetivo
es que el emprendedor logre ver la viabilidad y rentabilidad de continuar con el proyecto de la
cerveceria. Dicho esto, es fundamental definir con claridad los objetos que la empresa desea

alcanzar, para ello hace falta conocer y analizar previamente la actual situacion del mercado, la
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competencia y la situacion de la propia organizacion. Este conjunto de actividades de analisis y
planificacion tienen como resultado el plan de marketing, que constituye la guia para el desarrollo

de la estrategia comercial.

Siempre es conveniente armar un plan de negocios, ya que permite comprender la situacion
real en la que se encuentra la empresa. Resulta una herramienta atil para reflexionar acerca de

donde queremos llegar y cuéles serén los pasos claves para crecer.

Que sea un documento que refleje la situacion actual no quiere decir que no pueda estar
sujeto a ajustes. Como detallamos en la definicién anterior, en una realidad cambiante, seran
necesarios ajustes para lograr un plan actualizado logrando un documento vivo que justifique

correctamente las expectativas de éxito de la empresa
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CAPITULO I

INDUSTRIA DE LA CERVEZA

En el presente capitulo se analizard la industria de la cerveza desde lo global hasta lo
particular. Comenzando por un analisis mundial, luego nacional y por ultimo provincia. De esta

manera, los socios podran ver el funcionamiento de la industria cervecera en el mercado meta.

No se sabe exactamente en qué momento o lugar se invento la cerveza. Lo que se si se sabe
es que los origenes de la cerveza se remontan durante los Gltimos 5000 a 10000 afios, cuando el
hombre comienza a cultivar cereales. Una de las teorias que mas se sostiene es que la cerveza

result6é de un trozo de pan que se mojé y se fermentd por las levaduras en éste.

La mencién méas antigua de la cerveza, como una bebida alcohdlica obtenida por
fermentacion de granos, se hace en Mesopotamia, en unas tablas de arcilla escritas en lenguaje

sumerio y cuya antigliedad se remonta a 4.000 afios a. C.

Los egipcios, elaboran una cerveza que bautizan con el nombre de "zythum", descubren la

malta y afiaden azafran, miel, jengibre y comino con objeto de proporcionarle aromay color.

La cerveza propiamente dicha, aparece en Europa en el siglo XIII, en la medida en que el
concepto de cerveza incluye el amargor propio del lupulo. Parece ser que fueron los celtas, y mas

tarde los germanos, los que introdujeron la cerveza en el norte de Europa.

Al contrario de lo que ocurria con los egipcios, que producian la cerveza en verdaderas
fabricas, los celtas, germanos y galos hicieron de la elaboracion de la cerveza una actividad

domeéstica, casera.
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En la Edad Media naceria la "cerevisa monacorum"”, cerveza de los monjes con
denominacion de origen, cuyo secreto guardaba celosamente cada fraile boticario. Los monjes
lograron mejorar el aspecto, el sabor y el aroma de la bebida. Fue en Bélgica, en donde los monjes
refinaron el proceso practicamente hasta la perfeccion e institucionalizaron el uso del Iipulo, planta
cannabacea que confiere a la cerveza su sabor amargo caracteristico, a la vez que favorece la

conservacion.

A finales del siglo XV, el duque de Raviera, Guillermo IV promulga la primera ley de
pureza de la cerveza alemana, que prescribia el uso exclusivo de malta de cebada, agua, lupulo y

levadura en su fabricacion.

La auténtica época dorada de la cerveza comienza a finales del siglo XVIII con la
incorporacion de la maquina de vapor a la industria cervecera y el descubrimiento de la nueva
férmula de produccion en frio, lo que le permitié al producto tener una mayor resistencia a los

cambios climéticos, y asi mantener por méas tiempo su aroma, sabor y calidad.

La cerveza es la bebida resultante de la fermentacion alcohdlica, mediante levadura
seleccionada, de un mosto procedente de malta de cebada, solo o mezclado con otros productos
amilaceos transformables en azucares por digestion enzimatica como malta de otros cereales,
granos crudos que contengan féculas, asi como azucares y féculas, siempre que estas sustancias
afiadidas no excedan del 50 por ciento en masa de la materia prima empleada, a las cuales se agrega

lUpulo y/o sus derivados y se somete a un proceso de coccion.

1. MARCO MUNDIAL

Un estudio sobre el consumo de bebidas alcohdlicas realizado a nivel mundial arrojé como
resultado que, en general, la gente bebe menos alcohol. (Extracto de la revista Drinks Market
Analysis, 2016)

El mercado global se contrajo un 1,3% en 2016, con una caida del 1,8% del consumo de
cerveza, segun el International Wine and Spirit Research (proveedor lider de datos de volumen y
valor sobre el consumo mundial de bebidas alcohdlicas. ElI IWSR es la base de datos esencial de la

industria, utilizada por todas las compafiias multinacionales mas grandes de la industria).
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El descenso del consumo registrado el afio pasado fue mayor que el experimentado por el

sector durante el Gltimo lustro, cuando caia a un ritmo del 0,3% anual.

Segun el informe del IWSR, el afio 2016 arrojo los siguientes resultados en cuanto al

consumo de alcohol:

3.596
millones de litros de cerveza
28.200
millones de litros de vino
31.311

millones de litros de bebidas
espirituosas

184.834 millones de litros de cocktails ya

preparados

GRAFICO N° 1: Consumo de alcohol en 2016. FUENTE: IWSR (Registro Internacional de Vinos y Espirituosos)

Y ademas, puntualmente el consumo de cerveza en 2016 arrojé los siguientes resultados:

1,8% cay0 el consumo en todo el mundo
e -7,8% Rusia
e -53% Brasil
e -42% China

A pesar de lo ocurrido en 2016, el IWSR confia en que el consumo global de bebidas

alcoholicas aumentara un 0,8% de aqui a 2021.

Asimismo, el consumo de combinados y vino también crecera durante los proximos 5 afios
y el de cerveza se recuperara, impulsado principalmente por los mercados asiaticos Yy

subsaharianos.
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2. MARCO NACIONAL

La tradicidn cervecera en Argentina tiene algo mas de dos siglos y medio. Como en la
mayoria de los paises iberoamericanos, la aficion al consumo de cerveza en la Argentina fue

introducida por los emigrantes europeos que llegaban al Nuevo Continente a “hacer fortuna”.

Primero fueron las marcas elaboradas en la vieja Europa, llevadas en los barcos, las que
empezaron a consumirse por britanicos y alemanes, principalmente. Luego, se sumaron a esa

aficion el resto de los argentinos.

Mas tarde, hacia la segunda mitad del siglo XV 111, empezaron a surgir pequefias cervecerias
fundadas por emigrantes ligados con cerveceras europeas. Las grandes distancias, las malas
comunicaciones existentes y problemas con la refrigeracion de la cerveza durante el transporte,

motivo que cada localidad tuviera su cerveceria para abastecer a los lugarefios.

Fueron muchas las cervecerias que se instalaron durante la segunda mitad del siglo XIX en
Buenos Aires. Pero la cerveceria argentina mas antigua y que, aun hoy, se encuentra en

funcionamiento es la fundada por Emilio Bieckert, registrada desde 1860.

Durante los ultimos afios de siglo XIX, nacen las grandes cervecerias que hoy en dia
mantienen una gran participacion en el mercado, tales como Quilmes, Schneider, Cerveceria del

Norte Argentino, entre otras.

Ya a fines del siglo pasado, en la década de los 80, el consumo de cerveza en Argentina
Ilega a su minimo de 8 litros per cépita, siendo que en ese momento, cualquier mercado de cerveza,

en un pais desarrollado, tenia mas de 100 litros per cépita.

Actualmente, entre los padecimientos por la contraccion del gasto y el surgimiento de
nuevas categorias, el consumo de cervezas industriales cayd a 41 litros per capita, el peor nivel de
los ultimos 10 afios. Desde el sector sefialan que son cuatro las variables que incidieron en la caida:
el estancamiento economico, el clima mas frio, el surgimiento de nuevos competidores (tragos,
aperitivos y destilados) y la trepada de las cervezas artesanales. El afio pasado hubo una caida del

6% principalmente por las temperaturas mas bajas, factor que para la industria es fundamental.
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El resurgimiento de la cocteleria, los tragos, aperitivos, destilados y las cervezas artesanales
disputan las mismas ocasiones de consumo que la cerveza. Dentro del segmento de bebidas
alcohdlicas, las cervezas prevalecen con el 60% del total. El resto son vinos (25%), aperitivos y

vermuts (12%) y espirituosas (whisky, gin y ron), con un 3%.

Las cerveceras industriales creen, a pesar de todo, que el mercado argentino tiene mucho
potencial. En consumo per capita, la Argentina ocupa el 72° lugar del ranking global, que lideran
Dinamarca (147 litros anuales), Alemania (111) y Austria (109). Incluso esta muy por debajo de
Brasil (67 litros), México (58) y de los 57 litros anuales que consume en promedio los
latinoamericanos. (Fuente: BBC News Mundo, 2016)

Si bien las alternativas alcohdlicas de las cervezas crecen, mas del 60% de los consumidores
la eligen porque es una bebida para compartir con amigos. Y, ademas, mas del 90% de los

argentinos prefiere tomar cerveza acompafiado.

3. LA CERVEZA ARTESANAL

Si bien la primer microcerveceria aparecio en la Patagonia en 1985, durante los ultimos
afios en Argentina se ha producido el fendmeno de las cervecerias artesanas, pero ain con mayor

intensidad que en otros paises. Ya hay mas de 4000 fabricantes de cerveza artesanal.

El negocio crece hasta un 20% cada afio. Las cervecerias incrementaron su produccion pero
no dan abasto para satisfacer a los consumidores. La demanda es tan elevada que las empresas

tuvieron que aumentar su produccion entre un 10% y un 20% en los Gltimos afios.

Segun Diego Collini, miembro del Centro de Cata de Cerveza Artesanal (2017), “se cree
gue el aumento en el consumo de las cervezas artesanales es consecuencia de una mayor adecuacion
al consumidor, que tiene la posibilidad de acceder a una nueva informacién y conocer los procesos

de elaboracion y las diferencias entre la produccion industrial y la artesanal”.
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4. LA CERVEZA ARTESANAL EN MENDOZA

En la provincia, hace dos afios se formo la Camara de Cerveceros Artesanales de Mendoza,
la cual cuenta con 70 socios. Desde esta institucion se informé que en la provincia hay méas de 200

micro emprendedores, quienes hacen cerveza para venderla a bares y restaurantes.

El auge de la cerveza artesanal en Mendoza sigue una tendencia mundial de hace mas de
10 afios y que en Argentina se reflej6 mucho después, por ello es que recién esta empezando y se

esperan 3 o0 4 afos de fuerte crecimiento.

Un punto a favor en esta tendencia es que el consumo se ha desestacionalizado y ya se

compra cerveza tanto en los meses de calor como de frio.

5. LA ORGANIZACION

Cerveza artesanal “De la Casa” surge como idea a fines del afio 2015 como resultado del
espiritu inquieto y emprendedor de Juan Acquaviva y su hijo Gonzalo. A los pocos meses, luego
de un proceso investigativo sobre el producto a elaborar, esta idea se materializa dando comienzo

a un negocio que, sin pensarlo, al dia de hoy tiene intenciones de crecer.

La cerveceria se encuentra en el domicilio de la familia Acquaviva, en Lujan de Cuyo,

Mendoza. Es alli donde se lleva a cabo todo el proceso productivo que desarrollaré mas adelante.

Durante el 2016 y 2017, se adquieren instrumentos y equipo necesario para comenzar la
produccién artesanal de cerveza, probando recetas propias y alteraciones de otras ya estandarizadas
para encontrar un producto original. En este periodo, la produccion de cerveza era para consumo

propio y para degustar entre familiares y amigos.

En el mes de febrero del 2018, con la intencidn de aumentar la produccién y de comenzar
a comercializar el producto, se realiza la ampliacion, remodelacion y acondicionamiento del
espacio donde actualmente se desarrolla el proceso productivo, respetando la normativa municipal

para lograr las habilitaciones del lugar.
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a. MISION

“La mision es un importante elemento de la planificacion estratégica porque es a partir de

ésta que se formulan objetivos detallados que son los que guiaran a la empresa u organizacion”.
(Kotler y Armstrong, 2004)

La mision proporciona ayuda a todos los niveles de la organizacion: al directivo,
administrativo y operacional. A los administrativos le proporciona la forma de llevar a cabo los
planes estructurados de una forma clara y precisa, utilizando los recursos con los que cuenta la
empresa de forma eficaz; directivo saber utilizar las oportunidades que se presentan en el mercado
para el desarrollo de la empresa, se tiene claro el camino a seguir evitando riesgos o terrenos
desconocidos; operativo proporciona el papel principal en el desarrollo de las actividades de la

organizacion

Dada esta definicidn, podemos establecer que la mision de Cerveceria De la Casa consiste
en producir y comercializar productos de alta calidad, conocer las especificaciones y gustos de los
diferentes consumidores de cerveza, con el fin de otorgarles productos que satisfagan sus

necesidades en la busqueda de innovacion y tradicion en sabor.

b. VISION
“La vision sirve como inspiracion y también proporciona un sentido de lo que necesita
hacerse: una idea orientadora. La vision suele tender mas a ser una especie de imagen que un plan
completamente articulado (en palabras y en cifras). Esto le permite flexibilidad”. (Henry
Mintzberg, 1997)

En este sentido, la vision de Cerveceria De la Casa es lograr poner a disposicion del
consumidor un producto capaz de traspasar las barreras de lo comin y cotidiano proyectandose a

cubrir mercados de distintas provincias argentinas.

c. OBJETIVOS
Los objetivos de la organizacion son aquellos aspectos materiales, econdmicos,
comerciales y sociales, en direccion a los cuales las organizaciones dirigen sus energias y sus

recursos, esos aspectos son utilidades, rentabilidad, buena imagen, responsabilidad social,
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productividad, productos o servicios de calidad, buena percepcion del cliente, etc. Son los
objetivos que desea lograr, con el fin de operar satisfactoriamente dentro del entorno

socioecondmico. (Harold Koontz, 1994)
Objetivos estratégicos a corto plazo

Lograr niveles de produccion éptimos para evitar sobre stock o rotura de stock.
Desarrollar una estrategia de ventas de acuerdo al plan de produccion.

Elaboracion de dos variedades de cerveza artesanal: rubia y negra.

Proporcionar productos de alta calidad.

RN N N

Participar en festivales y ferias de cerveza.

Objetivos estratégicos a largo plazo

<\

Generar rentabilidad para los duefios.

<\

Distribuir el producto en bares y patios cerveceros.

v" Incluir una variedad de cerveza apta para celiacos.

d. VENTAJAS COMPETITIVAS

Dentro de las ventajas competitivas se encuentran:

e EIl producto se realiza con materia prima natural, lo que permite obtener una cerveza

artesanal sin aditivos ni conservantes.
e En el proceso de elaboracion existe un mayor nivel de concentracién de los ingredientes de

manera que resulta una cerveza con mayor sabor y aroma que una cerveza industrial.

6. EL PROCESO DE ELABORACION DE CERVEZA
A. LOS INSUMOS

En el proceso de elaboracién de la cerveza, se encuentran presentes las siguientes materias

primas:
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Agua: el agua empleada en la fabricacion de la cerveza es su componente mayoritario. Debe
tratarse de agua potable.

Malta de cebada: la malta de cebada es la materia prima méas importante como base para la
produccidn del extracto. Con el proceso de malteado de cereales, se consiguen activar las
enzimas (amilasas) del cereal que realizan el proceso natural de degradacion
(sacarificacion) de almidon en azucares fermentables (maltosa).

Lapulo: el lapulo es una planta trepadora de la familia de las cannabaceas, en la que las
flores masculinas y femeninas se encuentran separadas en diferentes plantas. Su principal
propiedad es producir el amargor tipico de esta bebida, aunque también proporciona sabores
y aromas. En la elaboracién de cerveza se emplea la flor femenina de esta planta.
Levadura: es un organismo unicelular de la familia de los hongos. Es responsable de la

fermentacidn (conversion de azucar en alcohol y gas carbénico).

B. EL PROCESO
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Trituracion

Agua cabente

Mezcia y
maceracion

Ebulkcion
con lopuio

Fitrado

Levadura

IMAGEN N° 1: Proceso de elaboracion de cerveza. FUENTE: web del Club de las cervezas del mundo.

a. Molienda de la malta

La malta debe ser molida para facilitar el contacto entre las enzimas y los sustratos presentes
en ella. La operacion se lleva a cabo en un molino. La eleccion y el control del tamafio de las
particulas de la harina influyen mucho en la eficiencia de los pasos posteriores de extraccion de
sustancias y separacion de la cascara. Entre menos sea el tamafio promedio de la harina va a existir

un mayor contacto entre las enzimas y los sustratos, y la extraccién serd mejor; sin embargo, una
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molienda muy fina reducira demasiado la céscara del grano de la cebada, que es una de las

principales constituyentes del residuo, y la operacidn de separacion se hace mas dificil.
b. Maceracion

Una vez obtenida la malta, y ya en las instalaciones cerveceras, ésta se tritura y se mezcla

con agua caliente para extraer sus azUcares naturales mediante procesos quimicos.

La duracion y la temperatura de este proceso dependeran del estilo de cerveza que se vaya
a hacer. Puede ser una simple infusion a una Unica temperatura (como para hacer té) o una
decoccion, en la que se transfiere la mezcla de un tanque a otro a diferentes temperaturas. La
infusién suele durar una o dos horas y es el método usado tradicionalmente en la elaboracién de
las cervezas tipo ale. La decoccion es un proceso mas lento, puede durar hasta seis horas y se utiliza
en la elaboracion de las cervezas tipo lager. En cualquier caso, el resultado es una especie de agua
azucarada llamada mosto, y que antes de pasar a la siguiente fase sera filtrada para quitarle los

restos del grano (la cascarilla) que no se disolvieron en el agua.

En esta fase se decide la fuerza de la futura cerveza, en funcion del extracto del mosto; éste
dependeréa de la cantidad de malta empleada, que dard mas o menos azlcares para ser transformados
en alcohol durante la fermentacion. La cantidad de alcohol seré decisiva para dar mas o menos

cuerpo a la cerveza.
c. Ebullicién con lapulo

Una vez limpio, el mosto se lleva a una caldera, donde se hierve junto con el lapulo, que le

dara el amargor y aroma tipico de la cerveza.

Dependiendo de la cantidad y de la variedad de lupulo que se utilice, la cerveza tendra un
mayor o menor amargor y aroma. Normalmente no se echa todo el lipulo al principio, sino que se
afiaden distintas variedades de lUpulo en diferentes momentos de la ebullicion. Este proceso

normalmente dura entre una hora u hora y media.
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d. Clarificacion del mosto y enfriamiento

A continuacion, es necesario separar las particulas que se coagularon durante la ebullicion.
Este proceso, llamado clarificacion, se realiza normalmente por medio de movimiento centripeto
del mosto dentro de los tanques, como si fuera un remolino que arrastra las particulas solidas hacia

el centro y hacia el fondo.

Después de haber hervido el mosto, este esta caliente, por lo que antes de pasar a la
fermentacion hay que enfriarlo y prepararlo para que tenga la temperatura adecuada para que las

levaduras trabajen bien.
e. Fermentacion y maduracion

Se lleva el mosto al tanque de fermentacion y se afiaden las levaduras para que comience el
proceso de la fermentacidn, que consiste en la transformacion de los azucares del mosto en alcohol

y anhidrido carbonico.

Segun el tipo de fermentacion que se produzca se obtendrén cervezas pertenecientes a una

de las dos grandes familias de cervezas existentes: ale y lager.
» Fermentacion Alta

A las cervezas elaboradas por fermentacion alta se les conoce como Ale. Al ser un término
inglés, esta palabra se utiliza sobre todo en paises de habla inglesa, como el Reino Unido, Irlanda,
Estados Unidos y Canada. En Bélgica, aunque muchas de las cervezas especiales son de
fermentacion alta, no se les suele llamar asi, sino que se conocen por distintos nombres segun la

especialidad de que se trate.

Para que la levadura trabaje bien necesita una temperatura adecuada. El proceso suele
empezar a temperatura ambiente (18°C) y alcanza los 24°C debido al calor propio de la

fermentacion.

Las levaduras que se afiaden al mosto acttan a alta temperatura (entre 18 y 24°C) en la
superficie de la mezcla. A las 24 horas de iniciarse el proceso, se forma una capa de espuma en la

superficie. Se quita la cabeza de esta espuma para que respire el liquido mientras que las levaduras
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van transformando el azlcar en alcohol. Cuando termina de actuar, la levadura cae al fondo del

tanque. Es un proceso rapido que suele durar entre 5y 7 dias. Es la llamada fermentacion primaria.

La cerveza se clarifica o filtra para que las levaduras se depositen en el fondo y se traspasa,
tanques de maduracion o a botellas para que se produzca una segunda fermentacion. A veces se
afiade azucar y levaduras para estimular esta segunda fermentacion y carbonatacion. También se
le puede afiadir lGpulo para darle mas aroma. Esta segunda fermentacién en botella, en la que hay
todavia levadura, hace que algunas cervezas sigan desarrollando su carécter en la botella y pueda

“envejecerse”’, dependiendo de su densidad y de las levaduras que contenga.

En general, las cervezas hechas por fermentacion alta son mas afrutadas que las lager ya

que las levaduras que se utilizan no convierten todo el azucar del mosto en alcohol.
» Fermentacién Baja
A las cervezas elaboradas por fermentacion baja se les conoce como Lagers.

La fermentacion a baja temperatura es un fendémeno relativamente reciente. Durante
muchos siglos, en las zonas de clima calido, los productores trataban de evitar que la cerveza se
estropeara en verano guardandola en cuevas heladas. Alli observaron que la levadura se hundia al
fondo de los tanques, pero continuaban transformando los azlcares en alcohol al terminar la
fermentacion. Con la ayuda del control de la temperatura, la refrigeracion artificial y la seleccién
cientifica de las levaduras, se implanté un nuevo método de elaborar cerveza, donde la suerte o

condiciones climaticas no afectaban al proceso de produccion.

En esta primera fermentacion las levaduras actGan a temperatura mas baja que las ale, a
unos 5/9°C, ademas lo hacen en la parte baja del tanque de fermentacién. También actdan de una
forma maés lenta, transformando el azucar en alcohol mas despacio y hasta que terminan. Esto hace

que la cerveza sea mas seca (no queda apenas azUcar), sin el afrutamiento de las ale.

A continuacion se lleva el mosto a unos tanques de acondicionamiento donde se guarda
(lager significa almacenar o guardar en aleman) a una temperatura cercana al punto de congelacion.
Aqui se produce una segunda fermentacion en la que las levaduras transforman el aztcar que queda
en alcohol.
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Durante este periodo la cerveza desarrollard un caréacter especial dependiendo del tiempo
que se deje madurar. Una buena cerveza tendra un periodo de maduracion minimo de tres o cuatro

semanas, llegando hasta dos o tres meses.
f. Acabado

Una vez acabado el proceso de maduracion, y antes de ser envasada, la cerveza puede
filtrarse parcial o totalmente para eliminar los residuos solidos que pueda tener, después se

embotella o se pone en barril.

Las cervezas que hayan tenido una segunda fermentacion en la botella pueden contener en
el fondo de la misma un depdsito de levadura o sedimento. Para no enturbiar la cerveza, habra que
tener cuidado al servirla. Este sedimento no sélo no es perjudicial sino que es sefial de una buena

cerveza que ha tenido una maduracién posterior.

C. TIPOS DE CERVEZA
Los estilos en elaboracion de la cerveza pueden llegar a ser muy diferentes (incluso el tipo
de agua utilizada puede afectar a su sabor final). Por eso resulta a veces tan complejo efectuar
clasificaciones precisas. De hecho, existen distintas formas de tipificar la cerveza en funcion de
diversos factores. En este trabajo vamos a clasificar la cerveza en funcion el tipo de fermentacion

a la que es sometida.
a. CERVEZAS DE BAJA FERMENTACION

Se trata de las cervezas llamadas Lager. Fermentan a temperaturas bajas (de 0° a 4°) y suelen

ser ligeras, espumosas, suaves, de color ambarino o negro.

Su nombre significa ‘almacén’ en aleman, lugar donde antiguamente se guardaban para que

se conservaran frescas.

A su vez, existen muchos tipos de cervezas lager. Algunas responden a su denominacién
por el lugar de origen, por ejemplo: Pilsen (clara, ligera, refrescante, es el tipo mas extendido en
Espafia); Munich (de color mas oscuro y sabor a malta), Viena (mas bien dulce y de color rojizo),

etc.
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Asimismo, su clasificacién puede resultar de las peculiaridades de su elaboracion:
ahumadas, Bock, Steam, Rauchbier, de centeno, negras, de temporada, etc.

b. CERVEZAS DE ALTA FERMENTACION
Son aquellas cervezas que fermentan a temperaturas superiores a las anteriores (hasta
24°). Son muy aromaticas, con cuerpo y sabor muy marcado, Podemos distinguir entre varias

subcategorias: Ale, Stout y Porter.
» Ale

En consideracion a su lugar de origen, las cervezas Ale pueden ser: Altbier (Dusseldorf);
Kolsch (de Colonia; es una Ale dorada); Trapenses (elaboradas en los monasterios trapenses de
Chimay, Orval, Rochefort, Westmalle, Westvleteren, Saint Sixtus y Schaapskooi, por monjes);

Abadia; Ale Americana.

Pero también atienden a una subcategorizacion basada en las peculiaridades de su
elaboracion. Segun ésta, las cervezas Ale podrian dividirse en: Mild Ale (no amarga), Bitter Ale
(amarga), Pale Ale (translicida, con menos lupulo), Indian Pale Ale, Brown Ale y Old Ale
(envejecida o tradicional).

> Stout

Cerveza negra, cremosa, amarga y acida. En funcién de su elaboracién las podemos

dividir en secas y dulces.
» Porter
Cerveza ligera, tostada, o negra.

c. CERVEZAS DE FERMENTACION ESPONTANEA
Se trata de una fermentacion realizada mediante cepas salvajes de levadura. Distinguimos

entre cervezas Lambic, Gueuze y Faro.

Actualmente, Cerveceria De la Casa produce dos tipos de cerveza, segun las nombradas

anteriormente:
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e De baja fermentacion produce Lager, y dentro de esta clasificacion la tipo Pilsen.

e De alta fermentacién produce Stout.

D. CARACTERISTICAS DE LA CERVEZA ARTESANAL
Toda cerveza se elabora con cuatro elementos basicos: cebada, agua, lupulo y levadura. La
principal diferencia entre la cerveza industrial y la artesanal se encuentra en las proporciones, el

tratamiento de la materia prima y proceso de elaboracion.

En cuanto a las materias primas, su proporcion es menor en las cervezas industriales las que
ademas utilizan conservantes no naturales. Las cervezas artesanales no utilizan ningun aditivo
artificial, el proceso de elaboracion es manual desde el molido de las maltas hasta el

embotellamiento.

La cerveza artesanal es una cerveza completamente diferente de la cerveza industrial, no
tiene ningun tipo de aditivo quimico, es hecha por gente que investiga, se informa. Al no ser un
proceso industrial, la hace més atractiva en el sabor y en la receta, para conseguir lo que su pubico
exija. Es por ello que se encuentran distintos gustos atn dentro del mismo tipo de cerveza. Eso

hace que sea un producto mas caro que la cerveza industrial.

Como conclusién de este capitulo, podemos decir que a pesar de una disminucion en el
consumo en las bebidas alcohdlicas, la cerveza artesanal a nivel nacional, es una bebida que se
elige cada vez mas por sobre otras bebidas. Es por eso que el panorama para el negocio es favorable,

considerando la demanda creciente de cerveza artesanal.

Tambien, mas alla del conocimiento de los socios acerca de la elaboracion del producto, se
dejo detallado el proceso formal de produccién para lograr un producto homogeneo en todas sus

tiradas y tener una marcada diferencia en concepto de calidad.
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CAPITULO IlI

INVESTIGACION DE MERCADO

En este capitulo, se podrd observar gracias a un método de investigacion, como es la

encuesta, la actitud de los consumidores frente a la cerveza artesanal.

Se analizara el entorno a través del modelo de las 5 fuerzas de Porter y se utilizard en
conjunto con el estudio de las variables internas para llevar a cabo el analisis FODA, desde el cual

podré orientar a los socios a determinar estrategias que permitan aprovechar todos los factores.

1. CONCEPTO

El objetivo de un estudio de mercado es investigar y analizar la informacién para conocer
mejor el mercado y el producto en los que estamos incursionando. A través de este estudio,
obtendremos los datos necesarios para identificar y resolver problemas, analizar riesgos, respaldar

decisiones y comprobar si el negocio funcionara o no.

Ahora bien, en el capitulo anterior estudiamos el mercado de la cerveza a nivel mundial, el
consumo de la cerveza en el mundo, las grandes empresas y las tendencias internacionales.
También nos concentramos en el mercado cervecero Argentino. Empezando por la evolucion del

consumo Yy de las ventas a lo largo de los afios para luego ahondar en las cifras mas recientes.

Ahora, investigaremos el mercado de la cerveza artesanal que realmente nos interesa y del

cual queremos sacar las conclusiones.

2. TIPOSY FORMAS DE INVESTIGACION

Entre los diferentes tipos de investigacion de mercado encontramos las siguientes:

e Investigacion exploratoria
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La investigacion exploratoria se realiza para aclarar situaciones ambiguas o descubrir ideas
potenciales de negocios, es de particular utilidad en el desarrollo de nuevos productos. No pretende
aportar evidencia concluyente a partir de la cual se determine un curso de accion particular. Por lo
general, se conduce con la expectativa de que se requerira investigar mas para obtener evidencias

concluyentes.
¢ Investigacion descriptiva

El propdsito principal de la investigacion descriptiva, como se deduce de su nombre, es
describir las caracteristicas de objetos, personas, grupos, organizaciones 0 entornos. La
investigacion descriptiva se enfoca en las preguntas quién, qué, cuando, donde y cémo. Ayuda a

mostrar el perfil de los segmentos de mercado.
e Investigacion causal

La investigacion causal permite que se hagan inferencias causales, identifica la relaciones
entra causa y efecto. La investigacion exploratoria o descriptiva precede a la investigacion causal,
por lo que en los estudios causales el investigador ya tiene un buen conocimiento de los fenémenos

a analizar.
Ademas de los tipos de investigacion, tenemos diferentes formas para recabar informacion:
e Datos secundarios

La principal ventaja es la rapidez de la informacién y el bajo costo para poder conseguirla.
Los datos secundarios pueden ser internos o externos a la organizacion. Los datos internos se
definen como aquellos que se originaron en la empresa, es decir, que fueron creados, registrados o
generados por la organizacion. Los datos externos son generados o registrados por una entidad
distinta, en la actualidad gran parte de los datos secundarios esta convenientemente al alcance en

internet.

En nuestro caso, se hizo uso de esta herramienta para elaborar el capitulo 11, obteniendo
datos del mercado de la cerveza a nivel internacional y nacional, tendencias de consumo, entre

otros.
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e Encuestas

Una encuesta se define como un método de recoleccidn de datos primarios a partir de la
comunicacion con una muestra representativa de individuos. Las encuestas constituyen un medio
barato, eficiente y preciso para evaluar informacion sobre una poblacion. Es importante un disefio
cuidadoso del cuestionario y el muestreo, como asi también, una ejecucién en el tiempo correcto

de modo que nos permita tomar una decision en el momento oportuno.

Estos cuestionarios pueden ser electronicos o impresos. En nuestro caso, utilizamos los

primeros, a través de una plataforma web. Este tipo de cuestionario tiene las siguientes ventajas:

- Rapidez y eficacia en costos: Las encuestas por internet permiten que los investigadores
lleguen a una gran audiencia, personalicen mensajes individuales y aseguren respuestas

confidenciales de manera rapida y efectiva en costos.

- Atractivo visual e interactividad: Muchas encuestas utilizan color, sonido y animacion, lo
que ayuda a incrementar la cooperacion y voluntad de los encuestados para dedicar tiempo a

contestar los cuestionarios.

- Muestras representativas: La poblacién en estudio, el propdésito de la investigacion y los
métodos de muestreo determinan la calidad de las muestras de internet, que varian de manera

significativa.

- Captura correcta de datos en tiempo real: las encuestas por internet permite que las
respuestas de cada participante ingresen directamente en la computadora del investigador tan

pronto como el cuestionario es respondido.

- Anonimato del encuestado: Es méas probable que los encuestados brinden informacion

delicada cuando pueden mantener su anonimato. Esta situacion alienta respuestas honestas

Como dijimos anteriormente, utilizamos una encuesta electronica la cual se elaboro a través
de internet (Google Forms) y se obtuvieron 113 respuestas. Se compone de pocas preguntas con el
fin de no resultar tediosa al momento de responder. Algunas de las preguntas son de multiple opcion
y una de ellas da la posibilidad de una breve respuesta por parte del encuestado. (Ver anexo 1

“Encuesta consumo de cerveza en Mendoza™)
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3. PROCESAMIENTO DE DATOS
El procesamiento de los datos, necesario para saber las preferencias de los consumidores y
orientarnos hacia donde y hacia qué publico deberiamos apuntar con nuestro emprendimiento,

arrojo los siguientes resultados:

1. Sexo

Resultd que la participacion de hombres y de mujeres fue la misma.

@& Wujer
@ Hombre

GRAFICO N° 2: Resultado encuesta pregunta 1. FUENTE: Elaboracién propia

2. Edad

La gran mayoria de los encuestados fueron personas de entre 18 y 30 afios de edad.
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@ 1325
@ 26-30
@ 31-40
@ 41-50
@ Mas de 50

GRAFICO N° 3: Resultado encuesta pregunta 2. FUENTE: Elaboracion propia

3. Frecuencia de consumo

La gran mayoria de los individuos consume cerveza dos veces por semana, seguido por los
gue consumen cerveza una vez por semana, sumando entre ambos mas del 50% de la muestra. Los
gue mas consumen, es decir, todos los dias o de tres a cinco veces por semana suman 13.4%.
Unicamente el 3.6% de los encuestados nunca consume cerveza y un 17% consume rara vez,

validando asi la popularidad de la cerveza en Argentina.

@ MNunca

@ Una vez al mes

@ Una vez cada 15 dias

@ Una vez por semana

@ Dos veces por semana

@ Tres a cinco veces por semana
@ Todos los dias

GRAFICO N° 4: Resultado encuesta pregunta 3. FUENTE: Elaboracién propia

4. Lugar de adquisicién
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El punto de venta m&s comun para la compra de cerveza segun nuestra encuesta son los
bares/restaurantes con un 65.7%. Este dato no es ninguna sorpresa ya que es un canal de
comercializacion que en los dltimos afios ha ido creciendo junto al crecimiento de la cerveza
artesanal. En segundo lugar se encuentran los supermercados, canal méas accesible para adquirir
gran variedad de marcas de cervezas industriales. Por ultimo, solo el 0.9% adquiere cerveza en

boliches.

@ Supermercados
@ Ear vio restaurantes
Boliches

GRAFICO N° 5: Resultado encuesta pregunta 4. FUENTE: Elaboracién propia

5. Preferencia en presentacion

La presentacion que habitualmente prefieren los que respondieron la encuesta es la cerveza
tirada. Esta forma consiste en un sistema de canillas que hace que la cerveza del barril pase por un
sistema refrigerante que lo mantiene frio y, a su vez, hace que conserve de mejor manera el sabor.
A este tipo de presentacion, que alcanzo un 38%, le sigue la botella de litro con un 32.4%. Por

detras quedaron la cerveza en lata y la botella de % litros.
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@ Lata
@ Botella de litro

@ 34 litro
@ Tirada

GRAFICO N° 6: Resultado encuesta pregunta 5. FUENTE: Elaboracién propia.

6. Marca consumida habitualmente

Con un total de 107 respuestas recibidas, las marcas que mas se consumen son las siguientes:

Marcas consumidas habitualmente

Quilmes 29
Heineken 19
Stella Artois 19
Imperial 12

Andes m————— S
Artesanal me—— 7
Antares s 3
Corona e 3
Miller w2
DelaCasa w2
Patagonia mm 1
Dowel mm= 1
Cérdoba Dorada == 1

0 5 10 15 20 25 30 35

GRAFICO N° 7: Resultado encuesta pregunta 6. FUENTE: Elaboracion propia.

Podemos ver que la cerveza mas elegida fue Quilmes. Debajo de ésta, las dos cervezas
mas votadas fueron del segmento premium, en primer lugar la cerveza Stella Artois del grupo AB

Inbev, lider en el mercado y en segundo lugar la cerveza Heineken, comercializada en Argentina
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por el grupo CCU. Luego siguen otras cervezas premium como Imperial u otras Artesanales.

Esto es un buen dato ya que, teniendo en cuenta el precio de cada producto, podemos decir que
los consumidores no estan eligiendo el producto mas barato.

7. Tipo de cerveza preferido

El estilo preferido es la cerveza rubia, seguida por la cerveza negra y en ultimo lugar, la
cerveza roja.

@ Rubia
@& Megra
Roja

GRAFICO N° 8: Resultado encuesta pregunta 7. FUENTE: Elaboracién propia.

8. Caracteristicas que buscan al momento de elegir la cerveza

Con las repuestas obtenidas, podemos ver nuevamente que los consumidores no eligen la
cerveza en base a lo que cuesta. Observamos que lo que consideran decisivo a la hora de elegir el
producto es principalmente el sabor, seguido por la calidad.
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@ Frecio
@ Calidad
@ Sahor

GRAFICO N°9: Resultado encuesta pregunta 8. FUENTE: Elaboracion propia.

9. ¢Ha probado alguna vez la cerveza artesanal?

La gran mayoria de los consumidores ha probado la cerveza artesanal.

@ s
® No

GRAFICO N° 10: Resultado encuesta pregunta 9. FUENTE: Elaboracion propia.

10. ¢Qué cerveza prefiere? ¢ Artesanal o Industrial?

Los resultados obtenidos con esta pregunta son méas que alentadores. Mas del 80% de las
personas que han probado la cerveza artesanal la eligen antes que a la industrial. Ademas, como
vimos anteriormente, las edades de los consumidores rondan en su mayoria entre los 18 y los 30
afios y que eligen como presentacion preferida la cerveza tirada. Estos datos no son sorpresa ya

que este es un mercado que esta “recién naciendo”. Actualmente es muy comin que la idea ya no
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sea que una buena cerveza sea la tipica cerveza rubia bien fria, sino que el consumidor esta abierto

a nuevos sabores y tipos de cerveza.

@ Industrial
@ Artesanal

GRAFICO N° 11: Resultado encuesta pregunta 10. FUENTE: Elaboracion propia.

11. ¢ Qué caracteristicas destaca de una cerveza artesanal?

Una de las caracteristicas que las personas consideran destacable de este producto son los
distintos sabores. Esto responde a que en este ultimo tiempo el pablico se ha vuelto més interesado
en la diversidad de sabores y ante la falta de una cerveceria grande que ofrezca esta diversidad

aparecen las microcervecerias para satisfacer esos intereses.
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GRAFICO N° 12: Resultado encuesta pregunta 11. FUENTE: Elaboracion propia.

12. iCuanto mas estaria dispuesto a pagar por una cerveza artesanal, en lugar de una

cerveza industrial?

Esta pregunta la respondieron la mayoria de los consumidores, hayan probado o no la
cerveza artesanal. Un poco mas del 12% de la gente respondié que no pagaria mas por una artesanal
que por una industrial. La gran mayoria esta dispuesta a pagar un 20% por encima del valor de las
cervezas de las grandes empresas, seguido de los que pagarian un 30% mas y en un tercer lugar los
que estan dispuestos a pagar un 10% mas. Todos estos resultados son alin mejores si consideramos
Unicamente al grupo de personas que ha probado la cerveza artesanal.

® 0%

@ 10% mas
@ 20% mas
@ 20% mas
@ 40% mas
@ 50% mas

GRAFICO N° 13: Resultado encuesta pregunta 12. FUENTE: Elaboracion propia.
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Como conclusion de esta encuesta, podemos establecer los siguientes puntos:

e Unicamente un 3.6% de todos los encuestados nunca toma cerveza y la gran
mayoria lo hace al menos dos veces por semana.

e (Quitando a aquellos que nunca toma cerveza, el 97% ha probado la cerveza
artesanal y de estos, el 82% la elige por sobre la cerveza industrial.

e Un poco mas del 12% de los consumidores de cerveza dijo que no pagaria mas por
una cerveza artesanal que por una cerveza industrial. La gran mayoria estd
dispuesta a pagar un 20% por encima del precio de la industrial.

e El publico mas adecuado para nuestro emprendimiento son los individuos entre
los 18 y 30 afios de edad. Como mencionamos anteriormente esto se debe a que
el producto que ofrecemos es relativamente nuevo.

e Lagran mayoria de los consumidores prefieren la cerveza tirada.

Podemos decir entonces que hay un gran porcentaje de individuos que quiere cerveza
artesanal, preferentemente en botella de litro o cerveza tirada y que no tienen problema en pagar
un 20% o 30% mas de los productos que ofrecen las grandes marcas. Esto claramente nos beneficia
y Nnos pone en una muy buena posicién con respecto al producto de calidad que vamos a

comercializar.

4. ANALISIS EXTERNO
4.1. LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

El modelo de las cinco fuerzas propuesto por Michael E. Porter postula que hay cinco
fuerzas que tipicamente conforman la estructura de la industria. Estas fuerzas delimitan precios,
costos y requerimientos de inversion, que constituyen los factores basicos que explican la
expectativa de rentabilidad a largo plazo vy, por lo tanto, el atractivo de la industria. Aqui el desafio
para los gerentes consiste en analizar estas fuerzas competitivas a fin de identificar las

oportunidades y amenazas.

Cuanto mas fuerte sea cada fuerza, mas limitada estara la capacidad de compafiias
establecidas para aumentar precios y obtener mayores utilidades. Una fuerza competitiva solida

puede considerarse una amenaza ya que disminuye las utilidades. Una fuerza competitiva debil
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puede tomarse como una oportunidad pues permite que la empresa obtenga mayor rentabilidad. La

solidez de las cinco fuerzas puede cambiar con el paso del tiempo debido a factores que se

encuentren fuera del control directo de una firma.

Antes de ver especificamente caracteristicas de la industria de la cerveza, veremos como

las cinco fuerzas afectan el desempefio de una organizacion en términos generales.

Las cinco fuerzas relacionadas con los distintos actores de la industria son:

Poder de negociacion de los proveedores: los proveedores pueden considerarse una
amenaza cuando estan en capacidad de imponer el precio que una compafiia debe
pagar por el insumo o de reducir la calidad de los bienes suministrados, disminuyendo
la rentabilidad.

Amenaza de competidores potenciales: Se trata de compafiias que por el momento no
participan en una industria pero tienen la capacidad de hacerlo si lo deciden.

Poder de negociacion de compradores: Los compradores se pueden considerar una
amenaza competitiva cuando obligan a bajar precios o cuando demandan mayor
calidad y mayor servicio. De manera alternativa, los compradores débiles suministran
a las compafias la oportunidad de aumentar los precios y obtener mayores
rendimientos.

Intensidad de la rivalidad entre los competidores de una industria: si esta fuerza
competitiva es débil las empresas tienen la oportunidad de aumentar sus precios y
obtener asi mayores utilidades. Pero si es sélida la competencia se basa en los precios
lo que lleva a una guerra de precios, esto limita la rentabilidad.

Amenaza de sustitutos: firmas que ofrecen sustitutos que pueden reemplazar a los
productos y servicios de la industria, 0 bien, presentar una alternativa para satisfacer
esa demanda. Los sustitutos cercanos representan una fuerte amenaza competitiva,

limita el precio que la empresa puede cobrar y por lo tanto su rentabilidad.

Gréaficamente se pueden representar, segun Porter, de la siguiente manera:
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COMPETIDORES
POTENCIALES

¢ Ameanaza de mevos ingresos

Poder negociador de COMPETIDOERES Poder negociador de
los proveedorss EN EL SECTOR ,
fng clientes

FROVEEDORES » Q * COMPRADORESR

Rivalidad entrelos
competidores existentes

FY
Amenaza de productas ‘

o servicios susiitiior

SUSTITUTOS

IMAGEN N° 2: Cinco fuerzas de Porter. FUENTE: Estrategia Competitiva, Michael E. Porter

a. Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores tienen un nivel bajo en fuerzas de negociacion debido a que existe un
namero importante de ellos. En el mercado, al tratarse de materias primas commodities, es decir,
insumos destinados a uso comercial de bajo nivel de diferenciacion, la disponibilidad de insumos

sustitutos es alta, por lo que el costo de cambiar de proveedor es bajo.

Teniendo en cuenta que la aparicién de muchos de los proveedores se da gracias a este
mercado, es que son considerados parte del sector. Entienden que si a la cerveza artesanal le va
mal, a ellos les ird mal, razon por la cual cooperan con los productores y trabajan mas como socios
comerciales. Es por ello que consideramos que no hay una puja de precios entre ambos sino un

equilibrio de oferta y demanda.

b. Amenaza de nuevos ingresantes
Segun Porter, algunas de las barreras de entrada que dificultan el acceso o desalientan a

potenciales competidores son:

e Requisitos de capital

e Economias de escala

41



e Diferenciacion del producto
e Acceso a los canales de distribucion
e Ventajas independientemente del tamafio

e Politicas gubernamentales

La inversion necesaria para poder producir el volumen proyectado de cerveza no es mucha.
Si bien hay que tener en cuenta el costo de todos los equipos principales, instrumentos, materiales,

permisos, etc. el capital necesario no es elevado.

Los productores que estan en el mercado hace tiempo y tienen un nivel de produccién mayor
suelen contar con una mejor economia de escala. Esto consiste en seguir aumentando el nivel de
produccién para bajar los costos unitarios. Al tener costos menores, pueden vender a precios
menores y aumentar su participacion de mercado. Un nuevo ingresante con un bajo nivel de

produccion no puede competir por costos.

La diferenciacion del producto es importante. Como hemos visto en los resultados de las
encuestas, uno de los atractivos del sector es la diversidad de sabores. Sera importante innovar

constantemente para sorprender y satisfacer a nuestros clientes.

Dado que para los consumidores el costo de cambio es bajo, ya que ellos buscan probar las
distintas variedades de cerveza de los distintos proveedores, esto es una amenaza para los

productores ya instalados.

Las grandes empresas cuentan con mucha ventaja en cuanto a la distribucion. Si bien cada
vez se ven mas variedad de productos en las géndolas, es muy dificil competir en los canales

tradicionales a causa de las politicas de exclusividad que poseen.

El acceso a la tecnologia necesaria es amplio. Si bien muchos de los equipos son
importados, cualquiera que disponga del capital puede salir y conseguir lo necesario para su

emprendimiento.

Hoy en dia, la tecnologia nos da acceso a muchisima informacion tal como procesos de
produccion, recetas, costos y precios que hasta hace algunos afios no estaban disponibles o al menos

no de manera tan inmediata. Si bien toda esta informacion favorece a los potenciales competidores,
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no basta solo con conocer la teoria, es necesaria la practica y la experiencia, realmente saber hacer
la cerveza y saber producirla en condiciones competitivas, saber qué es lo que el cliente quiere y
como satisfacer sus necesidades, saber como ofrecer un buen servicio, etc. Todo esto implica seguir

investigando, desarrollando, tener una buena formacion, mucha préactica y experiencia.

Para poder llevar a cabo el proyecto también es necesario cumplir con todas las normativas
legales que apliqguen como impuestos, permisos, etc.; aspectos de higiene y sanidad como

mantenimiento de los equipos, prevencion contra contaminaciones, etc.

Si bien el nimero de barreras de entrada parece suficiente como para dificultar el ingreso
de nuevos competidores, ninguna de estas es lo suficientemente alta como para hacerlo. La realidad
es que cualquier persona que cuente con un poco de capital podria ingresar en el mercado y por

ende concluimos que la amenaza de nuevos ingresantes es alta.

c. Poder de negociacion de compradores
Un alto poder de negociacion de los clientes es una amenaza para el mercado. Si los clientes
tienen mucho poder, la empresa debera ceder en algin aspecto con tal de no perderlos. De lo

contrario, frente a clientes méas débiles se puede subir el precio para obtener mejores utilidades.

Si tenemos un solo cliente, su poder de compra toma mucha importancia en la fijacion de
precios. Al haber muchos productores y un solo cliente, el precio del producto disminuye. Dado
que el numero de clientes de la industria cervecera artesanal e industrial es alto, el cliente no tiene

mucho poder de compra por lo que no representa una amenaza para el sector.

Otra variable a tener en cuenta es el volumen que cada cliente adquiere. Un cliente tiene
mucho poder de compra cuando su porcentaje de pedido es elevado. Asi, este cliente podré pedir
descuentos o bonificaciones lo que conlleva a una disminucién en las utilidades. En cambio, si el

volumen que cada cliente adquiere es pequefio, no tendra poder de negociacion.

La disponibilidad de productos sustitutos es otro factor a tener en cuenta. Como veremos
mas adelante, si ofreciéramos un producto sin sustitutos, los clientes no tendrian méas remedio que
comprarnos a nosotros. Sin embargo, para nuestro proyecto la disponibilidad de sustitutos es alta.

Por eso, si un cliente no quiere consumir nuestra cerveza, simplemente compra otra.
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Podemos concluir que el poder de negociacion de los consumidores es bajo ya que hoy en
dia la demanda de nuestro producto es muy alta, el niamero de clientes es alto, el volumen de
compra de cada consumidor es bajo, el precio de venta no es un problema pero hay que tener en
cuenta que, si bien los consumidores estan dispuestos a pagar mas, nuestro producto debe ser de

alta calidad para poder diferenciarnos del resto de los competidores.

d. Rivalidad entre los competidores
La rivalidad entre los competidores definira la rentabilidad del sector. Cuanta menos
competencia haya, mas rentable sera.

En el mercado de la cerveza artesanal el nimero de competidores contra el que nos
enfrentamos es bajo. Si bien el crecimiento del sector es rapido, aun hay muchas zonas en las que
no existe competencia alguna. La competencia existente es diversa, hay productores de bajo, medio
y alto volumen y que ofrecen distintas variedades y sabores. Sin embargo no son tantos ni tan

grandes en relacion al tamafio del mercado.

El crecimiento del sector es un factor que mide de la demanda de la industria. Si la demanda
crece en mayor medida que el nimero de ingresantes al mercado, no habré rivalidad. En cambio si
la demanda no crece, nos encontramos frente a una amenaza ya que la Unica forma de crecer sera
quitando participacion de mercado a otros productores. Este crecimiento de la industria nos permite
reducir la rivalidad entre competidores y aumentar las utilidades.

Los precios de la cerveza artesanal de uno u otro productor no presentan una diferencia
significativa. Esto se debe a que, el consumidor no esta buscando el producto mas barato sino que

busca la variedad y calidad.

Con respecto a la rivalidad con las grandes empresas como AB InBev y CCU, podemos
decir que no es posible competir con ellos en cuanto a cantidad. Sin embargo, en las cervezas
industriales lo primordial, por encima de cualquier otro objetivo, son los costos mientras que el
foco de las microcervecerias estd puesto en la calidad y no en la cantidad. Es por esto que
consideramos que las grandes cervecerias no presentan mucha competencia por el hecho de que no
competimos en el mismo d&mbito, nosotros apuntamos a la calidad mientras que ellos apuntan al

volumen.
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En cuanto a los otros productores de cerveza artesanal podemos decir que no presentan
rivalidad sino que lo que encontramos es un clima cooperativo que es muy positivo para nuestro

emprendimiento.

En definitiva podemos decir que la rivalidad entre los vendedores en competencia es baja
ya que, si bien el costo de los clientes para cambiarse de una marca a otra es bajo, el nUmero de
competidores es bajo, son todos muy distintos en tamafio y no muestran movimientos agresivos, el
mercado y la demanda crecen con rapidez y el precio de venta no es un factor decisivo para los

clientes.

e. Amenaza de sustitutos

Los productos sustitutos de la cerveza son muchos, practicamente todas las bebidas
alcohdlicas, como por ejemplo el vino, el fernet, los licores, el whisky. Teniendo en cuenta las
diferencias entre la cerveza artesanal y la industrial, podemos decir que esta también es un producto
sustituto. Por ultimo, es importante mencionar que la cerveza artesanal de otros productores es
también un producto sustituto de nuestra cerveza ya que cada oferente cuenta con distintas recetas,
presentaciones, estilos, etc. Con todo esto podemos decir que la disponibilidad de sustitutos es

importante.

Uno de los grandes atractivos de las cervezas artesanales es la gran variedad de sabores y
aromas. Muchos consumidores van probando distintos bares y sus distintas variedades, lo que nos
juega en contra ya que hay una propensién de los compradores a probar productos sustitutos. Es
por esto que debemos buscar en primer lugar crear un producto novedoso y diferente al de nuestros

competidores.

Otra de las variables que debemos tener en cuenta es el precio de los sustitutos. Para nuestro
negocio, lo que mas importa es la calidad y no la cantidad, es por esto que si bien la cerveza
artesanal es mas cara que la industrial los consumidores estan dispuestos a pagar por ella, como
vimos en las conclusiones de la encuesta. Otra ventaja para nosotros es que en comparacion al resto
de todas las bebidas alcohdlicas, el precio de la cerveza es el menor de todas. Con toda esta variedad

de precios podemos decir que el precio de los sustitutos no nos afecta.

Teniendo en cuenta todo lo anterior llegamos a la conclusion que los productos sustitutos

presentan una amenaza alta para nuestro emprendimiento. Para minimizar esta amenaza deberemos
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estar atentos a las exigencias de los clientes y deberemos darle mucho énfasis al concepto de hacer
un producto de alta calidad, novedoso y diferente al de la competencia.

El resultado del anélisis nos indica que:

FUERZA / PODER ALTO BAJO
PROVEEDORES %8
NUEVOS INGRESANTES 8
COMPRADORES 8
RIVALIDAD 8
SUSTITUTOS 8

TABLA N° 1: Resultado del analisis de las 5 fuerzas de Porter. FUENTE: Elaboracion propia

Los clientes y los proveedores se encuentran en una posicion de negociacion debil. Las
barreras de entrada son muchas pero pequefias, lo que implica posibilidad de ingreso de nuevos

competidores. La competencia de los sustitutos es importante. La rivalidad es baja.

Por lo tanto podemos concluir que el entorno competitivo si bien no es ideal tampoco deja
de ser atractivo, por lo que podemos afirmar que es bueno desde el punto de vista de obtencién de

utilidades.

5. ANALISIS FODA

Ademas de las cinco Fuerzas de Porter, vamos a realizar un andlisis que nos ayude a detectar
fortalezas y debilidades de nuestro emprendimiento. Este analisis combina variables tanto internas
como externas, las cuales desarrollaremos con el fin de lograr un mejor desempefio del negocio y

poder tomar las decisiones acordes a nuestros objetivos.

El andlisis FODA es un estudio que tiene como objetivo determinar las ventajas
competitivas de una empresa 0 proyecto, conocer en qué situacion se encuentra y planear una

estrategia adecuada en funcion de sus caracteristicas y las del mercado en el que interactia.

El término FODA es una sigla formada por las primeras letras de las palabras Fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
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Las fortalezas y debilidades se refieren a las caracteristicas internas del proyecto u
organizacion, tales como los recursos propios (capital, personal, activos, etc.), la estructura, el

“know-how”, etc.

Las oportunidades y amenazas estan dadas por el entorno en el que se encuentra el proyecto,
son ajenas a la estructura interna de nuestro proyecto y dependen del mercado. Estas pueden ser de
caracter politico (ejemplo: restricciones a las importaciones), legal (tipos de impuestos), social
(disponibilidad de personal), etc.

Para llevar a cabo este andlisis, clasificaremos en estos cuatro pilares caracteristicas que

consideramos importantes para analizar nuestro proyecto.

5.1 FORTALEZAS

e Tenemos un amplio conocimiento del producto.

e Conocemos el mercado, el negocio y los competidores.

e El emprendimiento ya se encuentra habilitado como negocio para comercializar productos.

e El proceso productivo se desarrolla hace tiempo lo cual nos da experiencia en el rubro y la
capacidad para innovar.

¢ Nos mantenemos informados de todas las nuevas tecnologias que aparecen y que puedan
ayudarnos a ser mas eficientes.

e Gracias a nuestra investigacion, sabemos qué es lo que la mayoria de los consumidores
prefiere.

e EXxiste una gran motivacion entre los socios.

e Al ser un emprendimiento familiar, la gestion sera llevada a cabo por los mismos socios
fundadores.

e Desarrollamos un producto de gran calidad gracias a las buenas préacticas de rotacion de
stock, almacenando de manera correcta las materias primas y el producto terminado y

manteniendo el orden y limpieza del establecimiento y los equipos.

5.2. OPORTUNIDADES
e Como hemos visto, el consumo de cerveza artesanal viene creciendo afio tras afio y se
vuelve cada vez mas fuerte.

e Lademanda del producto es mayor a la oferta.
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Existe un interés general por parte de los consumidores en probar nuevas cervezas
artesanales.

La cerveza ha pasado a ser la bebida alcohdlica méas popular entre los argentinos.

Gracias al crecimiento de la demanda, cada vez son mas los bares y restaurantes que buscan
incorporar cerveza artesanal para su consumo.

El precio de la cerveza es menor al de las demas bebidas alcohdlicas, convirtiéndola en un
producto mas accesible en esa categoria.

Como vimos anteriormente el cliente tiene poco poder de compra.

5.3. DEBILIDADES

Si bien conocemos el proceso productivo, no contamos con la infraestructura para la
elaboracion de grandes volumenes de cerveza.

Somos nuevos en el mercado y ain no contamos con clientes fidelizados.

Es necesaria una inversion inicial para montar la planta de produccién. La mayor parte se
debe a los tanques de acero inoxidable y el sector de almacenamiento.

Proyectado una futura ampliacion de la planta deberemos considerar una nueva inversion

en equipos y colaboradores.

5.4. AMENAZAS

Frente al gran crecimiento de las cervecerias artesanales, las grandes empresas del mercado
estan respondiendo de forma agresiva, apostando a las cervezas premium y comprando
cervecerias, como por ejemplo la adquisicion de Patagonia por parte de Quilmes.

Trabas para comercializar por canales tradicionales a través de politicas de exclusividad de
las grandes empresas.

Realidad econémica con un tipo de cambio muy variable. Esto podria afectar los costos de
ciertas materias primas o equipamiento importado.

Aumento considerable de la competencia

Gran variedad de productos sustitutos.

Por el bajo costo de cambio de producto, si a un cliente no le gusta nuestro producto puede

comprar facilmente otro.
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e Cualquier persona que quiera puede introducirse al mercado ya que las barreras de ingreso
son bajas.

e Lealtad de consumidores a ciertas marcas.

Luego de este analisis, planteamos distintas estrategias aprovechando las oportunidades que
el mercado ofrece, sobre la base de las fortalezas, neutralizando debilidades y teniendo en vista los

riesgos que existen en el entorno.

FO: Usar las fortalezas para maximizar las oportunidades

e Haciendo uso de nuestro conocimiento del proceso productivo y de los avances
tecnoldgicos buscaremos ir aumentando con el tiempo nuestro volumen de produccion para
poder satisfacer la creciente demanda y obtener cada vez mayor rentabilidad.

e Conocer el mercado nacional e internacional nos ayuda para saber hacia donde creemos
que se dirige el sector que crece tanto y tan rapido y por ende hacia donde debemos apuntar.

e Nuestro objetivo va més alla de hacer una gran cerveza. Buscamos sacar ventaja aplicando
un proceso eficiente y complementarlo con una mayor cercania al cliente.

e En base a la pasioén con la que realizamos este negocio, hemos aprovechado el clima
cooperativo del sector para entablar buenas relaciones con los competidores.

e Los consumidores buscan probar nuevas marcas y sabores y estan abiertos a nuevos
oferentes. Usaremos nuestro conocimiento de la demanda para captar rapidamente su

atencion.

FA: Usar las fortalezas para minimizar las amenazas

e Como dijimos anteriormente, uno de los puntos fuertes que determinan el consumo de la
cerveza artesanal es su calidad y sabor. Es por eso que usaremos nuestro conocimiento del
mercado para competir contra las grandes empresas en esos puntos en los que ellos no son
fuertes.

e Usaremos nuestra formacion profesional para lograr un proceso muy eficiente que nos
permita bajar los costos y ser mas competitivos.

e Aprovecharemos el contacto que tenemos con los proveedores para entablar buenas

relaciones para que los insumos no nos falten.
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e Usaremos nuestros conocimientos de marketing y tecnologia para acudir a nuevas formas
de comercializacion y asi evitar los canales tradicionales dominados por las grandes

empresas (Growler, Brewpubs, entregas a domicilio, etc.).

DO: Minimizar debilidades aprovechando las oportunidades

e Aprovecharemos el clima cooperativo para que los otros productores nos guien y aconsejen
y asi superar cualquier inconveniente.

e Aprovecharemos la predisposicion de los consumidores a aceptar nuevos oferentes y el
répido crecimiento de la demanda para hacernos conocidos en el ambiente.

e El potencial del mercado es tan grande y el producto tan demandado que creemos que
nuestra inversion inicial tendré un periodo de recupero corto.

e Estudiaremos procesos de otras microcervecerias argentinas que han alcanzado importantes

niveles de produccidn para saber como crecer sin perder la calidad del producto.

Este capitulo nos deja varias conclusiones. Por un lado, del anélisis de las 5 fuerzas de
Porter, se desprende que el entorno no es totalmente favorable como lo esperaria cualquier
empresario. Pero al ver como se comportan las distintas variables entre si, podemos decir que es

un sector muy atractivo para desarrollar la actividad y alcanzar utilidades.

Y por el otro, si bien el analisis FODA es muy productivo, debemos considerar a éste como
un analisis subjetivo, en el sentido de que, si bien para los socios existen determinadas variables
que se consideran fortalezas, desde otro punto de vista podrian ser oportunidades. Asi como
también las oportunidades, para otro empresario podrian ser amenazas, 0 bien, para la misma

empresa pero en otro contexto.
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CAPITULO IV

MARKETING

En este nuevo capitulo, se detallaran los elementos que hacen a las estrategias de Marketing,
para poner a disposicién del consumidor nuestro producto en tiempo y forma, conservando la

imagen y objetivos de la empresa.

Se entiende a la mezcla de mercadotecnia o marketing mix como un conjunto de
herramientas controlables que la empresa combina para producir una respuesta deseada en el
mercado meta; o también, como el conjunto de variables controlables que una empresa utiliza para
alcanzar el nivel deseado de ventas en el mercado meta. Incluye, entonces, todo lo que la empresa

puede hacer para lograr un determinado resultado en su mercado meta.

Las herramientas o variables se han identificado con el concepto de las 4 P. Estas, consisten

en: Producto, Precio, Plaza (distribucion) y Promocion.

1. PRODUCTO
El producto, ademas de ser el bien fisico, es un conjunto de atributos tangibles e intangibles,
que incluye el empaque, la etiqueta, el color, el precio, el prestigio del productor que hacen a la

satisfaccion del cliente.

El producto que ofreceremos sera cerveza artesanal de gran calidad y de dos estilos, negra
y rubia (dentro de este tipo, se encuentra la rubia pampeana y la IPA), en conjunto con un buen
servicio de atencion al cliente al momento de la venta. El proceso productivo debe ser artesanal
pero profesional. Esto significa aplicar las buenas practicas de manufactura y las normas necesarias

de seguridad e higiene.
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IMAGEN N° 3: Presentacion de 500 cc de los tipos de cerveza ofrecidos por la marca. FUENTE: cortesia de De la
Casa.

52



IMAGEN N° 4: Etiquetas modelos de las variedades de cerveza ofrecidas. FUENTE: Cortesia de De la Casa.

En cuanto a la forma de comercializarlo, y siguiendo con los resultados de las preferencias
de los consumidores, hemos optado por vender nuestro producto a bares y a particulares,
manteniendo la botella de 500 cc original de la marca, en botella de 1 litro y, para el caso de los
bares, en barriles de 20 y 50 litros para que sea consumida como cerveza tirada y una vez vacios
se pasaran a buscar para volver a usarlos. Algunas de las ventajas que tiene esta ultima modalidad

es que:

e No implica costo de embotellado.

e No implica costo de etiquetado.
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e Suponiendo un lote de produccion de 1.000 litros de cerveza implicaria limpiar,
sanitizar, llenar, tapar y etiquetar 1.000 botellas de un litro o0 2000 botellas de 500cc

lo que implicaria muchisimas horas de trabajo.

Como dijimos, a los bares les proveeremos nuestros barriles con choperas para que puedan
vender cerveza tirada en sus locales. Esto tiene multiples propositos, por un lado una chopera con
nuestra marca ayudara a promocionar nuestro producto y por el otro hace que el cliente continte

comprandonos la cerveza a nosotros si es que quiere seguir contando con la chopera.

IMAGEN N° 5: Chopera. FUENTE: Revista “Cerveceros Argentinos”.

A los particulares, como bien vimos que era la opcion preferida, les proveeremos un barril
con una canilla y una bolsa de hielo para que puedan disfrutar de cerveza artesanal tirada en sus

juntadas o eventos.
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IMAGEN N° 6: Barril con canilla. FUENTE: Revista “Cerveceros Argentinos”

Un modo de presentacion a implementar, seria vender cerveza en Growlers con el logo de
la marca impreso. Los Growlers son envases de 2 litros, reutilizables y durables que se utilizan
para transportar cerveza tirada. Este método esta orientado a aquellos clientes que no quieran
adquirir grandes volimenes de cerveza. El objetivo sera que los consumidores puedan venir con su

growler, rellenarlo en nuestro establecimiento y llevarse cerveza artesanal tirada a su casa.

IMAGEN N° 6: Envase growler. FUENTE: Google imagenes.
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2. PRECIO
Desde el punto de vista de la mercadotecnia, el precio es una variable controlable que se
diferencia de los otros tres elementos de la mezcla de marketing en que produce ingresos; los otros

elementos generan costos.

Para Philip Kotler, el precio es “(en el sentido mas estricto) la cantidad de dinero que se
cobra por un producto o servicio. En términos mas amplios, el precio es la suma de los valores que

los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio™.

En nuestro caso, el precio de nuestra cerveza va a ser superior al de las cervezas
industrializadas. Sin embargo, después de realizar la encuesta, pudimos ver que el precio no es lo
que aleja a la gente de consumir cerveza artesanal. Es més, pudimos ver en la encuesta que la gran
mayoria de la gente esta dispuesta a pagar un 20% Yy hasta un 30% por encima de lo que les cuesta

la cerveza industrial y que menos del 12% de la gente no esta dispuesta a pagar mas.

Antes de tomar una decision, es conveniente ver el rango de los precios de las cervezas

industriales en el mercado, para tener una referencia, y lograr que nuestro producto sea competitivo.

En este sentido, si consideramos los precios arrojados por la Direccion Nacional de Defensa
del consumidor de las cervezas mas consumidas segun nuestra encuesta, observamos que para la
muy reconocida Quilmes, el precio por litro es entre $46 y $57, para Stella Artois el precio oscila

entre $82 y $89 y para la marca Heineken, $83 y $87.

Ahora bien. Considerando que el porcentaje de gente dispuesta a pagar un 20% mas fue el
que predoming, seguido por un buen grupo de personas que pagarian un 30%, es que creemos que
los precios de nuestros productos deben ubicarse un 20% por encima de los precios de venta de las

cervezas industriales.

De esta manera estamos llevando a cabo una politica de precios alta que refleje la calidad y

exclusividad del producto.

3. PROMOCION
La promocion consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar la existencia de un

producto a los consumidores, asi como persuadir, motivar o inducir su compra o adquisicion.
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El medio que se utilizara para promocionar el producto serd principalmente las redes
sociales ya que es un medio que actualmente tiene mucho alcance, es barato y es de los méas
utilizados por los jovenes a los que se apunta. Algunos de estos son Facebook, Instagram, Twitter,

etc.

IMAGEN N° 7: Promocién en redes sociales. FUENTE: Google Imagenes

En el caso de la venta a particulares, se haran growlers, vasos, posavasos y calcos con el
logo de la marca que venderemos y, en ciertos casos, se regalaran junto con la compra de nuestros

productos. Para el caso de los bares, proveeremos a los mismos nuestras choperas.

Promocionaremos la marca en todos los eventos gastrondmicos que podamos tales como
“Con Boca”, “Beer Festival Mendoza”, “Expo Beer”, “Fiesta de la Cerveza”, etc. ya que la idea es
estar en la mayor cantidad de eventos posibles, y poder hacer posiciones comerciales para captar

clientes potenciales.

4. DISTRIBUCION
Es un elemento del mix que se utiliza para conseguir que un producto llegue

satisfactoriamente al cliente.
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La plaza o distribucion consiste en la seleccion de los lugares o puntos de venta en donde
se venderan u ofreceran los productos a los consumidores, asi como en determinar la forma en que

los productos seran trasladados hacia estos lugares o puntos de venta.

Considerando que la escala de produccion sera baja y el mercado selecto, es que creemos

que los canales de venta mas adecuados para el emprendimiento seran:

CANAL DIRECTO O DE NIVEL CERO

o ie, W

Fabricants Consumidor

IMAGEN N° 8: Canal de distribucién directo. FUENTE: Revista Lifeder

Debido a su simpleza, su rapidez y al control que se tiene sobre el producto
(fundamental para preservar la calidad de los productos). Esto se aplicaria para las
entregas a domicilio y cuando los consumidores acudan a la fabrica a rellenar los

growlers.

CANAL INDIRECTO CORTO: UN NIVEL

N VLY

Fabricante Detallista Consumidor

IMAGEN N° 9: Canal de distribucién indirecto. FUENTE: Revista Lifeder

Para poder abarcar mas territorio y llegar a mas gente. Esto implica que un
porcentaje de la produccion estara destinado a bares y restaurantes para que ellos
comercialicen nuestra cerveza. Si bien esta segunda opcion, que involucra atender
un intermediario, a simple vista es mas costosa (en general cada intermediario busca

una ganancia entre el 25% y el 30% del precio de adquisicion del producto), tiene
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muchos beneficios como por ejemplo que nosotros debemos atender solo a un

cliente (y por ende un solo envio) en vez de atender a 100.

Por otra parte, los canales de distribucion tradicionales, como por ejemplo la géndola del
supermercado, se encuentran dominados principalmente por las grandes marcas y ademas, con la
produccién a baja escala del emprendimiento tampoco se podria cubrir la demanda de los

mayoristas y es por eso que descartamos esos canales.

Como conclusién podemos agregar que una correcta implementacién de estas variables tan
importantes para el negocio, seria clave para lograr una marcada diferenciacion frente a otros

productores y esto atraeria mas consumidores.

Todo el esfuerzo destinado por los socios a lograr una cerveza distintiva por sus sabores y
aromas, debe estar acompafiado por la preocupacion en como esa cerveza va a llegar al consumidor.
Desde la imagen de una simple etiqueta, hasta el medio de transporte para poner el producto a
disposicion del cliente, son variables que nunca deben dejarse al margen de una correcta

evaluacion.
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CAPITULO V

LOGISTICA

Como se dijo en el capitulo anterior, las variables precio, plaza, promocion y distribucion
son para los socios del negocio un desafio muy interesante para saber de qué manera se presentara

y entregaré el producto al consumidor.

De ese anélisis, surge la idea de profundizar un poco mas sobre como los socios van a poner
en manos del cliente el producto en tiempo y forma. Para ello se recurri6 a los autores Krajewski
y Malhotra, quienes explican claramente los aspectos mas importantes que se tienen que tener en

cuenta al momento de hablar de logistica.

1. INTRODUCCION
La logistica es el proceso de planificacion, operacion, desarrollo, control del movimiento y
almacenaje de mercaderias, servicios e informacion que se realizan con el prop6sito de satisfacer

los requerimientos del cliente al menor costo.

La logistica es un elemento que le agrega valor al negocio. Dado que, como empresa, uno
de los objetivos primordiales es ofrecer un producto de alta calidad, también se busca brindar un
excelente nivel de servicio para acompafar ese producto. Entonces sera de gran importancia elegir

correctamente las variables logisticas para lograr esos resultados.

Hay que entender que detras de cada nivel de servicio, hay un costo logistico asociado. A

medida que aumenta el nivel de servicio, mayor seré el costo. Por lo tanto, debemos brindar el nivel
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de servicio esperado por el cliente al menor costo logistico posible. Para lograrlo es necesario ser

eficiente en nuestra gestion logistica, la cual tiene las siguientes funciones especiales.

1.1. EL CONCEPTO DE VALOR
En un mercado competitivo, el cliente decide su compra en funcién del valor que recibe. El

valor para un cliente esta definido por la calidad del producto y el precio.

El precio depende del costo total del producto. Podemos decir que en este costo, esta
incluido el costo logistico. Si el producto tiene menor costo el precio puede ser menor y tener mas
valor para el cliente. Entonces una forma de agregar valor para el cliente es reduciendo el costo
total a través de, en este caso, una reduccién en costo logistico. ;Como? Racionalizar rutas de
entrega agrupando clientes por zona, mantener una correcta manipulacion y almacenamiento de

materias primas y productos terminados, para evitar pérdidas.

1.2. OPERACIONES
Entre las operaciones méas importantes tenemos transporte, almacenamiento, preparacion
de pedidos y despacho. El objetivo esta en optimizar la productividad y minimizar los costos

asegurando la confiabilidad operativa.

1.3. INVENTARIOS

Los niveles de inventarios (materias primas, productos en proceso y productos terminados)
también afectan la satisfaccion del cliente. El principal problema consiste en mantener el delicado
equilibrio entre un inventario excesivo y tener un inventario insuficiente. Lo primero, eleva
innecesariamente los costos de las existencias y el riesgo de obsolescencia de las mismas. Un
inventario insuficiente podria dar pie a existencias agotadas, produccion de emergencia y por lo

tanto insatisfaccion de los clientes.
Las decisiones de inventarios implican también conocer cuando y cuanto comprar.

A la hora de analizar inventarios es importante saber que hay dos factores importantes. El
primero de ellos es la variabilidad de la demanda, cuanto mayor es esta, mayor sera el stock de
seguridad. A su vez cuanto mayor es el nivel de servicio, mayor tendra que ser el stock de

seguridad, para que de esta manera se eviten las roturas de stock.
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1.4. TRANSPORTE

Las decisiones de transporte afectan los precios de los productos, la prontitud de entrega y
la condicion de la mercaderia cuando esta llega, todo lo cual afecta la satisfaccion de los clientes.
Como dijimos anteriormente, en primer lugar se encargaria la propia empresa de hacer las entregas
lo cual reduciria el costo logistico y ademas se tendria el control sobre la calidad del producto en

todo el proceso logistico.

2. SERVICIO AL CLIENTE

Como sabemos, brindar un servicio de gran calidad es muy importante para lograr valor
para el cliente y diferenciarnos de los competidores. Un servicio eficiente es una variable
fundamental que tiene un impacto sobre la generacion de la demanda, lealtad del cliente, aumento

en la participacion de mercado y también de las utilidades.

Para nuestro estudio, consideramos que los elementos méas importantes del servicio al

cliente son:

e Entrega atiempo
e Rapidez de atencién al pedido

e Condicion del producto

Por lo tanto es muy importante cuidar los tiempos de entrega. Esto es, que no pase mucho
tiempo entre el momento en el que el cliente realiza el pedido y el momento en que lo recibe.
Deberemos ser eficientes en ambos canales de distribucién (consumidores directos y minoristas)

para que esto no ocurra.

Otro factor importante es el stock de seguridad que hay que tener para cubrir la variabilidad
de la demanda. A su vez este stock con el que vamos a trabajar debe considerar que una vez que la
produccidn entre en régimen, el intervalo de tiempo entre lote y lote serd de una semanay el stock

de seguridad debe estar pensado para cubrir las ventas en ese periodo de tiempo.

El nivel de servicio también incluye la calidad del producto terminado. Todos nuestros
productos deben ser almacenados y transportados en atmosferas a baja temperatura (para conservar
la cadena de frio) y a su vez se debe evitar el contacto directo con el sol para evitar la

descomposicion de nuestros productos. A la hora de dimensionar nuestro depdsito y sistema de
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transporte, es esencial que se tengan en cuenta estos dos fendmenos fisicos que atentan contra la

calidad de la cerveza producida.

3. INVENTARIO
Para entender el comportamiento del nivel de stock, es importante primero entender la
naturaleza de nuestro proceso productivo. En nuestro caso (lote de produccién), se genera una

cantidad fija de stock cada una semana con un reaprovisionamiento.

Por lo tanto como modelo de stock usaremos el modelo basico con stock de seguridad:

GRAFICO N° 14: Modelo de stock basico con reaprovisionamiento y stock de seguridad. FUENTE: Administracion de

Operaciones — Krajewski y Malhotra, 82 edicion

Como podemos ver este modelo tiene cuatro variables definidas que son: el tamafio de
lote de produccion (q), el stock de seguridad (Ss), la demanda promedio en la unidad de tiempo
(d) y el tiempo entre cada lote (t).
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Dado que entre cada lote de produccién hay un periodo de una semana, tendremos que
trabajar con un stock que permita evitar la rotura de stock durante ese intervalo.

El lote de produccion esta definido en nuestro caso por los fermentadores. Para dos
fermentadores de 110 litros, trabajando y utilizandolos al 80% de su capacidad el lote de
produccidn serd q = 176 litros. De esta manera la produccion sera aproximadamente de 704 litros

mensuales.

La demanda promedio (d) es igual a la demanda total de un mes dividido la cantidad de
dias. Para un volumen de ventas mensual de 704 litros y asumiendo 30 dias totales de ventas, d =
23 litros por dia. Obviamente habré dias que se venda mucho mas y dias que se venda menos. Es
por esto que se Ilama demanda promedio, que tiene en cuenta ambas situaciones y que en un

largo periodo de tiempo se asemeja a la realidad.

Solo nos queda definir el Stock de seguridad (Ss). Para calcular el Ss primero deberemos
definir tres cosas: la variabilidad del tiempo de reposicion, la variabilidad de la demanda en el

tiempo de reposicion y el nivel de servicio que se quiere ofrecer.

3.1. VARIABILIDAD DEL TIEMPO DE REPOSICION

A la hora de definir el stock de seguridad es importante saber si el tiempo de reposicion o
“lead time” (LT) es siempre constante o puede variar. En nuestro caso el LT depende del tiempo
que tarda en fermentar la cerveza, el cual consideraremos que siempre es fijo e igual a una semana.
No descartamos la idea de que puede haber una mala elaboracion y haya que tirar todo el lote de
produccion retrasando asi el LT. Sin embargo, estos sucesos son particularidades que creemos que

se daran muy pocas veces.

3.2. VARIABILIDAD DE LA DEMANDA EN EL TIEMPO DE REPOSICION

Como dijimos antes, se espera que la tasa de demanda promedio sea de 23 litros por dia,
sin embargo también debemos calcular la variabilidad de la demanda ya que ésta, a diferencia del

LT, no es constante.

De esta manera, durante el LT (tiempo de reposicidn) es donde se estudia la variabilidad de

la demanda, ya que es ahi donde me puedo quedar sin stock frente a un aumento de demanda.
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La variabilidad de la demanda en el tiempo de reposicion serd igual a la variabilidad de la
demanda (sd) por la raiz cuadrada del tiempo de reposicion (LT)

SDLT = sd x VLT

Donde:

2 (di — d)?

n—1

sd = variabilidad de la demanda.

di = demanda del dia i.

d = demanda promedio 23 litros por dia.
n = Numero de la muestra.

A continuacion simularemos la demanda de cerveza artesanal en un periodo de un mes.
Vamos a considerar que los bares a los cuales abasteceremos se re-stockean los martes y miércoles
para asegurarse de contar con producto el fin de semana, mientras que las ventas del fin de semana

seran en su mayoria a particulares.
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DIA DIA n® di di-d (di-d)~2
Lunes 1 40 17 289
Martes 2 140 117 13689
Miércoles 3 220 197 38809
Jueves 4 240 217 47089
Viernes 5 100 77 5929
Sabado 6 50 27 729
Domingo 7 20 -3 9
Lunes 8 20 -3 9
Martes 9 90 67 4489
Miércoles 10 100 77 5929
Jueves 11 150 127 16129
Viernes 12 150 127 16129
Sdbado 13 80 57 3249
Domingo 14 50 27 729
Lunes 15 30 7 49
Martes 16 50 27 729
Miércoles 17 200 177 31329
Jueves 18 180 157 24649
Viernes 19 120 97 9409
Sabado 20 50 27 729
Domingo 21 50 27 729
Lunes 22 20 -3 9
Martes 23 100 77 5929
Miércoles 24 170 147 21609
Jueves 25 200 177 31329
Viernes 26 100 77 5929
Sdbado 27 120 97 9409
Domingo 28 70 47 2209
Lunes 29 30 7 49
Martes 30 130 107 11449

TABLA N° 2: Simulacién de un mes de demanda. FUENTE: Elaboracién propia.

5(di-d)A2 308750
N-1 29
5 (di-d)A2/(N 10647
sd 103

TABLA N° 3: Variabilidad de la demanda. FUENTE: Elaboracion propia.



sd 103

LT 7

Sdlt 273

TABLA N° 4: Variabilidad de la demanda en LT. FUENTE: Elaboracién propia

Para nuestro caso, y como se observa en la tabla, la variabilidad de la demanda en el

tiempo de reposicion es de 273 litros.

3.3. NIVEL DE SERVICIO

Por altimo, para terminar con el célculo del stock de seguridad nos queda hablar del nivel

de servicio. El nivel de servicio se asocia con la letra “k”. Cuanto mas alto el nivel de servicio que

queramos ofrecer, mayor debera ser nuestro inventario de seguridad.

El factor k asociado al nivel de servicio que acabamos de mencionar sale de una tabla. Si

consideramos que el nivel de servicio es un factor importante para nuestro negocio es que elegimos

un nivel de servicio del 98%, quedando asi definida nuestra variable k.

NIVEL DE SERVICO | k
93% 1,41
94% 1,56
95% 1,65
96% 1,75
97% 1,88
98% 2,05
99% 2,33

Si queremos un nivel de satisfaccion del 98%, el coeficiente k con el que debemos trabajar

es igual a 2,05.
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Habiendo definido todos los puntos anteriores podemos decir que para nuestro caso el stock

de seguridad (Ss) se puede calcular de la siguiente manera:

Ss =k XsDL

Ss =k x sd x LT
Donde
LT = Tiempo de reposicion = 7
sd = variabilidad de demanda = 103
K = factor del nivel de servicio deseado = 2,05

Finalmente obtenemos que el stock de seguridad con el que vamos a trabajar sera de 560

litros.

A la hora de dimensionar el depdsito de almacenamiento es importante tener en cuenta el
stock maximo que podemos llegar a tener. Este stock maximo va a ser igual al lote de produccién
(g =176 litros) mas el stock de seguridad (Ss = 560 litros)

Stockmax = q + Ss
Stockmax = 176 + 560
Stockmax = 736

Por lo tanto a la hora de dimensionar la cdmara frigorifica se debera tener en cuenta una

capacidad de stock de 736 litros.

4. ALMACENAJE
Ya calculamos el stock de seguridad con el que vamos a trabajar y con este, el stock maximo

que podemos tener debido a un lote de produccion de ese dia.

Los 736 litros de producto terminado seran envasados en botellas de 500 cc, botellas de 1
litro y barriles de 20 y 50 litros. Un 15% del total se envasara en botellas de 500 cc, un 25% en
botellas de 1 litro, 20 % en barriles de 20 It., y el 40% restante en barriles de 50 It.
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BOTELLA 500cc|BOTELLA 1Lt] BARRIL20Lt | BARRIL50Lt|] TOTAL
LITROS 110 184 147 294 736
BOTELLAS 221 153 0 0 374
BARRILES 0 0 7 6 13

TABLA N° 5: Stock maximo de botellas y barriles. FUENTE: Elaboracion propia

En el caso de los barriles, cualquiera sea su capacidad, tienen el mismo didmetro lo que
permite apilarlos uno arriba de otro para aprovechar el espacio. De todas maneras, por cuestiones
de seguridad, es conveniente apilar de a dos barriles como maximo para evitar accidentes o pérdidas

de stock.

Un detalle importante a tener en cuenta es la politica de stock que se va a considerar, ya que
la cerveza artesanal no se pasteuriza y por ende tiene escasa vida Util. A la hora de almacenarla se
deberé trabajar con el sistema PEPS (primero entrada, primero salida) que consiste en despachar el
producto de mayor antigiiedad primero. Esto implicara que cada lote de botellas y barriles
almacenado en el depdsito tenga detallada su fecha de elaboracidn, y ubicar aquellos con la fecha
de vencimiento mas proxima en primera linea. Es importante cumplir con esta politica de rotacion

de stock, para evitar de esta manera que salgan productos vencidos o a proximos a vencerse.

5. DISTRIBUCION
Para transportar en tiempo y forma nuestros productos, el negocio cuenta con vehiculo

propio.

En nuestro caso, con una demanda diaria de 23 litros, la distribucién se hara en una
camioneta Renault Duster 4x4, con capacidad suficiente para el transporte de esa cantidad. Los

puntos que se tuvieron en cuenta a la hora de decidir el transporte fueron:

e El peso que puede resistir la camioneta: para un volumen de demanda con picos maximos
gue no superen los 500 kilos, esto no significaria un problema.

e Elvolumen atransportar: teniendo en cuenta los volimenes de venta proyectados, a lo sumo
se haran entregas de 5 barriles por viaje, por lo que el vehiculo no traeria inconvenientes

por su capacidad.
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e Cantidad de clientes: segun nuestros prondsticos y consultando a otros cerveceros, el
numero de clientes por dia no suele ser mayor a 4 0 5. Por lo que no seria problema en la
distribucion. Calculamos un radio de accién de 20 km, por lo que si se la situaciéon de
pedidos de varios clientes a la vez, esto no seria problema. Ademas, actualmente, el flujo
de clientes que se acerca a la cerveceria para comprar cerveza es elevado, lo cual nos quita,

en parte, la tarea de llevar la cerveza a domicilio.

Podemos concluir este capitulo afirmando que la entrega en tiempo y forma de los pedidos
son variables fundamentales para poder contar con un gran nivel de servicio al cliente, lo que genera

mayor valor.

También, a la hora de dimensionar el depdésito donde se almacenara el inventario se debera
tener en cuenta las condiciones y la capacidad de stock calculada en base a la demanda. Esto es,

que el depdsito sea lo suficientemente grande para almacenar un stock de 736 litros.

En este capitulo se puede ver claramente la forma en como los socios deben organizar el
espacio y la produccion para poder tener niveles dptimos de producto final sin entrar en riesgo de

sobre stock y posibles pérdidas.

Sin una estrategia sélida de logistica y distribucion, se puede llegar a perder todo el valor

que se pretende entregar al cliente a través de nuestro producto.
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CAPITULO VI

CONCEPTOS LEGALES

El presente capitulo constituye una guia orientativa para que los socios productores tengan
conocimiento acerca de las bases para habilitar el negocio como establecimiento de elaboracion de

alimentos para ser comercializados en el ambito local y nacional.

1. HABILITACIONES

Segun lo establecido en el Codigo Alimentario Argentino (CAA), es necesario que los
establecimientos productores, elaboradores y fraccionadores realicen, previo al inicio de sus
actividades, los tramites de inscripcion y autorizacion ante la autoridad sanitaria jurisdiccional
competente. También deben registrar los productos alimenticios antes de comenzar a
comercializarlos. Cuando la autoridad sanitaria autoriza/aprueba el establecimiento/producto,
otorga un nimero de Registro Nacional:

1.1.SOLICITUD DE INSCRIPCION DE ESTABLECIMIENTO

Certificado que las autoridades sanitarias jurisdiccionales otorgan a una empresa
elaboradora de productos alimenticios o de suplementos dietarios para sus establecimientos
elaboradores, fraccionadores, depositos, etc. Es una constancia de que la empresa ha sido inscripta
en el Registro Nacional de Establecimientos, que la habilita para desarrollar la actividad declarada.
Ademas, es un requisito para el posterior registro de sus productos

En este caso, se debe realizar una nota dirigida a la Direccion de Fiscalizacion y Control de
la ciudad de Mendoza, solicitando que se dé curso a la inscripcion como establecimiento al lugar

donde se realizara la produccion, completando los siguientes datos:

e Nota de solicitud de inscripcion: la misma debera seguir el formato especificado en
los formularios de inscripcion, donde debera completarse todos los datos requeridos

y estar firmada por el propietario del establecimiento.
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e NuUmero de CUIT: constancia de inscripcion

e Habilitacion municipal: fotocopia de la habilitacion y original para certificar la
copia.

e RNE: fotocopia del certificado de nimero de inscripcion en el Registro Nacional de
Establecimientos (IRNE) otorgado por la Autoridad Sanitaria Jurisdiccional.

e RNPA: se deberd presentar fotocopia del nimero que la Autoridad Sanitaria
Jurisdiccional le ha otorgado a cada producto que elabora el establecimiento.

e Tasa impositiva: codigo 032 ($250)

1.2. FORMULARIO DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
PRODUCTO ALIMENTICIO (R.N.P.A.)

Certificado que las autoridades sanitarias jurisdiccionales otorgan, para cada producto, a
una empresa productora, elaboradora, fraccionadora, importadora o exportadora de productos
alimenticios o de suplementos dietarios. Para tramitar dicho certificado, se requiere que la empresa
cuente con RNE.

La informacién obrante en dicho certificado debe incluir:

° Autoridad Competente emisora (Ministerio de Salud — Departamento de

Higiene de los Alimentos).

) N° de registro.

. Denominacion.

° Marca.

. Nombre de fantasia.

° Pais de Origen.

° Titular del producto: Razén social y N° de RNE o domicilio, segln
corresponda.

° Establecimiento Elaborador (exclusivamente para elaboracién nacional):

Razén Social y N° de RNE.
° Numero de trdmite, nimero de expediente, disposicidn o resolucion por el

gue fue otorgado el registro.
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° Fecha de inscripcion/autorizacion.

° Fecha de vencimiento.
° Fecha de emisién del certificado.
° Leyenda: este producto, elaborado de acuerdo a las exigencias del Cddigo

Alimentario Argentino, es de libre Circulacién y Comercializacién en todo el
Territorio de la Republica Argentina.

° Firma de la ASIC.

1.3. CERTIFICADO DE FACTIBILIDAD
Este certificado surge de la Ordenanza n° 3785/04, del Concejo Deliberante del
departamento de Lujan de Cuyo, Mendoza, y determina si es factible o no el funcionamiento del

establecimiento, basando su evaluacion en el impacto ambiental de la actividad.

A través de esta ordenanza, se tiene por objeto regular, en el marco de lo establecido en el
Titulo V de la ley N° 5961 de Preservacion del Medio Ambiente, el Procedimiento de E.I.A.M.
(Evaluacion de Impacto Ambiental), aplicable en el ambito del Departamento de Lujan de Cuyo
para todos aquellos proyectos o actividades publicas o privadas, que pudieran modificar o sean
susceptibles de degradar el ambiente y sus recursos, como asi también modificar negativamente la

calidad de vida de los habitantes.
El Procedimiento de E.I.A.M., constara de las siguientes etapas:

* Categorizacion del Proyecto y definicion de los términos de referencia de la informacion

a presentar.
* Presentacion de la informacion solicitada seglin corresponda.
* Manifestacion Especifica de Impacto Ambiental cuando se le solicite.
* Dictamen Técnico o Informe Técnico.
* Audiencia Publica cuando corresponda.

* Excepcion al Procedimiento de E.ILA.M. o Declaracion de Impacto Ambiental (DIA),

segln corresponda.
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* Monitoreo y Control.

Otro punto de la Ordenanza, establece que la Autoridad de Aplicacion, categorizara los
proyectos y determinard con criterio técnico si se encuentra el proyecto comprendido en alguna de
las categorias sujetas al procedimiento de E.l.LA.M. El proponente deberd acompafiar una
descripcion del proyecto que incluya en forma veraz y completa, toda la informacion disponible
acerca de la actividad, que permita estimar en forma preliminar la magnitud e importancia de sus

Impactos Ambientales actuales y esperados; como asi también las posibles medidas de mitigacion.
Las categorias sujetas al procedimiento son:
* De Alto Impacto Ambiental (AIA);
* De Medio Impacto Ambiental (MIA);
* De Bajo Impacto Ambiental (BIA);
* No corresponde EIAM.

En el caso de Cerveceria de la Casa, se llevo a cabo el proceso de monitoreo y control del
proyecto y se categorizé como de Bajo Impacto Ambiental. Esto se debe a que la magnitud de las
obras o a las caracteristicas de las actividades a realizar, ocasionan cambios menores respecto a la
situacion previa al inicio de las actividades previstas o bien cuyos impactos, reales o potenciales,
directos o indirectos, puedan valorarse previamente como positivos o beneficiosos para el bienestar
de las personas, el normal funcionamiento de las instalaciones preexistentes o la calidad del

ambiente en general.

En el anexo de este trabajo, se podran observar los certificados y habilitaciones explicadas

en el capitulo.
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CAPITULO VII

ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

El objetivo de este capitulo es analizar el negocio desde el punto de vista econémico y
financiero. Para ello analizaremos los costos, los precios de venta, la inversion necesaria y, en base
a éstos y a las proyecciones de venta, conformamos los flujos de fondo de efectivo de cada afio
para poder obtener el valor actual neto (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR), datos con los que
evaluaremos la viabilidad econdmica del emprendimiento y el periodo de recupero de la inversion

inicial.
Para determinar el flujo de fondos, deberemos calcular los siguientes aspectos:

e (Costos Fijos
e Costos Variables
e Precioyvolumen de venta

e Inversion

1. COSTOS FIJOS
Los costos fijos se conforman por: los honorarios mensuales de los socios, los gastos

asociados a los vehiculos, al pago de los servicios y otros.

En la siguiente tabla se detallan los costos fijos totales por mes:
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COSTOS FIJOS MENSUALES
Impuestos, tasas S 700,00
Honorarios socios S 24.000,00
Energia electrica S 500,00
MONOTRIBUTO S 1.010,00
Mantenimiento vehiculo S 1.800,00
Gastos varios S 2.000,00
VASQOS S 5.000,00
TOTAL S 35.010,00

TABLA N° 6: Célculo de costos fijos mensuales. FUENTE: Elaboracion propia

2. COSTOS VARIABLES

Los costos variables estan relacionados directamente con la elaboracion de la cerveza. Es

por eso que definimos los precios de distribuidores de los insumos y materias primas necesarios

para elaborar un litro de cerveza. En la tabla siguiente se detallan:

COSTOS VARIABLES POR LITRO
MALTA (Kg) S 6,30
LUPULO (Gr) S 1,10
LEVADURA (Gr) $ 3,31
GAS (Cocina) S 0,13
CO2 S 0,10
DECANTADOR S 3,57
BOTELLA 1Lt S 17,00
BOTELLA 500 cc S 6,00
ETIQUETA S 1,00
Sanitizantes (alcohol y acido peracetico)| $ 0,29
TAPAs S 1,00
OTROS ART. DE LIMPIEZA S 0,1
AGUA (Lt) $ 0,35
TOTAL S 40,25

TABLA N° 7: Calculo de costos variables por litro. FUENTE: Elaboracion propia
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3. PRECIO Y VOLUMEN DE VENTA

Como vimos en los resultados de las encuestas, la gran mayoria de las personas esta
dispuesta a pagar un 20% mas que lo que pagan por una cerveza industrial, seguido por los que
pagarian un 30% y un 10% mas. Teniendo en cuenta estos datos y también los precios de la
competencia es que fijaremos un precio promedio de $80 por litro. A los fines de simplificar el

analisis mantendremos fijo el precio de venta todos los afos.

En cuanto al volumen de ventas, pronosticamos un crecimiento en la demanda del 10% en
el segundo afio y un 30% (crecimiento del sector) a partir del tercer afio. Por lo tanto empezaremos
con un nivel de ventas de 704 litros mensuales el primer afio, aumentaremos nuestra produccion

un 10% anual por dos afios, luego un 25% el afio siguiente y luego un 30% de ahi en adelante.

Como dijimos anteriormente, nuestra capacidad instalada inicial sera de 880 litros
mensuales (dada por la capacidad total de los fermentadores) y el porcentaje de utilizacion seré del
80%. A medida que pase el tiempo, esta capacidad no alcanzard para satisfacer la demanda
proyectada a través de los afios, por lo cual, en el afio 4 se realiza la compra de nueva maquinaria

para poder aumentar la capacidad de produccion.

4. INVERSION
La inversion son los recursos totales que requiere la empresa para cumplir con su ciclo

operativo. En la siguiente tabla, detallamos estos recursos para poder calcular el nivel de inversion:

MAQUINARIA
OLLA MACERADO (220Lts) S 10.000,00
OLLA COCCION (220 Lts) S 10.000,00
FERMENTADORES (110 Lts) x 2 S 11.000,00
HELADERA S 12.000,00
Articulos varios (manometro, envasador, canilla) | $ 15.000,00
AIRE ACONDICIONADO S 8.000,00
MOLINO S 4.000,00
CHOPERA x 3 S 17.700,00
CANILLAS x 3 S 6.300,00
BARRILES x 7 S 30.450,00
TOTAL S 124.450,00

TABLA N° 8: Calculo de inversién. FUENTE: Elaboracion propia
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El total de la inversion necesaria para iniciar el negocio es de $124.450.

El espacio fisico donde se encuentra la fabrica era patrimonio de los socios antes de dar
inicio a las actividades, por lo cual el valor de inversion inicial que se calcula es el valor de este
componente a precio de mercado hoy. EI mismo estd valuado en $640.000 y se le suma a la

inversion calculada de maquinarias.
Suponemos que la maquinaria se depreciara a 10 afos.

Para simplificar el analisis hemos elaborado el cuadro de resultados para los primeros 10
afios del emprendimiento, suponiendo que todos los fondos son propios y que la tasa de costo de

capital es del 15%.

Con todos estos datos, la empresa puede proyectar el flujo de fondos:
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TABLA N° 9: Flujo de fondos. FUENTE: Elaboracion propia

5. CRITERIOS DE DECISION

5.1. VAN (Valor Actual Neto)

El VAN, es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un determinado
numero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. Para calcularlo, se debe descontar
al momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del
proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor
actual neto del proyecto. EI VAN se calcula de la siguiente manera:

VAN = Zn: Vi I
T L@+kr °
=1
Donde:
V¢ representa los flujos de caja en cada periodo t.
lo: es el valor de la inversion inicial
n: es el nimero de periodos considerado

Para calcular su valor actual, se descuentan los flujos futuros a una tasa de descuento (tasa

de costo de capital) que refleja la capitalizacion del dinero y el riesgo asociado a la operacion.

Para el andlisis utilizamos una tasa de descuento del 15%, teniendo en cuenta el rendimiento

gue esperaban los socios.

Cuando el VAN es mayor a 0, entonces, es recomendable que el proyecto sea aceptado. Por
el contrario, cuando es menor a 0, no deberia realizarse el proyecto. Cuando el VAN es igual a 0,
k pasa a llamarse TIR (tasa interna de retorno). La TIR es la rentabilidad que nos esta

proporcionando el proyecto.

De esta manera, el calculo del VAN, da como resultado $ 341.344,99. Como el resultado
es mayor a cero podemos decir que a esa tasa de descuento es una buena opcidn seguir adelante

con el emprendimiento.
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5.2. TASA INTERNA DE RETORNO O TASA INTERNA DE RENTABILIDAD DE
UNA INVERSION
La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion, esta
definida como la tasa de interés con la cual el valor actual neto (VAN) es igual a cero. EI VAN es
calculado a partir del flujo de fondos, trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es un
indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad.

Se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversién. Para ello,
la TIR se compara con la tasa de costo de capital, en este caso 15%.

El criterio general para saber si es conveniente realizar un proyecto es el siguiente:

Si TIR >, se aceptard el proyecto. La razén es que el proyecto da una rentabilidad mayor
que la rentabilidad minima requerida. Como la TIR dio del 19.95%, es apropiado que la empresa

acepte el proyecto.

5.3. PERIODO DE RECUPERO DESCONTADO
Este criterio de decision consiste en calcular aproximadamente el tiempo que tardara la

empresa en recuperar el desembolso inicial en una inversion.

La inversion se recupera en el afio en el cual los flujos de caja acumulados superan a la
inversion inicial.

TABLA N° 10: Calculo del periodo de recuperacion de la inversién. FUENTE: Elaboracion propia.
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ANO 0 1 2 3 4 5
FF ACUMULADO |- 764.450 |- 814.897 |- 843.517 |- 848.126 |- 886.707 |- 726.245
ANO 6 7 8 9 10
FF ACUMULADO |- 437.029 19.569 693.763 1.650.832 2.975.639

INVERSION INICIAL 764.450

ULTIMO FLUJO 693.763

POR RECUPERAR 70.687

EN ANOS 0,10

Periodo de Recuperacion 8,10




En este caso, la inversion inicial se recupera a los 8 afios y 10 dias.

6. ANALISIS DE SENSIBILIDAD
Al hacer cualquier analisis econdmico proyectado al futuro, siempre hay un elemento de
incertidumbre asociado a las alternativas que se estudian y es precisamente esa falta de certeza lo

que hace que la toma de decisiones sea bastante dificil.

Con el objeto de facilitar la toma de decisiones dentro de la empresa, debe efectuarse un
analisis de sensibilidad, el cual indicara las variables que mas afectan el resultado econdémico de

un proyecto y cuales son las variables que tienen poca incidencia en el resultado final.

El analisis de sensibilidad consiste en calcular los nuevos flujos de caja, el VAN y el TIR
al cambiar una variable (inversion inicial, duracidn, costos, etc.) para mejorar las estimaciones del

proyecto que vamos a realizar.

6.1. AUMENTO DEL PRECIO DE VENTA UN 10%

En analisis anteriores, se pudo determinar que el mercado de la cerveza tiene una
expectativa de crecimiento importante en los préximos afos. Los consumidores de la cerveza
artesanal, segiin nuestra encuesta, estarian dispuestos a pagar hasta un 30% mas que una cerveza

industrial.

Es por esto que se propuso un escenario en donde se proyecta un futuro mas lucrativo para
la empresa. Se calculé el VAN y el TIR de la empresa para el caso de que aumente el precio del

litro de cerveza en un 10%.

VALOR ACTUAL NETO $341.344,99
ESCENARIO ACTUAL
TIR 19,95%
AUMENTO DE PRECIO DE] VALORACTUALNETO $ 846.829,29 148%
VENTA TIR 26,54% 33%

TABLA N° 11: Sensibilidad ante aumento de precio. FUENTE: Elaboracion propia

Como vemos en la tabla, con un aumento del 10% del precio de venta el VAN de la empresa
mejora en un 148% y la TIR mejora en un 33%. Esto quiere decir que ambos valores son muy

sensibles ante un cambio en el precio de ventas.
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6.2. AUMENTO DE LOS COSTOS DE PRODUCCION UN 10%

En este analisis, no podemos exceptuar riesgos que afecten a la empresa. Actualmente, la
situacion econdmica del pais afecta en el costo de algunos de los insumos para la produccion de
cerveza, tales como las levaduras y los equipos. Si bien, casi el 90% de los ingredientes son
producidos en territorio argentino, el costo del lupulo, por ejemplo, se ve afectado con la suba del
dolar ya que la produccién anual de este ingrediente cubre apenas el 12% de la demanda del

mercado local y el resto se importa. Este impacto se refleja directamente en los costos de

produccién.
VALOR ACTUAL NETO $341.344,99
ESCENARIO ACTUAL
TIR 19,95%
AUMENTO DE COSTO DE| VALORACTUAL NETO $52.906,14 -85%
PRODUCCION TIR 15,78% -21%

TABLA N° 12: Sensibilidad ante aumento de costos. FUENTE: Elaboracion propia

Que a la empresa le aumentaran los costos un 10% implicaria que su VAN y su TIR caigan
en un 85% y un 21% respectivamente. Vemos entonces, que ambos son sensibles a un cambio en

los costos.

6.3. DISMINUCION DEL NIVEL DE VENTAS EN UN 10%

VALOR ACTUAL NETO $341.344,99
ESCENARIO ACTUAL
TIR 19,95%
DISMINUCION DEL NIVEL] VALORACTUALNETO $90.182,48 -74%
DE VENTAS TIR 16,36% -18%

TABLA N° 13: Sensibilidad ante disminucidon de ventas. FUENTE: Elaboracion propia

Que caiga el nivel de ventas de la empresa afecta menos el VAN y el TIR que si aumentan

los costos ya que ambos disminuyen un 74% y 18% respectivamente.

Como podemos ver a la empresa la perjudica mas un aumento de los costos que una caida
de las ventas. En otras palabras, el VAN y la TIR son més sensibles a cambios en el costo de

produccién que a cambios en el nivel de ventas.
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En ambos casos, el VAN sigue siendo positivo, aunque en menor medida, y la TIR mayor
al rendimiento esperado.

6.4. CAEN LAS VENTAS UN 10% Y SUBEN LOS COSTOS UN 10%

Claramente, el escenario que mas impactaria el VAN y el TIR de la empresa seria que las
dos situaciones anteriores se dieran en forma simultanea. Esto haria que el VAN y la TIR de la
empresa se redujeran un 141% y un 36% respectivamente. Como podemaos ver, el VAN es negativo
y la TIR es menor al 15%, que es el rendimiento minimo del proyecto esperado por los socios. Esto

concluye en que si se diera esta situacion, no se deberia realizar el proyecto.

VALOR ACTUAL NETO $341.344,99
ESCENARIO ACTUAL
TIR 19,95%
AUMENTO DE PRECIO DE| VALORACTUALNETO $-138.707,13 -141%
VENTA TIR 12,82% -36%

TABLA N° 14: Sensibilidad ante aumento de costos y disminucién de ventas. FUENTE: Elaboracién propia
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CONCLUSIONES

El objetivo principal de este trabajo fue analizar la situacion actual de la cerveceria y poder
decidir la participacién en el mercado, determinando ventajas y desventajas del mismo obteniendo

informacion que contribuya a la toma de decisiones.

Los socios cuentan con un conocimiento amplio sobre la elaboracién de cerveza artesanal
de calidad, lo cual sumado a un mercado que esta en constante crecimiento nos deja ver que hay

muchas posibilidades de poder insertar el producto obteniendo rentabilidades.

El estudio de mercado realizado nos permitié acercarnos a las conductas y preferencias de
los consumidores y clientes potenciales. Pudimos ver, por ejemplo, que la gran mayoria prefiere
mas una cerveza artesanal que una industrial y que hasta estan dispuestos a pagar mas por nuestro

producto.

El mercado en el cual esta inserto el emprendimiento, y el que queremos explotar, tiene
varias aristas. Por un lado, el hecho de que sea un mercado que hace afios viene creciendo y que
parece no tener techo, nos juega a favor. Por el otro, al no haber un nivel de inversién inicial muy
elevado para emprender un negocio, cada vez aparecen mas productores de cerveza, lo cual genera
un nivel de competencia importante. Sin embargo, cabe aclarar que dentro de esta competencia,
también existe una suerte de compafierismo entre los pequefios productores, que hasta nos sirve

para reforzar nuestros conocimientos y aprender de otras experiencias.

Después de toda la informacion y el andlisis realizado en el trabajo, la continuidad de la
cerveceria es viable teniendo en cuenta las grandes posibilidades de aumentar la participacién en
el mercado en un segmento tan rentable y sin la necesidad de realizar grandes inversiones iniciales.
Como vimos, tampoco existen condiciones que pongan en riesgo la rentabilidad de la empresa, por

lo que frente a distintos cambios, sigue siendo conveniente realizar el proyecto.
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ANEXOS

1. ENCUESTA DE CONSUMO DE CERVEZA EN MENDOZA
1. Sexo

L1 Mujer
] Hombre
2. Edad
[1 18-25
[1 26-30
[1 31-40
[1 41-50
] Més de 50
3. ¢Con que frecuencia consume cerveza?
] Nunca
[] Una vez al mes
[] Una vez cada 15 dias
] Una vez por semana
] Dos veces por semana
] Tres a cinco veces por semana

[] Todos los dias
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4. Lugar de adquisicion
[] Supermercados
] Bar y/o restaurantes
] Boliches
5. ¢ Qué presentacion prefiere?
] Lata
[ Botella de litro
I 3/4litro
] Tirada
6. ¢ Qué marca consume habitualmente?
7. ¢Qué tipo de cerveza prefiere?
[] Rubia
[] Negra
[] Roja
8. ¢ Qué caracteristicas busca al momento de adquirir una cerveza?
L] Precio
[] calidad
] sabor

9. ¢Ha probado alguna vez cerveza artesanal?

[ si
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] No

10. En el caso de haber probado cerveza artesanal, ¢ Cuél prefiere?
] Industrial
] Artesanal

11. ;Qué caracteristicas destaca de una cerveza artesanal?

] Aroma

[l

] Precio/calidad

Sabor

12. ; Cuénto més estaria dispuesto a pagar por una cerveza artesanal, en lugar de una cerveza

industrial?

[
[
[
[
[
[

0%

10% mas

20% mas

30% maés

40% mas

50% mas
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2. HABILITACIONES
2.1. INSCRIPCION COMO ESTABLECIMIENTO
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2.2. INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE PRODUCTO ALIMENTICIO
(R.N.P.A)
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