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PRESENTACION

El presente Plan de Mercadeo y Ventas proyectado por la Subgerencia de Mercadeo y
Comercializacion, se desarrolla con el objetivo de establecer estrategias de impacto y diferentes
acciones capaces de fortalecer el posicionamiento de la Marca de la Nueva Licorera de Boyaca-
NLB — y su portafolio de productos en el mercado logrando incrementar la apropiacion y el
consumo de la marca por parte de sus clientes habituales y a su vez despertar el interés en
clientes potenciales generando una movilizacién en los mismos hacia el consumo de nuestros
productos

En el siguiente documento se presentara la situacion actual de la empresa dentro del mercado,
ademas de su trayectoria y contexto histérico con la finalidad de dar a conocer su estrategia de
distribucién y sus objetivos de ventas, sin dejar de tener en cuenta las variables que pueden llegar
afectar como la pandemia de COVID-19 la cual si bien se ha ido normalizando sigue
representando una dinamica de incertidumbre para el desarrollo comercial y operativo a nivel
mundial de cara al incremento de nuevos contagios y ante el surgimiento de nuevas variantes.

Para la Subgerencia de Mercadeo y Comercializacion, es de vital importancia enmarcar las
acciones propuestas en el presente plan, en la continua promocién e impulso de los productos del
portafolio y los nuevos productos implementados por medio de diferentes estrategias de
marketing, desarrollo e innovacion en la imagen de los productos, presencia y cobertura en
escenarios ATL y BTL, con el objeto de conectar con diferentes audiencias, logrando asi, un mayor
reconocimiento de nuestros productos, lo que redundara en el incremento de las ventas, esto con
ayuda de las estrategias de distribucion y el cubrimiento del mercado, todo lo anterior en
concordancia con las metas establecidas en el Plan Estratégico de la NLB.

Es importante tener en cuenta que, el presente Plan de Mercadeo y Ventas es una carta de
navegacion de caracter dindAmico y en constante evolucién ya que la misma esta regida por el
comportamiento del mercado y que obedece a sus interacciones para que permita asi responder
a las necesidades de la empresa y a posibles situaciones emergentes. Por tal motivo, es necesario
mantener un proceso de seguimiento periédico al mismo que permita identificar los cursos alternos
de accidn pertinentes.
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1. OBJETIVO

1.1 Objetivo general

Plantear estrategias que permitan cumplir con la cuota de ventas del portafolio de
productos de la NLB estipulado para la vigencia 2022, a fines de generar recursos para la
salud, el deporte e infraestructura, propiciando el posicionamiento de la cartera marca de
la NLB y consolidando a la misma como una empresa rentable capaz de generar recursos
para los boyacenses.

1.2 Objetivos especificos

= Disefiar y desarrollar contenidos en diferentes formatos y para diferentes plataformas
gue soporten la visibilizarian y el posicionamiento del portafolio de productos de la NLB.

= Crear y ejecutar estrategias comerciales diferenciadas en los canales ON, moderno y
tradicional capaces de incentivar las ventas de los productos de la NLB.

= Disefiar un plan de medios propicio para la difusion de los contenidos previamente
elaborados a fines de generar y sostener la recordacion de nuestros productos,
promoviendo su presencia en prensa, radio, television y las diferentes plataformas
digitales con cobertura en el departamento de Boyaca y extensible a las regiones donde
nuestros productos tengan presencia.

= Soportar los procesos de desarrollo de nuevos productos en conjunto con la
Subgerencia Técnica de Produccion y desarrollar procesos de renovacion y
modernizacion de marcas en sus diferentes formatos, piezas y canales de
comunicacion.

= Promover la apertura de mercados nacionales e internacionales para la venta y
comercializacion de los productos de la NLB, cumpliendo las metas propuestas en el
Plan estratégico de la NLB 2020-2023

= Desarrollar contenidos no solo de tipo comercial sino también institucional,
garantizando su difusién para comunicar el impacto generado por la NLB y difundiendo
su responsabilidad social empresarial.

= Coordinar las acciones realizadas por el equipo de trabajo de la subgerencia de
mercadeo y comercializacion optimizando de la mejor manera sus recursos, con el fin
de cumplir con todas sus obligaciones.
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2. ANALISIS SITUACIONAL

2.1 ANALISIS INTERNO
2.1.1 ANALISIS HISTORICO

Desde el afio 1963, el departamento de Boyaca ejercié el monopolio de licores mediante la
Empresa de Licores de Boyaca, para la produccién y comercializacién de alcoholes, licores y
demas derivados en el departamento. Bajo la ordenanza No. 32 expedida el 20 de diciembre
del mismo afio, se da vida juridica a la Industria de Licorera de Boyaca (ILB), integrandola de
esta manera a la administracion departamental. En sus inicios, la ILB utiliz6 tecnologia de
origen francés con destilacion de alcohol con capacidad de 6.000 litros / dia, mas una linea de
envasado de licores con una capacidad de 8.000 botellas / dia, en la planta ubicada en el
Jordan de la ciudad de Tunja. Asi mismo, la mano de obra inicial fue de 60 trabajadores,
incluyendo una planta metalmecanica encargada de los posteriores trabajos de expansién de
la empresa.

Para el afio 1972 entra al servicio de la ILB la destileria de Frutenza en el municipio de
Sutatenza y en 1983 se inauguré el Complejo Agroindustrial de Ricaurte en Moniquira, con una
destileria de alcohol potable de gran capacidad, la cual operé de manera continua hasta la
liquidacion de la empresa en el afio 2005. En el afio 1993 la ILB, instalo una moderna linea de
envasado de licores de tecnologia italiana, que permitiria con capacidad de produccién diaria
de 21.000 botellas de 750 cc en un solo turno.

Se considera que, el periodo de apogeo de la industria licorera comprendio los afios entre 1963
y 1995, en donde la ILB alcanz6 y superd6 el tope de 3 millones de botellas de licor vendidas
por afio. Sin embargo, en el afio de 1996 la ILB inicia su etapa de declive, acumulando una alta
carga laboral, sumado a que, la figura de Unico comercializador empez6 a evidenciar falencias
desde 1993 por acumulacion y sobre estoqueo de los productos de licor en bodega hasta que
colapsan en 1996, llevando a la industria licorera a una notoria crisis financiera, que
sobrellevaria a la paralisis de las destilerias de El Jordan y Frutenza, afectando la productividad
de la misma. El fuerte declive, impactd directa y negativamente las transferencias al sector
central por los conceptos de Impoconsumo e Iva derivados de la venta de licor. Las pérdidas
acumuladas en la ILB desde el afio 1996, gener6 una inevitable situacion de iliquidez que obligo
a que el departamento, a través del INFIBOY, respaldara financieramente la actividad industrial,
iniciando de esta manera su periodo de liquidacién entre los afios 2001 y 2005, en donde
culmina el proceso con la subrogacién de bienes y obligaciones del departamento y la
suspension definitiva de su personeria juridica.
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Para el afio 2003, se cierra el proceso de licitacion No. 002GB, con el fin de efectuar mediante
el sistema de concesion la produccion, distribucién y venta de licores de Boyaca, suscribiendo
el 15 de enero del mismo afo, el Contrato de Concesién No.001 con el Unico oferente del
proceso licitatorio, la firma unio temporal Licorandes y Asociados, luego denominado Industria
de Licores de Boyaca. La concesion, se pacté en término de 20 afios para la producciéon,
distribucion y venta de licores, aguardientes anisados, rones y demas licores que explotaba por
gestion directa.

En cuanto a las ventas anuales, se pact6 iniciar con un minimo de 1.5 millones de unidades de
750 cc, para el afio 2003, con incrementos anuales sostenidos de 300 mil unidades hasta lograr
3 millones de unidades de 750 cc anuales en 2008 y con proyeccion de aumentar las ventas
incluso hasta alcanzar 10 millones de unidades antes de terminar el contrato. Sin embargo,
esta proyeccion no fue alcanzada a lo largo de los 16 afios de concesion, las ventas alcanzaron
un promedio de 1.8 millones de botellas anuales con tendencia a la baja; en solo dos afos
(2007 y 2010) se supero el tope de venta de 2 millones de botellas de 750 cc.

En referencia al tema de innovacién, se destaca que, durante la concesion, se crea la referencia
Aguardiente Lider Sin Azucar, producto estrella de portafolio y que en la actualidad genera el
mayor porcentaje de ventas para la empresa. La concesion innova de igual manera, en el
lanzamiento Cerveza Donato, producto dirigido a consumidores de tradicion cervecera del
departamento, sin embargo, su impacto sobre las ventas no fue significativo.

En el afio 2019, en virtud del fallo emitido por el Tribunal Administrativo de Boyaca, se declaré
la nulidad absoluta del contrato de Concesién de Licores No. 01 de 2003, ordenando al
Gobernador de Boyaca, iniciar las acciones pertinentes para determinar técnica vy
financieramente el modelo de explotacion econémica del monopolio. Es asi como, los
productos y marcas Aguardiente Onix Sello Negro, Aguardiente Lider Tradicional y Aguardiente
Lider Sin Azucar, Ron Coleo, Crema de Cacao Boyaca, Crema de Café Boyaca, Crema Triple
Sec Boyaca, Ron 5 Afos, Ron 8 Afios, Ron Afiejo Boyaca, Brandy Lanceros y Ron Boyacé Don
Fernando, con sus respectivos registros sanitarios retornan al departamento de Boyaca.

Para el 2020 se inicio una crisis sanitaria COVID-19 la cual llevo al gobierno a tomar medidas
de aislamiento total, restriccién total de eventos masivos , festividades como también el
consumo y venta de bebidas alcohdlicas lo cual genero una crisis econémica, para dar
respuesta a esta crisis la NLB tomo la decisién incluir en su portafolio productos de bioseguridad
los cuales tuvieron una demanda importante en el transcurso del afio dado que estos productos
se tomaron como medida preventiva para minimizar el contagio del virus.
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En cuanto al afio 2021 fue un periodo de reactivacién donde cumpliendo con los protocolos de
bioseguridad las actividades y eventos masivos se desarrollaron de manera gradual, dando asi
un importante paso para la participacion en diferentes actividades y festividades como marca,
cabe recalcar que la NLB en estos ultimos afios no paro su produccién como tampoco se
detuvieron sus acciones de mercadeo, ademas de continuar con el patrocinio al deporte y
proyectos de responsabilidad social en el departamento, por otro lado, la NLB llevo a cabo el
proceso de redisefio de su marca mas fuerte, Aguardiente Lider, sdesarrollo y lanzo nuevos
productos tales como; Crema de Licor de Café, Crema de Licor de Cacao, Triplesec y la Edicion
Limitada 2021 de Aguardiente Onix Sello Negro teniendo como finalidad entrar en el sector de
la coctelera y refrescando también la imagen del aguardiente lider respondiendo a las
tendencias del mercado.

2.1.2 LA EMPRESA

Mediante la Ordenanza No. 032 de 04 de septiembre de 2019, “Por la cual se define la
explotacién del monopolio rentistico de licores destilados en el Departamento de Boyaca y se
dictan otras disposiciones”, en su articulo No.2 autorizo al Gobernador de Boyaca para crear
una Empresa Industrial y Comercial del Estado del orden departamental, encargada de la
produccion, distribucién y comercializacion de licores destilados y demas derivados, la cual
estd encargada de ejercer el monopolio de licores destilados. En virtud de lo anterior lo que se
conocia anteriormente como Industria de Licores de Boyac4, pasa a ser La Nueva Licorera de
Boyacé - NLB.

La NLB llega para ser parte de la cadena de valor del departamento de Boyaca, visionandose
COMO una empresa gue generara un mayor ingreso rentistico al departamento, generando una
cantidad considerable de recursos a sectores como salud y deporte, asi como para proyectos
de libre inversion.

Con la creacion del nuevo modelo administrativo y de nombre como el caso de la NLB,

inmediatamente se generan cambios drasticos en la estructura interna de la empresa,
impactando de esta manera su entorno externo.

2.1.2.1 Misién

Generar recursos que contribuyan a la financiacion de la salud, educacién y recreacion del
Departamento de Boyaca, con un equipo humano altamente calificado, que establezca las
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pautas del mejoramiento continuo en la produccion y comercializacion de nuestros productos
en el pais y el exterior.
2.1.2.2 Vision

Para 2025, posicionarse a nivel nacional e internacional como una empresa lider en la
produccion y comercializacion de licores, que genere desarrollo sostenible, econémico y social
para Boyaca, con un talento humano comprometido e idéneo, apoyados en la innovacion
productiva, mercantil y administrativa constante.

2.1.2.3 Principios y Valores

Nuestros valores deben convivir en nuestros corazones y en nuestras mentes y deben
manifestarse en nuestras acciones, son valores que orientan el que hacer de la NLB:

e Lo que hacemos, lo hacemos bien, para ofrecerle a Boyacay al pais una cartera de marcas
de licores que se anticipan y satisfacen los deseos y las necesidades de las personas.

e La Transparencia en nuestros actos.

e Liderazgo para forjar un mejor futuro.

e Pasion para trabajar con amor y dedicacion, en cada uno de los procesos de la empresa.
¢ Innovacion de cara al consumidor y en los valores de la empresa.

o Fe, esliberar una vision en la que la gente pueda creer y sentir que forma parte de la mejor
empresa de Boyaca.

2.2 ANALISIS EXTERNO
2.2.1 MATRIZ DOFA

A continuacién, se presenta la matriz DOFA para analizar de formas practica la situaciéon
actual de la NLB en relacién con el mercado.

Debilidades

Son los aspectos internos de la empresa en los cuales se identifican falencias y por los cuales
se esta en desventaja frente a la competencia, capacidad productiva, capacidad financiera,
organizacion entre otros.

¢ Precio de venta al consumidor: si bien los precios base de produccion de los productos
de la NLB son competitivos, y pese una reduccion de 6.3 en la Vigencia 2020 y de un
3.1% para el 2021 y aun cuando se han aplicado diferentes estrategias de manera
conjunta con el Consorcio Lider 2019, comercializador exclusivo de nuestros productos,
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el precio promedio para la venta al publico es de $41.000 cifra que para los segmentos
de mayor consumo de nuestros productos es aun percibida como elevada, lo anterior,
es un factor que favorece la movilizacién de nuestros consumidores hacia la compra
de productos con atributos semejantes pero que al cubrir necesidades que son
mayormente de tipo aspiracional, representan una margen de mayor beneficio respecto
al precio particularmente en Whiskeys importados de bajo costo

 Unico comercializador: es claro que, aunque esta figura permite a la luz del contrato 05
de 2019 el cumplimiento de la cuota anual pactada por otro lado, posibilita situaciones
desfavorables como la monopolizacién del precio y el riesgo que supone la dependencia
de un solo comercializador en términos de distribucién, servicio y cubrimiento.

e Si bien la dinamica comercial y de distribucion aplicada por nuestro comercializador
exclusivo ha ido ajustdndose a nuestro mercado y en las vigencias 2019, 2020 y 2021
se ha evidenciado su avance y se puede notar como esta ha sido cada vez mas
eficiente, a lo largo de su operacion aun se reflejan los efectos causados por la
introduccién de un nuevo modelo de comercializacién el cual implica diferentes ventajas
pero a su vez, trae consigo nuevas practicas en aspectos propios de la venta tales como;
facturacion, entrega, servicio, cubrimiento del mercado, entre otros, dicho impacto,
hasta la fecha sigue generando un proceso de acoplamiento en la relacion cliente-
comercializador lo que en ocasiones redunda en; ventas, colocacién de producto y en
general el posicionamiento de nuestra marca.

Amenazas

Las amenazas al igual que las debilidades, también son aspectos que tienen su origen en
factores externos a la empresa, las cuales generan riesgo para la misma e inciden en la
participacién de su cuota en el mercado. Por esta razon antes de enumerar las amenazas
de

venta de licores en el Pais es de aproximadamente 6.2 billones de pesos cada afio, una
cifra la cual va en crecimiento con el pasar del tiempo esperando un crecimiento del 25,8%
para el afio 2023 lo cual generaria unas ventas de 7.9 billones de pesos aproximadamente
(Euromonitor, 2019).Sin embargo, en el afio 2020 y 2021 se sufrié una desaceleraciéon
econdmica, debido a la pandemia por la que aln se esta atravesando, en el dltimo afio se
ha ido restableciendo las ventas ademas de los ingresos econémicos y de igual forma se
deben también tener en cuenta factores como la tasa de desempleo, elasticidad, cargas
tributarias, inflacién, entre otros.

El consumo de bebidas alcohélicas se ha ido transformado de manera que el segmento de
licores Premium ha tomado fuerza dentro del mercado, especialmente productos sustitutos
al portafolio de la NLB como lo es el Tequila, Ron; Whisky el cual se espera un crecimiento
equiparable al del afio anterior el cual se encuentra entre el rango del 46% al 51%. De
igual manera, aun cuando su penetracién en los hogares ha crecido debido a razones
derivadas por el aislamiento social preventivo obligatorio y el cierre temporal de
restaurantes, bares, discotecas y otros sitios de consumo masivo, las ventas han marcado
niveles bajos frente a afios anteriores.
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e Precio por encima de la media nacional, si bien el precio base de venta al
comercializador exclusivo es un precio competitivo en relacién con las demas
licoreras del pais una vez integrada la cadena de valor del comercializador y los
gastos asociados a su distribucion el precio publico presenta un incremento de
entre un 16% y un 25% por encima del precio publico de ofrecido por otras licoreras
en productos de su misma categoria. Respecto a este punto también se puede decir
gue al tener una Unica comercializacion la fijacion del precio se centraliza en un
solo actor lo que hace que el precio no sea facilmente regulado por la ley de la
oferta y la demanda.

e Como consecuencia del cambio de administracion en 2019 y a raiz los proceso y
tramites que esto trajo consigo, se produjo un desabastecimiento de producto en el
departamento, esto permitié la apertura del mercado a nuevos licores como whisky,
vodka, brandy, cerveza, entre otros; y de igual forma esto posibilito que se
promoviera la migracién de consumidores del Aguardiente Lider y del Ron Boyaca
hacia los productos anteriormente mencionados, lo anterior sumado a la apertura
del mercado para productos de otras regiones como El Ron Cienfuegos y Ron Viejo
de Caldas, este oportunidad de entrada para estos diferentes productos aunado a
su amplia trayectoria en el mercado, su capacidad financiera para hacer grandes
inversiones en publicidad, mercadeo y en estrategias de comercializacion y
distribucion representa una amenaza para la participacion y el posicionamiento de
nuestros productos.

e Presencia en el mercado de licores adulterados y contrabando.

A pesar de los esfuerzos de la Oficina de Rentas departamentales, la cual es la
encargada de velar y hacer cumplir la reglamentacion respecto a la
comercializacion de bebidas alcohdlicas en el departamento y de la difusion de
contenidos alusivos a la verificacion por parte de los consumidores sobre la
legalidad de los licores delitos como la adulteracion, falsificaciéon y el contrabando
siguen presentandose lo que representan una amenaza desde un enfoque
comercial cuando consumidores llevados al engafio adquieren productos de este
tipo afectando un porcentaje de las ventas, lo que ademas de afectar los recursos
generados al departamento por concepto de impuesto al consumo representa una
amenaza directa para la vida de quienes ingieren estos productos ilegales.

e Posibilidad de nuevas medidas nacionales y locales de ley seca toques de queda
y aislamiento social preventivo obligatorio como posible cierre temporal de los
lugares de consumo masivo tales como; como restaurantes, bares, discotecas
restricciones en eventos y otros sitios de consumo masivo, lo anterior, devenido del
surgimiento de nuevas variantes pandémicas y nuevos picos en el coeficiente de
contagio.

e Precios para produccion de licor establecidos por el DANE para la NLB, son
considerablemente mas altos que los asignados para las demas empresas
productoras licoreras del pais, esto debido a el promedio ponderado alto genera el
precio de venta al consumidor derivado del incremento que realiza el
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comercializador, generando de esta manera, que nuestros precios sean poco
competitivos en el mercado.

Fortalezas

Un avance importante en el 2021 fue el proceso de diferenciacion de marcas, sobre el cual es
claro que se deben seguir desarrollando las acciones necesarias para fortalecer y consolidar
las diferentes referencias, mismas que si bien hacen parte de una sola familia cada una de
ellas tiene atributos, cualidades, personalidades de marca y formas de comunicarse diferentes.
En la actualidad la nueva imagen de Aguardiente Lider, lanzada a finales del 2021 es un activo
por seguir explotando, por otro lado también se lograron desarrollar los Copyes para Onix Sello
Negro y Ron Boyac4, los cuales son la base para futuros procesos de renovacion de estas
referencias, con esto se solidifica la potencialidad de persuasion en el proceso de venta

e Se cuenta con el estudio de mercados realizado en la vigencia 2021 como instrumento y
herramienta base para el planteamiento estratégico y operativo para el 2022 el cual arroja
diferentes luces en temas como cubrimiento, preferencias del consumidor y de los
canales, competencia, entre otros.

e Ingreso de nuevos productos tales como las cremas de Licor de Cacao, Licor de Café y
Triplesec las cuales cubren un segmento diferente el cual si bien no tiene un peso
demasiado relevante en la participacion dentro de las diferentes categorias de licores
suponen una oportunidad de nicho.

e Alta calidad de los productos y sus atributos. Los licores producidos por la NLB cuentan
con altos estandares de calidad, a pesar de la introduccion y la competencia generada
por productos sustitutos nuestro consumidor objetivo aun presenta arraigo e identificacion
con los productos de la NLB.

e Capital humano y técnico solvente con trayectoria, capacidades y aptitudes optimas
conocedores del mercado de los licores y con experiencia apropiada, para adelantar
gestiones que promuevan el crecimiento y posicionamiento de la empresa en el mercado
en la actualidad la planta cuenta con mejoras a nivel tecnolédgico que permiten maximizar
los recursos e incrementar la productividad.

e Proyeccion e implementacion de nuevos procesos y procedimientos generados producto
de la certificacion de calidad en curso, lo que permite una mejor planeacion y un mayor
control de manera transversal en la organizacion.

e Exclusividad de venta en la categoria de Aguardientes en Boyaca, ya que el
departamento otorgd un periodo de gracia para la entrada y comercializacién de nuevas
marcas a la regioén.

e Acciones de venta y distribucion centralizadas que permiten que dicho proceso sea mas
facilmente trazable y medible.

e La figura de comercializador exclusivo debe garantizar, segun el contrato suscrito, el
cumplimiento de una meta anual minima de botellas a comprar y a su vez, una compra
mensual equivalente al minimo vital para el sostenimiento y operacién de la empresa.
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Oportunidades

Son los factores externos que juegan a nuestro favor y que pueden ser aprovechados por
la empresa.

Un vasto mercado potencial, dado a que Boyaca es el segundo departamento mas grande
del pais el cual cuenta con 123 municipios y una potencialidad de consumo importante
esto, ya que los productos del portafolio de la NLB cubren una necesidad que es transversal
en un amplio rango geografico, econdmico, cultural, académico respecto de los perfiles del
buyer persona particularmente hombres y mujeres de los 18 a los 65 afios de estratos 1 a
6 ubicadas en el departamento de Boyacd, lo anterior, haciendo solo referencia a la
categoria delos aguardientes ya que para los demas productos del portafolio como rones
existe la posibilidad de su venta dado a que estos no tienen fronteras establecidas para su
comercializacién a nivel nacional.

Reactivaciébn econOmica: tras dos afios de diferentes restricciones para diferentes
renglones de la economia y de manera particular los sectores asociados a los momentos
de consumo de nuestros productos, se avizora la posibilidad de que de manera gradual se
siga dando una flexibilizacién en las medidas de bioseguridad, teniendo en cuenta que
aspectos como los contagios y la letalidad de los mismos han ido en descenso, por otro
lado la reactivacibn de actividades presenciales como las académicas del sector
universitario, dinamizan uno de los segmentos de mayor consumo de bebidas alcohdlicas,
por lo anterior, se presenta una oportunidad comercial y de posicionamiento en una etapa
donde de alguna manera se reinicia un sector que por un largo espacio de tiempo se
mantuvo inactivo.

e Extension de permiso para el primer cuatrimestre del 2022 para la produccion y
comercializacion de los productos: alcohol antiséptico y gel antibacterial dada la
continuidad de la contingencia devenida de la pandemia Covid-19 permitiendo
mantener una linea de negocios adicional a la de los productos pertenecientes al
monopolio rentistico.

e Apertura de nuevos mercados nacionales e internacionales; una vez echas las
gestiones en los departamentos de, Santander, Arauca, Cundinamarca y la alianza
comercial con distribuidores en la republica de Venezuela, el 2022 se proyecta
como un afo de oportunidades para la incursion y la penetracion de diferentes
mercados ya que ademas de lo anteriormente mencionado estan en desarrollo la
internacionalizacién para la venta en el mercado de Estados Unidos en alianza con
la Casa de Boyacda y nuevas gestiones para la el acceso en nuevos departamentos
en el territorio Nacional.
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2.2.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Es importante conocer los aspectos de la competencia que sean posibles, esto permitira
conocer como esta posicionada la NLB frente a su competencia directa, teniendo en cuenta
los factores como precio, canales de venta, caracteristicas de sus productos, entre otros
factores determinantes para lograr nuestros objetivos y alcanzar un crecimiento de la
empresa.

Un aspecto importante que se debe analizar y tener en cuenta es que dentro del panorama
existen varias productoras de licor de orden departamental las cuales son: La Empresa de
Licores de Cundinamarca, Fabrica de licores del Tolima, Industria de Licores del valle,
Industria Licorera de Caldas, Industria licorera de Caldas y nuestra marca La Nueva
Licorera de Boyaca, estas empresas producen aguardientes, rones y algunas como
nuestra marca ofrecen otros productos como cremas y aperitivos.

Con base en el ultimo informe de ventas emitido por la Asociacién Colombiana de
Empresas Licoreras ACIL, consolidado a diciembre de 2020, las empresas productoras
con mayor participacion en el mercado fueron la Industria Licorera de Caldas — ILC — con
una participacion del 41.83%, seguida de la Fabrica de Licores de Antioquia — FLA — con
un 31.46%, quienes a su vez registraron una disminucién en sus ventas con respecto al
afio 2014 del -10.27% y -54.94%, respectivamente, respecto al afio anterior.

En referencia a las demas empresas licoreras productoras, su participacion se registro de
la siguiente manera, Valle con el 8.83%, Cundinamarca con 8.22%, Cauca con 6.6%,
Tolima con 1.64% y Meta con el 0.39%. El departamento de Boyaca ocupa 1.48% en la
participacién global del mercado.

Teniendo en cuenta criterios como tamafo de la empresa, trayectoria en el mercado y
volumen de produccion y venta, se consideran competidores de referencia de la Nueva
Licorera de Boyaca las empresas licoreras productoras de los departamentos del Valle,
Tolima, Meta y Cauca dado a que sus productos y modelos comerciales son diferentes
pero por razén de las fronteras para los aguardientes sus mercados estan delimitados.

El departamento de Boyaca tiene una preferencia a la hora de consumir bebidas
alcoholicas donde el producto de mayor consumo es la cerveza ya que abarca la gran
mayoria del mercado y tiene una gran variedad de referencias lo que hace que el
consumidor tenga mas opciones a la hora de elegir, no obstante la introducciéon de nuevos
licores como el whiskey, vodka, y Ron, estdn tomando gran fuerza dentro el mercado
debido a que manejan precios que se igualan al Aguardiente Lider y el Ron Boyaca.

De acuerdo con un estudio de mercado realizado en los principales puntos de venta de
canal de moderno y TAT del departamento, en el afio 2021 por la Subgerencia de
Mercadeo y Comercializacion de la NLB, se registraron los siguientes datos respecto a los
licores que estan haciendo presencia en el contexto departamental y que se consideran
competencia directa de los productos de la NLB.
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A continuacion, una tabla donde se visibilizan algunos productos de interés en la categoria
de licores y sus precios en las principales ciudades de Boyaca.

INVESTIGACION DE MERCADOS

VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
PRODUCTO | PROMEDIO PROMEDIO PROMEDIO | PROMEDIO TOTAL
TUNJA CHIQUINQUIRA DUITAMA | SOGAMOSO PROMEDIO
Ron $ $ $
Cienfuegos $42.282 $42.500 35.763 36.199 40.109
750 cc
Ron Caldas $ $ $
750cc HABEE $49.780 46.074 48.109 47.254
Whisky Jhon $ $ $
Thomas 750 cc | #1:466 $41.500 35.217 35.384 39.313
Whisky Black $ $ $ $
and Wct‘c':te 750 | $42.760 50.000 43.930 43.000 49.138
Whisky Vat 69 $ $ $ $
750 cc BT ) 38.141 38.508 44.334
Whisky
$ $ $ $ $
Pass%%” 750 42.127 - 45.304 46.423 48.214

(Nota: El Estudio de Mercadeo 2021, reposa en la Subgerencia de Mercadeo y esta disponible para su consulta y
describe ampliamente de manera cuantitativa y cualitativa el comportamiento del mercado para el afio 2021

3. METODOLOGIA DE IDENTIFICACION

Con base en el Plan de Mercadeo estructurado en diciembre de 2021, se da continuidad a la
priorizacion acciones enfocadas a estrategias ATL como medio para el posicionamiento de la
marca NLB y sus productos del portafolio, teniendo en cuenta que, las actividades de promocion
en punto de venta (BTL) seran mayormente impulsadas por el Consorcio Lider 2019, dado su
rol en la comercializacion.

Para el andlisis de la competencia y de factores relacionados con la dinamica de ventas se tuvo
en cuenta los resultados de la investigacion de mercados contratado y supervisado por la
Subgerencia de Mercadeo y Comercializacién en el afio 2021, el cual, proporciona informacién
relevante acerca de las marcas y productos sustitutos que estan entrando al mercado, asi como
los precios de venta al consumidor en relaciéon con la competencia. El estudio se realiz6, a
través del método cualitativo, tomando como muestra las ciudades principales Tunja, Duitama,
Sogamoso, Chiquinquira, y municipios como Socara, Ramiriqui, Paz del Rio, Paipa y Socha.
De igual manera, se realiza el comparativo con base a las cifras aportadas por la Asociacion
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Colombiana de Industrias Licoreras (ACIL), la cual condensa la participacion de dichas
empresas productoras en las ventas por categoria de producto para el cierre del afio 2020.

A través de esta metodologia de investigacion de mercados realizada, se identificaron las
falencias y acciones pertinentes para direccionar las estrategias de mercadeo, que permitan
generar un mayor impacto en las actividades de promocién y posicionamiento de la marca NLB
y sus productos, plasmadas en el presente plan.

En cuanto a la proyeccion de ventas del afio 2022, se tuvo en cuenta la dinamica de Pareto de
las estacionalidades de los productos de la NLB, informacion proporcionada por los informes
de venta del Comercializador Consorcio Lider 2019, asi como los historicos de produccion y
ventas de la NLB, y las metas establecidas en el Plan Estratégico de la NLB 2020 — 2023.

Es importante mencionar que, para los meses de marzo y abril del presente afio, se tiene
proyectado la realizacién de un Estudio de Mercado que permita establecer y ajustar el plan de
compras y ventas de la NLB para el afio 2021, segun las condiciones reales del sector,
documento que ser4 complementario al presente plan.

4. PORTAFOLIO OBJETO DE ESTUDIO

En la actualidad, la NLB presenta dos categorias en su portafolio de productos: Licores el cual
cuenta con nuevos productos los cuales se espera que ayuden en el posicionadito del mercado y
productos de Bioseguridad, referenciados a continuacién y los cuales serdn objeto para la
propuesta de las estrategias de promocion y posicionamiento presentadas en el presente plan de
mercadeo y ventas.

Categoria No.1 Licores

PRODUCTO PRESENTACIONES

Aguardiente Lider Tradicional 50cc/ 75cc/175cc/375cc/ 750 cc/ 1500
cc

Aguardiente Lider Sin Azucar 50cc/75¢cc/175cc/PET/375cc/ 750 cc
1500 cc

Aguardiente Onix Sello Negro 50 cc /375 cc/ 750 cc/ 1500 cc

Aguardiente Onix Sello Negro Sin 375 cc/ 750 cc

Azlcar

Aguardiente Onix Sello Negro Sin 750cc
AzUcar Edicién Especial
Brandy Lanceros 375 cc/ 750 cc
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Ron Afiejo Boyaca 50 cc/75¢cc/175cc/ 375 cc/ 750 cc
Ron 12 Afos Edicién Especial 750 cc
Crema de Café 175 cc/ 375 cc / 750cc
Crema de Cacao 175 cc/ 375 cc / 750cc
Crema de Triple Sec. 175 cc/ 375 cc / 750cc

Categoria No.2 Productos Bioseguridad

Frente a la contingencia generada por la emergencia sanitaria causada por la pandemia por
COVID-19 La Nueva Licorera de Boyaca obtuvo el 31 de Marzo de 2020 la certificacion del Instituto
Nacional de Vigilancia, Medicamentos y Alimentos bajo la Resolucion INVIMA No0.2020012627
para la produccion y comercializacion de alcohol Antiséptico al 70%, lanzandose como empresa
pionera a nivel nacional dentro del segmento de industria de licores ,aprovechando la gran
demanda de productos de desinfeccién para dar cumplimiento a los protocolos de bioseguridad
gue fueron establecidos tras la pandemia por COVID -19 presentada a nivel mundial desde el
primer trimestre del afio 2020 hasta la actualidad con el propésito de proteger la integridad de los
habitantes del territorio la NLB implemento algunos ajustes necesarios ofrecer dentro de su
portafolio de productos el Alcohol Antiséptico al 70% y Gel Antibacterial.

Producto Presentaciones

Alcohol Etilico Antiséptico al 70% 375 cm3, 750 cm3 y 1500 cm3
Gel Antibacterial 65° GA 1000 cm3 y 500 cm3

5. MERCADO OBJETIVO

La Nueva Licorera de Boyaca es una empresa que produce y comercializa alcoholes y licores por
lo que su mercado objetivo se centra en hombres y mujeres que cumplan con la mayoria de edad,
en un rango comprendido entre los 18 y 65 afios que ademas pertenezcan a una clase
socioecon6mica de estrato 1 a 6, ya que de acuerdo a las condiciones econémicas de
Departamento de Boyaca

Debido a que el portafolio de productos de la NLB cuentas con productos diferentes su mercado
objetivo también cambia como es el caso del mercado del Ron, y el mercado de las ediciones
limitadas y las cremas de Licor de Café, Licor de Cacao y Triplesec, el consumidor de este tipo de
bebidas cuneta con mayores ingresos, atendidos principalmente a través de canales modernos
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de distribucion como grandes almacenes o tiendas de cadena, asi mismo con este producto se
busca entrar al mercado corporativo e institucional, aunque su tasa de participacion no es muy
alta, representa una oportunidad para aumentar su posicionamiento y expansion, no obstante
aunque el consumo de la linea de aguardientes se focaliza en los estratos 1, 2 y 3 los estratos
siguientes aunque en menor medida son susceptibles a su consumo por razones de tradicién y
arraigo.

6. METODOLOGIA DE DISTRIBUCION

La disposicion para la adopcion del modelo de distribucion y comercializacion de la Nueva
Licorera de Boyaca, se establece a través de un unico comercializador, bajo el Contrato de
Comercializacion No.00015 de 2019, cuyo objeto es: “Comercializacion y distribuciéon de las
marcas propias del portafolio de productos de la Nueva Licorera de Boyaca entre las cuales se
encuentra Aguardiente Lider, Aguardiente Lider Sin Azlcar, Ron Boyaca, Aguardiente Onix
Sello Negro, entre otros, de conformidad con la descripcién, caracteristicas y condiciones
presentadas en los estudios previos y documentos previos”

a. Canal Tradicional o TAT

Hace referencia a los establecimientos de comercio especializados en la venta de
productos de la canasta familiar como las tiendas de barrio y muy pequefios que solo
tienen un punto de venta. Segun la Revista Portafolio (2019), las tiendas de barrio
representan el 52% del mercado de consumo masivo en el pais.

b. Canal Moderno

Este abarca los autoservicios que disponen los productos en estanteria separada y
organizada por secciones (dependiendo la categoria del producto). A su vez, este canal
se clasifica en Cadenas (cuando existen cuatro 0 mas establecimientos con el mismo
nombre o razon social dedicadas al mismo tipo de comercio) e Independientes (Cuando
existen maximo tres establecimientos, ubicados generalmente en zonas residenciales
y también conocidos como superetes 0 mini mercados).

c. Canal Especializado

Hace referencia a aquellos establecimientos de comercio que tienen exhibicion
prioritaria de licores, alli la venta del producto se realiza de manera cerrada y para
llevar y comercializan una amplia variedad de referencias dentro de una misma
subcategoria.

d. Canal Horecadis

Este cobija los segmentos de comercio como hoteles, restaurante, clubes, discotecas,
bares entre otros. El consumo del producto se realiza dentro del establecimiento. Este
canal, se considera importante para la implementacién de

estrategias de posicionamiento de la marca ya que se vincula directamente con la
experiencia del consumidor.
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Como se menciond anteriormente en el analisis DOFA, al tener la NLB la figura de un unico
comercializador genera algunas desventajas como lo son:

a. Distribucion centralizada que dificulta el cubrimiento mas atomizado en el
cubrimiento del mercado, dependiendo esta de la infraestructura de la fuerza de
ventas, distribucion y logistica entre otras por parte del comercializador.

b. La capacidad financiera y la libertad para decidir los volimenes y tiempos de
compra del Comercializador son factores determinantes para los ingresos de la
NLB, lo cual infiere de manera transversal en todas las areas de la empresa
incluyendo el area de mercadeo y comercializacion y tiene implicaciones en su
planeacion.

7. ESTRATEGIA DE MARKETING

De acuerdo con los objetivos proyectados desde la Planeacién estratégica de la NLB para la
vigencia 2020 - 2023, la promocién y el posicionamiento de la marca de la Nueva Licorera de
Boyaca NLB, es uno de los principales retos, por esta razon, surge la necesidad de estructurar
el presente plan de mercadeo en el cual se proponen estrategias de para el cumplimiento de
dichos obijetivos que logren impactar al cliente externo de la empresa y ademas generen
fidelizacion del cliente hacia el producto.

Es importante mencionar que, a través del Contrato de Comercializacién No. 00015 de 2019,
se establece la obligacion tanto de la NLB como del Consorcio Lider 2019, de invertir una
cuota de su presupuesto general en actividades de impulso, activacién, publicidad y
posicionamiento de la marca NLB, por esta razén la cuota de inversion que tendra la NLB en
actividades de marketing estard mayormente dirigida en un 65% a todo lo relacionado con
publicidad ATL para acciones dirigidas al posicionamiento de la marca y enfocadas en el
consumidor final Entendiéndose a la publicidad ATL como aquellas acciones promocionales
gue se hacen a gran escala en los medios de comunicacion masivos, a saber, como:
Television, Radio, Medios digitales y alternativos, Medios impresos y Espacios publicos, por
otro lado, con la intencion de fortalecer la experiencia en los diferentes canales de consumo,
la NLB en acuerdo con el Consorcio Lider 2019 realizara inversiones capaces de, dinamizar
las ventas y responder a las estrategias de los competidores.

En cuanto a las estrategias enfocadas a la apertura de mercados, se dara continuidad en un
primer momento a aquellas que permitan llegar a los principales nichos de mercados de
alcance nacional dando a conocer los productos. En un segundo momento se encuentra para
la NLB, el gran reto de la internacionalizacion.

En virtud de lo anterior y a través del presente plan de Mercadeo y Ventas, se presentan un
conjunto de estrategias de marketing y publicidad con las cuales se busca no solo lograr el
posicionamiento y promocién de nuestros productos, sino ademas promover un crecimiento
de las ventas y aumento de rentabilidad de la empresa contribuyendo asi al cumplimiento de
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los objetivos planteados en el plan de ventas para el afio 2022, impactando directamente en
los aportes para los sectores de salud, educacion y deporte del departamento de Boyaca.

7.1 MERCADEO Y POSICIONAMIENTO
7.1.1 REDES SOCIALES

Actualmente, la NLB cuenta con tres redes sociales, Facebook, Instagram y Twitter, las cuales
poseen 5.929, 1.880 y 2.482de seguidores, cifras que han aumentado sustancialmente,
teniendo como referencia el mes de enero del 2021 donde se contaba con 5.007, 1.549 y
2.094 lo que significa que en Facebook su principal red social se vio un crecimiento del 18.41%
siguiendo con Instagram la cual sumo un 21.37% y en Twitter el 18.53% estos porcentajes
con respecto a la cantidad de seguidores que se tenian el afio inmediatamente anterior, lo
cual indica que la estrategia de marketing que se ha venido desarrollando frente a los
contenidos desarrollados a lo largo del afio y el cual seguira siendo una linea comunicacional
en el 2022 surtié sus réditos en términos de alcance y engagement. Para el 2022 se proyecta
una inversion gradual en pautas principiante en Redes Sociales, dando continuidad a la
creacion y disefio de contenido digital a través de piezas audiovisuales en diferentes formatos,
gue generen un impacto constante al consumidor, emitiendo mensajes claves en las redes
sociales, los cuales estén relacionados con las teméaticas que tengan tendencia en el
momento aprovechando su cobertura y alcance, estas redes son una herramienta digital muy
potente para la promocién y difusion de nuestras campafias publicitarias, Adicionalmente, se
ha visto que dentro de las nuevas redes sociales se ve un incremento sustancial en el
consumo de la aplicacion Tik Tok donde la NLB quiere incursiona teniendo en cuenta su
potencialidad y alcance.

Asimismo, cabe mencionar que el 97% de la creacién de contenidos multiplataforma radio,
prensa, audiovisual, animaciones, jingles, cufias y demas contenidos se hacen dentro de la
NLB es decir, IN house, lo que supone una maximizacion en los recursos con los que se
cuenta, ahora bien, hay un porcentaje de este contenido que se hace mediante contratacion
destacando que se supervisara el trabajo realizado por agencias independientes con el apoyo
de CPS’s.

e Creacion y publicacion de contenidos en diferentes formatos para diferentes
audiencias desarrolladas para la recordacion y el posicionamiento de nuestra
marca.
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e Establecimiento y ejecucion de estrategias multicanal conjuntas con el Consorcio
Lider 2019 tales como, promociones, concursos, descuentos, eventos y patrocinios

o Disefio y Desarrollo de concursos digitales y experienciales (ATL yBTL) para el
posicionamiento de nuestros productos y el impulso y crecimiento de nuestras
redes vinculando canales, de venta, medios de comunicacién y momentos de
consumo

e Disefio y elaboracion de campafias y piezas para fechas de interés que refuercen
la recordacién de nuestras marcas en dichos momentos asi como también para la
difusion de la participaciéon de la NLB en eventos tales como; conciertos,
patrocinios y diferentes aplicaciones de marca

7.1.2 CAMPANAS PUBLICITARIAS EN FECHAS ESPECIALES

Dentro de las estrategias de marketing se debe tener en cuenta que las emociones y
sentimientos del consumidor son importantes para la NLB, por esta razén se deben crear
estrategias donde se logre captar su atencion todo con la finalidad de lograr una fidelizacion del
cliente con el producto, por esta razén, es importante impulsar la celebraciéon de fechas
especiales ya que es fundamental para el desarrollo de campafias publicitarias, como lo son:

ACTIVIDAD
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(Nota las fechas relacionadas pueden cambiar o pueden ser afiadidas nuevas fechas o eventos segun la
dinamica del mercado)

FERIAS Y FIESTAS BOYACA

7.1.3 PARTICIPACION EN FERIAS Y ACTIVIDADES RELACIONADAS CON EL
CONSUMO Y VENTAS DE LICORES

Por motivos de que a nivel Nacional se esta pasando por una crisis la cual llevo a que el
Gobierno optara como medida preventiva la restriccién en la realizacion de eventos masivos
para procurar el contagio por COVID-19, en el afio 2021 estas restricciones se han venido
disminuyendo y restableciendo permisivamente lo cual permitié que la NLB participara en
eventos y actividades en las que se involucra el consumo de bebidas alcohdlicas, de esta
manera restaurando una de las estrategias claves del marketing, ya que en estos eventos
se puede dar a conocer los productos de la NLB y promover sus nuevos productos en estos
espacios propicios para llegar a nuevos consumidores, de esta manera permitir que la marca
entre en nuevos mercados y crezca en los que ya ofrece sus productos.

Por tal motivo, se direccionaran los esfuerzos en la participacion de eventos, ferias y ruedas
de negocios virtuales como espacios generadores de oportunidades de negocio,
posicionamiento de marca y la comercializacion de los productos del portafolio de la NLB,
no obstante se debe conocer que no se puede hacer acompafiamiento o patrocinio en todos
los eventos debido a que se hacen con un propdsito meramente comercial que aporte y
genere ganancias a la empresa con su presencia institucional.

En cuanto a que el gobierno ha venido aprobando la realizacion de eventos masivos como
fiestas municipales, conciertos, ferias entre otros, se dara prioridad a la participacién en
ferias ya que es una oportunidad no solo de posicionamiento de marca sino ademas de dar
a conocer los productos a nuevos clientes como lo son los grandes comerciantes y
distribuidores que asisten a esta clase de eventos, teniendo en cuenta que en estos
mercados el consumo de licor es un coman denominador en todos los asistentes.

Anualmente Boyaca celebra mas de 500 eventos artisticos, ambientales y deportivos
representado en sus fiestas patronales y aguinaldos de fin de afio entre otras, cada una tiene
su transcendencia, algunas a nivel nacional y otras en el ambito local estas festividades o
eventos masivos con un alto arraigo en la cultura boyacense se constituyen en una
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plataforma directa para incentivar el consumo de nuestros productos ademas de hacer
presencia institucional.

Es muy importante resaltar que teniendo en cuenta el volumen de eventos y el costo que
implica la participaciébn en los mismos en términos de equipo logistico, degustacion,
publicidad POP, patrocinios con producto, grupos musicales y otros, no es posible vincularse
a todos los eventos relacionados razén por la que se debe hacer una seleccién constante
teniendo en cuenta las propuestas y oportunidades de dichos eventos.

A continuacioén una relacion de las festividades mas representativas del departamento.

MUNICIPIO POBLACION EVENTO FECHA
Tunja 180.568
Ferias y Fiestas -
Almeida 1.754 tradicBi/onales Diciembre
Ferias y Fiestas Enero
Aquitania 16.087 tradicionales
Ferias y Fiestas :
Arcabuco 5.090 tradic)i/onales Noviembre
Ferias y Fiestas
Belén tradicionales - Exposicion Noviembre
8.471 Equina Grado B
Fiesta patronal Nuestra Noviembre
Berbeo 1.862 Sefiora de La Paz
Semana de la Cultura
s Mayo
Betéitiva 2.413 Betoyana
Ferias y Fiestas Enero
Boavita 6.467 tradicionales
Ferias y Fiestas en Honor a Junio
Boyaca 4,947 San Isidro Labrador
Ferias y Fiestas .
Bricefio 2.669 tradic)i/onales Noviembre
Ferias y Fiestas a San Pedro .
. , Junio
Buenavista 5.759 de Apéstol
Semana Cultural y
p g Enero
Busbanza 875 Encuentro de Colonias
ferias y Fiestas en Honor a
Nuestra Sefora de la Septiembre
Caldas 3.893 Mercedes
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Festival Internacional del Enero
Campohermoso 3.949 Folclor Llanero
Ferias y Fiestas
Cerinza 4.199 tradicionales Agosto
Ferias y Fiestas -
L L Diciembre- En
Chinavita 3.651 tradicionales iciembre ero
Ferias y Fiestas en Honor a Julio
Chiquinquira 54.949 Nuestra Sefora del Rosario
Feria Equina Grado A Agosto
Ferias y Fiestas Junio- iulio
Chiscas 5.175 tradicionales :
Ferias y Fiestas
Chita 10.405 tradicionales Febrero
Ferias y Fiestas :
Chitaraque 6.500 tradicionales Septiembre
Ferias y Fiestas .
Chivata 4.977 tradicionales Noviembre
Ferias y Fiestas -
L - D b
Ciénega 100.908 tradicionales clembre
Ferias y Fiestas
Cbombita 12.752 tradicionales Febrero
Coper 4.047 Festival del Retorno Noviembre
Corrales 2.481 Festival de la Cultura Diciembre
Ferias y Fiestas Enero
Covarachia 3.205 tradicionales
Cubara 6.462
Ferias y Fiestas Enero
Cucaita 4.474 tradicionales
Ferias y Fiestas .
Cuitiva 1.969 tradicionales Septiembre
Ferias y Fiestas Junio- Julio
Chiquiza 5.916 tradicionales
Ferias y Fiestas .
Chivor 2.126 tradicionales Diciembre
Ferias y Fiestas Enero
Duitama 105.407 tradicionales
Ferias y Fiestas .
L Junio
El Cocuy 5.383 tradicionales
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Fiestas Patronales en Honor Adosto- Septiembre
El Espino 3.914 a San Ramon Nonato g P
Ferias y Fiestas AGOSto
Firavitoba 6.177 tradicionales g
Ferias y Fiestas -
Floresta 3.833 tradicionales Diciembre
Ferias y Fiestas -
o L Diciembre- En
Gachantiva 2.985 tradicionales iciembre ero
Festival de la Cultura en
honor a San Laureano y
. Febrero
Nuestra Sefiora de las
Gameza 4.895 Nieves
Garagoa: Ferias y Fiestas en
honor a la Virgen de la Enero
Garagoa 16.195 Candelaria
Ferias y Fiestas -
Guacamayas 2.042 tradicionales Diciembre
XXVII Festival de pirotécnico
Enero
Guateque 9.921 y cultural
Guayata 6.018 Ferias y Fiestas Noviembre
Ferias y Fiestas en honor a Febrero
Glican 5.920 la Virgen Morenita
Ferias y fiestas en Honor al AQOSLO
Iza 5.916 Divino Salvador de la piedra g
Ferias y Fiestas Enero
Jenesano 7.287 tradicionales
Ferias y Fiestas -
Jerico 4.538 tradicionales Diciembre
Ferias y Fiestas
L Enero
Labranzagrande 5.231 tradicionales
Ferias y Fiestas Marzo
La Capilla 3.052 tradicionales
Ferias y Fiestas .
. . L Junio
La Victoria 1.645 tradicionales
La Uvita 3.390 Ferias y Fiestas Agosto
. Feri Fiest H .
Villa de Leyva 16.139 enas y 1es7as en Honora Julio
la Virgen del Carmen
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Festival del Viento y las Agosto
Cometas
Festival de Luces Diciembre
Festival Cultural y Reinado Noviembre
Macanal 4.611 del Agua
Maripi 7.680 Festival de Verano 2020 Agosto
IV Festival de la Cultura y la Enero
Miraflores 9.455 Colonia Miraflorefia 2019
IV Festival del Folclor y el Febrero
Mongua 5.080 Retorno
Ferias_ y Fiestas Enero
Mongui 4.901 tradicionales
Ferias y Fiestas del Dulce -
Moniquira 21.377 yeI Bocadillo ’ Diciembre
Festival de Verano 2020 Enero
. Ferias_ y Fiestas Marzo
Motavita 5.926 tradicionales
Muzo 9.834 Festival de Verano 2020 Agosto
Nobsa 14.969 Festival Vallenato Noviembre
Concurso Nacional de
Musica carranguera y Enero
Nuevo Coldn 5.962 campesina
Ferias y Fiestas .
Oicata 2.770 tradic)i/onales Diciembre
Otanche 10.244 Festival de la Cultura Julio
Pachavita 2.968 XX Feria de Mitaca Junio
Ferias y Fiestas -
Paez 3.242 tradic>i/onales Diciembre
Concurso Departamental de
Bandas de Musica de Septiembre
Boyaca 2019
Paipa 33.535 Festival del Lago Sochagota Agosto
Aguinaldo Paipano Diciembre
Festival del amasijo, la
. Marzo
ruanay la almojabana
Pajarito 2.168 Festival del Rio Cursiana Marzo
Feriag y Fiestas Agosto
Panqueba 1.781 Tradicionales
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Festival de campesino y la
Pauna 10.155 fruta Octubre
Ferias y Fiestas Enero
Paya 2.587 Tradicionales
Ferias y Fiestas .
e D m
Paz de Rio 5.083 Tradicionales iciembre
Ferias y Fiestas .
Pesca 9.322 Tradicionales Diciembre
Ferias y Fiestas en Honor a Octubre
Pisba 1.481 Nuestra Sefiora del Rosario
Puerto Boyaca 49912 Festival de las Colonias Diciembre
Ferias y Fiestas .
. e D
Quipama 8.405 Tradicionales iciembre
Ferias y Fiestas .
Ramiriqui 9.700 Tradicionales Diciembre
Ferias y Fiestas .
L. e Junio
Raquira 12.299 Tradicionales
Ferias y Fiestas Noviembre
Rondoén 2.934 Tradicionales
Ferias y Fiestas
Saboya 12.611 Tradicionales Octubre
Ferias y Fiestas
Sachica 3,783 Tradicionales Octubre
Samaca 17.352 Festival de Tractomulas Julio
Ferias y Fiestas Noviembre
San Eduardo 1.867 Tradicionales
San José de Ferias y Fiestas Octubre
Pare 5.586 Tradicionales
San Luis de Ferias y Fiestas Diciermbre
Gaceno 6.158 Tradicionales
Ferias y Fiestas
San Mateo 4551 Tradicionales Octubre
San Miguel de Ferias y Fiestas .
Sema 4.028 Tradicionales Noviembre
San Pablo de . ) .
Borbur 9.867 Festival Nacional del Minero Octubre
Ferias y Fiestas Julio
Santana 7.680 Tradicionales
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Ferias y Fiestas Diciembre
Santa Maria 4.498 Tradicionales
Santa Rosa de Ferias y Fiestas Septiembre
Viterbo 13.066 Tradicionales
Ferias y Fiestas
Santa Sofia 3.012 Tradic{onales Agosto
Ferias y Fiestas Junio- Julio
Sativanorte 2.661 Tradicionales
Ferias y Fiestas Enero
Sativasur 1.097 Tradicionales
Ferias y Fiestas
Siachoque 7.630 Tradic)i/onales Octubre
Ferias y Fiestas .
Soata 9.066 Tradic)i/onales Diciembre
Ferias y Fiestas Mayo
Socota 9.812 Tradicionales
Socha 7.364 Festival del retorno Diciembre
Ferias del Sol 2020- Feria Julio
Sogamoso 114.486 Equina Grado A
Ferias y Fiestas Enero
Somondoco 3.246 Tradicionales
Ferias y Fiestas .
Sora 2.916 Tradic)i/onales Diciembre
222 Feria Exposicién Equina Junio
Sotaquira 8.303 Grado B
Festividades Artisticas y
Culturales en honor al Sefior .
Noviembre
de la Columna y Nuestra
Soraca 5.805 Sefiora de la Esperanza
Ferias y Fiestas
Susacon 3.550 Tradic)i/onales Agosto
Sutamarchan 5.624 142 Tomatina Colombiana Junio
Ferias y Fiestas Enero
Sutatenza 4.442 Tradicionales
Ferias y Fiestas
Tasco 6.707 Tradic)i/onales Octubre
Ferias y Fiestas Enero
Tenza 4.454 tradicionales
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16° Concurso Nacional de Junio
Tibana 9.464 Tractomulas
Tibasosa 12.463 Ferias y Fiestas Agosto
Ferias y Fiestas
L, o Febrer
Tinjaca 2.889 Tradicionales ebrero
Ferias y Fiestas .
. L D m
Tipacoque 3.730 Tradicionales iciembre
Ferias y Fiestas Enero
Toca 8.749 Tradicionales
Ferias y Fiestas .
. o Noviembre
Togui 5.099 Tradicionales
Ferias y Fiestas
, L F
Topaga 3.608 Tradicionales ebrero
Ferias y Fiestas .
Tota 5.531 Tradicionales Noviembre
Tunungua 1.610
Festival del Amasijo y la Noviembre
Turmequé 7.347 Parranda Campesina
Ferias y Fiestas Enero
Tuta 8.823 Tradicionales
Ferias y Fiestas
Tutaza 2.145 Tradicionales Febrero
Ferias y Fiestas Enero
Umbita 9.886 tradicionales
Festividades Artisticas y Febrero
Ventaquemada 14.166¢ Culturales
Tradicionales Ferias y Febrero
Viracacha 3,380 Fiestas
Festividades en Honor a la
Virgen del Coro y Cuarta Diciembre
Zetaquira 5.016 Feria Cafetera

7.1.4 CONTENIDOS DIRIGIDOS AL CUIDADO Y CONSERVACION DEL MEDIO AMBIENTE

Apoyo en la promocién y divulgacién publicitaria de campafias que incentiven al cuidado y
conservacion del medio ambiente por medio de la reutilizacién y reciclaje de los empaques de
los productos.
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7.1.5 APERTURA DE MERCADOS NACIONALES E INTERNACIONALES

En consecucion con la meta establecida en el Plan Estratégico de la NLB para la vigencia 2020-
2023, en relacién con la apertura de mercados nacionales e internacionales, desde la
Subgerencia de Mercadeo y Comercializacion se promoveran estrategias que contribuyan a la
consolidacion de las acciones adelantadas desde el afio 2020, las cuales inician con la gestion
de los permisos de introduccién de licores en los departamentos de Casanare, Santander y
Antioquia, pretendiendo se dé inicio a la comercializacion y distribucion de los productos del
portafolio autorizados a través del consocio lider 2019.

De igual manera, se buscaran espacios de participacién en programas de orden nacional si es
el caso, que permitan a la NLB estructurar su propio modelo de negocio para la identificacion de
oportunidades de apertura de nuevos mercados internacionales de conformidad con las
necesidades y tendencias de los clientes y consumidores, adoptando capacidades y
conocimientos en el equipo de las diferentes areas involucradas en los procesos de exportacion.
Lo anterior, en aras de ampliar y mejorar la propuesta de valor y comercial de la empresa asi
como de implementar estrategias que permitan el posicionamiento de las marcas del portafolio
en el mercado internacional.

7.1.6 PATROCINIO AL DEPORTE BOYACENSE

La marca NLB no esta enfocada solo en ofrecer un portafolio de productos, también en vender
experiencias para los consumidores y asociarlas a nuestros productos; en cuanto a que Boyaca
es un departamento el cual tiene una gran demanda por el deporte y posee un gran potencial
en muchos de ellos como el ciclismo, futbol, boxeo entre otros, siendo el deporte una actividad
gue genera demasiadas emociones lo convierte en un aspecto clave para la promocién y
posicionamiento de los productos, por lo que dentro de las estrategias de la empresa, se le sigue
dando el patrocinio al deporte de Boyaca.

El patrocinio al deporte por parte de la NLB es una oportunidad no solo para la empresa también
para las diferentes disciplinas e iniciativas deportivas alternativas donde no se vinculan casi
empresas para apoyarlas, asi se muestra el compromiso por el bienestar del departamento y de
sus deportistas, en cuanto a la empresa es una alternativa clave que contribuye al
posicionamiento y promocién de la NLB.
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7.1.7 PROYECTO “PUNTO LIDER”

El Proyecto “punto lider” ha tenido grandes obstaculos que fueron generados por la crisis que
se vive a consecuencia de la pandemia COVID-19 y las medias que se han venido
estableciendo por el gobierno, no obstante se espera una reactivacion en el 2022 del proyecto
teniendo en cuenta el cumplimiento con lo proyectado en el Plan Estratégico de la NLB Vigencia
2020 — 2023, dentro de los indicadores para el posicionamiento de la marca y en consecucién
de los objetivos referentes a la apertura de mercados, se contempla la estructuracion del
proyecto “Punto Lider”, el cual se proyecta como un nueva estrategia de marketing y
merchandising para la venta del portafolio de productos de la NLB y el cual se buscan el
establecimiento de alianzas estratégicas con diferentes productos de la regiébn mediante
estrategias departamentales como la Marca Regién Soy Boyacda, con el fin de impulsar y
fortalecer el emprendimiento local y proyectar la imagen de una empresa que esta
comprometida con su zona de inferencia. Esta estrategia, pretende ofrecer al consumidor una
experiencia y un acercamiento directo con la marca, fidelizandolo y promoviendo el consumo
de nuestros productos, asi como el consumo y la preferencia de variados productos de nuestra
region.

7.2 ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD Y MATERIAL POP
7.2.1 PLAN DE MEDIOS.

A partir de la experiencia y los resultados alcanzados en 2021, una de las principales
estrategias de marketing estara dirigida a la comunicacion de la empresa, en material con un
alto valor de uso y visualmente reconocible utilizando el concepto de publicidad ATL, el cual
refiere a las actividades de publicidad y marketing que no estan dirigidas a publicos objetivo
especificos y cuentan con un amplio rango de influencia, que se utilizardn para el
posicionamiento de la marca, para brindar a los consumidores informacion sobre los
productos del portafolio de productos de NLB, con el fin de resaltar sus diferentes factores,
promoviendo asi su compra y consumo.

Adicionalmente, se puede recalcar que los medios de comunicacién convencionales como la
radio, televisién cuentan con una amplia audiencia tradicional, lo cual los convierte en canales
asertivos para difundir informacién y campafias publicitarias, sabiendo que el departamento
de Boyaca es un departamento tradicionalista que los demanda, por esta razn estos canales
se encuentran incluidos en le plan de medios.

De igual manera, segun las estadisticas departamentales, los medios independientes y
alternativos se han hecho un espacio en el mercado de medios de Boyaca, por lo que es
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importante invertir parte del presupuesto publicitario de la empresa en pautas y servicios de
publicidad en medios. Métodos de comunicacion tradicionales y alternativos, como la
publicidad y las estrategias de posicionamiento, para atraer a un publico joven que pueda
convertirse en consumidor de nuestros productos.

Por otra parte, la NLB tiene como propdésito corporativo, la importancia de aportar con el
crecimiento econémico de la regibn ademas de ser una fuente que genere empleo y
contribuya con recursos para las pequefias y medianas empresas de los boyacenses, por
este motivo, se apoyara a los diferentes medios locales vinculandolos en sus diferentes
actividades, lo cual ayudara a su reconocimiento.

Dada la importancia de los medios y basados en la estructura de la planeaciéon de la Nueva
Licorera de Boyaca el Plan de Medios es un documento que si bien se enlaza con el plan de
medios esta elaborado de manera particularizada y se anexa al plan de mercadeo

7.2.2 MATERIAL POP

Para el afio 2021 se aprovechd la gestidn de la vallas y carpas lo cual fue muy funcional y se
espera para este afio 2022 fortalecer mas esta campafa con la restauracion de la tarima
conde hacer presencia en los municipios del departamento, para la implementacion de la
estrategia de uso de material POP, se desarrollan accién en conjunto entre la NLB y el
Consorcio Lider 2019 , por lo que de acuerdo a lo estipulado en el contrato y la inversion del
Consorcio Lider 2019 se espera la entrega de sus estrategias para este afio para determinar
las inversiones de este material.

8. PROYECCION DE VENTAS 2022

La proyeccion de ventas del afio 2022, se presenta de conformidad con la meta establecida
en el Plan Estratégico “La NLB avanza para los boyacenses” Vigencia 2020 -2023, en el cual
se programa la venta de 1.685.400 unidades reducidas a 750 cc para el afio 2022. La
distribucibn mensual de las ventas, se presenta de acuerdo con la estacionalidad de la
demanda en el sector, la participacién de cada una de las referencias de los productos del
portafolio dentro del mercado, asi como con la inclusién de nuevas referencias como la Crema
de Café Boyaca, Crema de Cacao Boyacd, Crema Triple Sec Boyaca y Aguardiente Lider Sin
Azlcar 24° en las presentaciones de 750 cc y 375 cc.

Es importante mencionar, que el cumplimiento de la meta establecida se encuentra sujeto a
modificaciones de conformidad con las decisiones administrativas de la Junta Directiva de la
Nueva Licorera de Boyaca - NLB, basadas en los resultados del estudio de mercado a
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desarrollar durante el primer trimestre de 2022 y contemplado en el Contrato de
Comercializacién No.00015 de 2019.

De igual manera, en el entendido de que este documento es en si mismo es una proyeccion,
toda la informacion aqui consignada es susceptible de variaciones.

Se planea dar cumplimiento a esta proyeccion a través de la ejecucion de las estrategias y
actividades plasmadas en el Plan de Mercadeo 2022, en conjunto con el Consorcio Lider
2019, comercializador exclusivo de los productos del portafolio. Estas estrategias incluyen la
continuidad en la gestion para la apertura de mercados naciones e internacionales, re
branding de la marca Aguardiente Onix, cambio de presentacion de botella de 750 cc a 700
cc, posicionamiento de las marcas a través de actividades de visual en canal moderno,
tradicional y ON, participacion en festividades municipales, entre otras.

Estacionalidad de la demanda

Estacionalidad de Ventas NLB - Vigencia 2022
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Proyeccién de ventas mensual

2022 (1.685.400 Unidades reducidas a 750 cc)
PARTICIPACION PART.
MES UNIDADES(750CC) | \iensuAL | TRIMESTRAL
ENERO 67.416 4%
FEBRERO 50.562 3% 10%
MARZD 50.562 3%
ABRIL 67.416 4%
MAYO 50.562 3% 10%
UNIO 50.562 3%
|ULO 101.124 6%
AGOSTO 101.124 6% 15%
SEPTIEMBRE 50.562 3%
OCTUBRE 252.810 15%
NOVIEM BRE 421.350 25% 65%
DIQEMBRE 421.350 25%
1.685.400 100% 100%
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Participacion por productos
PROYECOON DE VENTAS 2022
CATEGORIA REFERENCGA UND. REDUCIDAS A 750 CC % PART
AGJARDIENTE LIDER SIN AZJCAR 1314612
AGUARDIENTE LiDER TRADIIONAL 16.854
AGUARDIENTES - 1466298 | 87%
AGUARDIENTELICER 24° 33.708
AGUARDIENTEONIX 101.124
RON RON BOYACA 185.394 | 11%
CREMAS  |CREMAS 33.708 2%
1.685.400 100%
Proyeccion mensual — Vigencia 2022
ENERO 2022
%opor %VENTAS | Unidades Unidades
PRODUCTO PRESENTACION| presentacion | Reduc. 750 ;;ds
100% 100% 67.416
1500 5% 2622 1.315
. P 750 53% 27.870 27.870
0,
AGUARDIENTELUDER SIN AZUCAR 375 5% 78% 52.584 18.405 26.800
175 7% 3.681 15.775
750 55% 4.072 4.079
RON ANEJO BOYACA 375 30% 11% 7.416 2.225 4.449
175 15% 1.112 4.767
1500 8% 324 162
AGUARDIENTE ONIXSELO NEGRO 750 60% 6% 4.045 2.427 2.427
375 32% 1.294 2.589
1500 5% 34 17
B 750 53% o 357 357
AGUARDIENTE LUDER TRADICIONAL 375 25% 1% 674 36 472
175 7% 47 202
750 25% 337 337
AGUARDIENTE LIDER SIN AZJCAR 24° 375 60% 2% 1.348 802 1.618
175 15% 202 3867
CREMATRIPLE SEC BOYACA 750 60% 802 3802
CREMA DE CAFE BOYACA 750 20% 2% 1.348 270 270
CREMA DE CACAO BOYACA 750 20% 270 270




-
®

PLAN DE MERCADEO

SUBGERENCIA DE MERCADEO Y COMERCIALIZACION

NUEVA LICORERA e
. DE BOYACA == - NUEVA LICORERA DE BOYACA E.I.C.E - NLB
2022
FEBRERO 2022
% por q n
PRODUCTO PRESENTACION prae:::cién %VENTAS | Unidades |, . 750 Unidades
Reales

100% 100% 50.562
1500 5% 1.972 986
. . 750 53% 20.902 20.902
AGUARDIENTE LIDER SIN AZUCAR 375 350, 78% 39.438 13802 27607
175 7% 2761 11.832
750 55% 3.059 3.059
RON ANE O BOYACA 375 30% 11% 5562 1.669 3337
175 15% 834 3575
1500 8% 243 121
AGUARDIENTE ONIXSELLO NEGRO 750 60% 6% 3.024 1.820 1.820
375 32% 971 1.942
1500 5% 25 13
. 750 53% 268 268
AGUARDIENTE LIDER TRADICIONAL 375 % 1% 506 77 354
175 7% 35 152
750 25% 253 253
AGUARDIENTE LIDERSIN AZJCAR 24° 375 60% 2% 1.011 607 1213
175 15% 152 650
CREMA TRIPLE SECBOYACA 750 60% 607 607
CREMA DE CAFE BOYACA 750 20% 2% 1.011 202 202
CREMA DE CACAQ BOYACA 750 20% 202 202

MARZD 2022
) opor %VENTAS | Unidades Unidades
PRODUCTO PRESENTACION|  presentacién Reduc. 750 E—

100% 100% 50.562
1500 5% 1.972 986
. . 750 53% 20.002 20.902
AGUARDIENTE LIDER AN AZJCAR 75 % 78% 39438 13003 57 607
175 7% 2.761 11.832
750 55% 3.059 3.059
RON ANE OBOYAGA 375 30% 11% 5.562 1.669 3.337
175 15% 834 3.575
1500 % 243 121
AGUARDIENTE ONIX SELLONEGRO 750 60% 6% 3.034 1820 1.820
375 32% 971 1.942
1500 5% 25 13
. 750 53% 268 268
AGUARDIENTE LIDERTRADI CIONAL s % 1% 506 he] 5
175 7% 35 152
750 25% 253 253
AGUARDIENTE LIDERAIN AAJCAR 24° 375 60% 2% 1.011 607 1.213
175 15% 152 650
CREMATRIPLE SECBOYACA 750 60% 607 607
CREM A DEGAFE BOYACA 750 20% 2% 1.011 202 202
CREM ADE CAGAOBOYACA 750 20% 202 202
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ABRIL 2022
% por q 5
PRODUCTO PRESENTACION| _presentadén | °VENTAS | Unidades | o\ 50|  Unidades
Reales
100% 100% 67.416
1500 5% 2629 1315
. . 750 53% 27.870 27.870
AGUARDIENTELIDER SN AZICAR o = 78% 52584 — 20 T
175 7% 3681 15775
750 55% 4079 4.079
RON ANEJO BOYACA 375 30% 11% 7.416 2225 4.449
175 15% 1112 4767
1500 8% 24 162
AGUARDIENTE ONIXSELLS NEGRO 750 60% 6% 4.045 2.427 2427
375 2% 1294 2589
1500 5% 4 17
] 750 53% 357 357
AGUARDIENTE LiDER TRADICIONAL — e 1% 74 o -
175 7% 47 202
750 25% 337 337
AGUARDIENTE LIDER SIN AZUICAR 24° 375 60% 2% 1248 809 1618
175 15% 202 867
CREMATRIPLE SEC BOYACA 750 60% 809 809
CREMA DE CAFE BOYACA 750 20% 2% 1348 270 270
CREMA DE CACAC BOYACA 750 20% 270 270
MAYO 2022
. PO | o4VENTAS | Unidades Unidades
PRODUCTO PRESENTACION | presentacion Reduc. 750 Reales
100% 100% 50.562
1500 5% 1972 986
) . 750 53% 20.902 20.902
AGUARDIENTE LIDER SIN AZUCAR = e 78% 43— o
175 7% 2761 11832
750 55% 3059 3059
RON AR O BOYACA 375 30% 11% 5562 1.669 3337
175 15% 834 3575
1500 8% 243 121
AGUARDIENTE ONI XSELLO NEGRO 750 60% 6% 3034 1.820 1820
375 2% 971 1942
1500 5% 2 13
] 750 53% 268 268
AGUARDIENTE LiDER TRADICIONAL = ot 1% 506 - o
175 7% 35 152
750 25% 253 253
AGUARDIENTE LIDERSIN AZUCAR 24° 375 60% 2% 1011 607 1213
175 15% 152 650
CREMA TRIPLESEC BOYACA 750 60% 607 607
CREMADE CAFE BOYACA 750 20% 2% 1011 202 202
CREMA DE CACAO BOYACA 750 20% 202 202
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JUNIO 2022
%% por a 8
PRODUCTO PRESENTACION pna.caentaapo ion | "eVENTAS | Unidades |\ 750 Unidades
Reales
100% 100% 50.562
1500 5% 1972 986
. . 750 53% 20.202 20.902
AGUARDIENTE LIDER SIN AAJCAR s 5% 78% 39.438 13.803 27 607
175 7% 2761 11.832
750 55% 3.059 3.059
RON ANE O BOYACA 375 30% 11% 5.562 1.669 3.337
175 15% 834 3575
1500 8% 243 121
AGUARDIENTE ONIXSELLO NEGRO 750 60% 6% 3.034 1.820 1.820
375 2% 971 1942
1500 5% 25 13
. 750 53% 268 268
AGUARDIENTE LiDER TRADIGONAL s 5% 1% 506 177 354
175 7% 35 152
750 25% 253 253
AGUARDIENTE LIDER SIN AZJCAR 24° 375 60% 2% 1011 607 1213
175 15% 152 650
CREMATRIPLESEC BOYACA 750 60% 607 607
CREMA DE CAFE BOYACA 750 20% 2% 1.011 202 202
CREM A DE CACAO BOYACA 750 20% 202 202
JULIO 2022
% por . a
PRODUCTO PRESENTACION prse:t.;dén %VENTAS | Unldades |, jop  Unidades
Reales
100% 100% 101124

1500 5% 3.944 1972
. . 750 53% 41.805 41.805
AGUARDIENTE LIDER SIN AZJCAR s =% 78% 78.877 37 607 514
175 7% 5,521 23.663
750 55% 6.118 6.118
RON ARIE) O BOYACA 375 30% 11% 11.124 3.337 6.674
175 15% 1.669 7.151
1500 8% 485 243
AGUARDIENTE ONIXSELLO NEGRO 750 60% 6% 6.067 3.640 3.640
375 32% 1.942 3.883
1500 5% 51 25
. 750 53% 536 536
AGUARDIENTE LiIDER TRADICIONAL 75 =% 1% 1.011 54 708
175 7% 71 303
750 25% 506 506
AGUARDIENTE LiDER SIN AZJCAR 24° 375 60% 2% 2,022 1.213 2.427
175 15% 303 1.300
CREMATRIPLE SEC BOYACA 750 60% 1213 1213
CREMA DE CAFE BOYACA 750 20% 2% 2.022 404 404
CREMA DE CACAQ BOYACA 750 20% 404 404
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AGOSTO 2022
) “opor %VENTAS | Unidades Unidades
PRODUCTO PRESENTACION| _ presentacion Reduc. 750 Do
100% 100% | 10L124
1500 5% 3.944 1972
) ) 750 53% 41805 41,805
AGUARDIENTE LIDER SN AZICER = = 7% 78877 |5 e o5 1
175 7% 5,521 23,663
750 55% 6.118 6.118
RO ANE O BOYACA 375 30% 11% 11124 3337 6.674
175 15% 1.669 7.151
1500 % 485 243
AGUARDIENTEONIX SELLONEGRO 750 60% 6% 6.067 3.640 3.640
375 2% 1942 3.883
1500 5% 51 25
) 750 53% 536 536
AGUARDIENTELIDER TRADICIONAL = = 1% 1011 e =
175 7% 71 303
750 5% 506 506
AGUARDIENTELICERGIN AZICAR 24° 375 60% 2% 2022 1213 2427
175 15% 303 1.300
CREVIATRIPLE SECEOYACA 750 60% 1213 1213
CREVIADECAFE BOYACA 750 20% 2% 2022 404 404
CREVIADE CACAOBOYACA 750 20% 404 404
SEPTIEMBRE 2022
% por . A
PRODUCTO PRESENTACION preser':t.;dén %VENTAS | Unidades || . 750 U;";Tds
100% 100% 50.562 s
1500 5% 1972 986
’ . 750 53% 20.902 20.902
AGUARDIENTE LIDERSIN AZICAR = o 78% 30428 — 2% e
175 7% 2761 11822
750 55% 3.059 3.059
RON ANEJ O BOYACA 375 30% 11% 5562 1.669 33y
175 15% =4 3575
1500 8% 243 121
AGUARDIENTE ONIXSELLONEGRO 750 60% 6% 3034 1.820 1.820
375 32% 971 1942
1500 5% 25 13
) 750 53% 268 268
AGIUARDIENTE LIDER TRADIIONAL = o 1% 506 = o
175 7% 35 152
750 25% 253 253
AGUARDIENTE LIDERSIN AZUCAR 24° 375 60% 2% 1011 607 1213
175 15% 152 650
CREMATRIPLESECBOYACA 750 60% 607 607
CREMA DE CAFE BOYACA 750 20% 2% 1011 202 202
CREMADE CACAQ BOYACA 750 20% 202 202
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OCTUBRE 2022
Y% por q .
PRODUCTO PRESENTACION| _presentacion | 2 VENTAS | Unidades | 4 . 750 U;e";fd'r'
100% 100% | 252.810 s
1500 5% 2860 4.930
’ . 750 53% 104512 104512
AGUARDIENTE LIDER SIN AZJCAR — o 78% 197.002 — 20 136034
175 7% 13.803 59.158
750 55% 15.295 15295
RON ANE O BOYACA 375 30% 11% 27.809 8343 16.685
175 15% 4171 17.877
1500 8% 1213 607
AGUARDIENTE ONIXSELLO NEGRO 750 60% 6% 15.169 9.101 9.101
375 2% 4854 9708
1500 5% 126 63
] 750 53% 1340 1340
AGUARDIENTE LiDER TRADICIONAL = ot 1% 2528 o 1770
175 7% 177 758
750 25% 1.264 1264
AGUARDIENTE LIDERSIN AZJCAR 24° 375 60% 2% 5.056 3.034 6.067
175 15% 758 3250
CREMATRIPLESEC BOYACA 750 60% 3034 3034
CREMADE CAFE BOYACA 750 20% 2% 5.056 1011 1011
CREMADE CACHO BOYACA 750 20% 1011 1011
NOMVIEMBRE 2022
% por n o
PRODUCTO PRESENTACION pleser':t:cién %VENTAS | Unidades | e 750 U;:;Tds
100% 100% | 421350 s
1500 5% 16.433 8216
) . 750 53% 174.186 174.186
AGUARDIENTE LIDERSIN AZUCAR — e 78% 28653 [0 Y
175 7% 23.006 98.59
750 55% 25.492 25.492
RON ANE O BOYACA 375 30% 11% 46349 | 13905 27.808
175 15% 6.952 23795
1500 8% 2.022 1.011
AGUARDIENTE ONIXSELLO NEGRO 750 60% 6% 25.281 15.169 15.169
375 32% 8.090 16.180
1500 5% 211 105
) 750 53% 2233 2233
AGUARDIENTE LIDER TRADIQIONAL 275 25% 1% 4.214 1475 5049
175 7% 205 1264
750 25% 2.107 2.107
AGUARDIENTE LiDER SIN AZUCAR 24° 375 60% 2% 8.427 5.056 10.112
175 15% 1.264 5.417
CREMATRIPLESECBOYACA 750 60% 5.056 5.056
CREMA DE CAFE BOYACA 750 20% 2% 8.427 1,685 1.685
CREMJA DE CACAD BOYACA 750 20% 1,685 1.685
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DICIEMBRE 2022
. “opor %VENTAS | Unidades Uniidades
PRODUCTO PRESENTACION| _presentadién Reduc 750 D=t
100% 100% | 421350
1500 5% 16433 8216
) . 750 53% 174186 174.186
AGUARDIENTELICER SN AZUIGAR = = 75% 328653 [ Te oo o
175 % 23,006 98596
750 55% 25492 25492
RON AR OBOYAGA 375 30% 11% 46349 13,905 27.509
175 15% 6.952 29795
1500 % 202 1011
AGUARDIENTEONIX SELLONEGRO 750 60% &% 25.281| 15169 15.169
375 32% 8,090 16,150
1500 5% 211 106
) 750 53% 2233 2.233
AGUARDIENTE LIDER TRADICIONAL = e 1% 4214 Vi e
175 7% 25 1264
750 5% 2107 2.107
AGUARDIENTELIDER IN AZLICHR 24° 375 60% % 8427|505 10112
175 15% 1.264 5.417
CREMATRIPLE SECBOYACA 750 60% 5,056 5.056
CREVIADEGAFE BOYAGH, 750 20% % 8427 163 1635
CREMADE CACAO BOYACK 750 20% L1635 1635

9. PRESUPUESTO

Se adjunta documento anexo PDF: Presupuesto Subgerencia mercadeo y comercializacion—
2022.




