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Resumen

El presente trabajo de grado analiza la factibilidad estratégica, comercial, técnica,
operativa, financiera y organizacional del proyecto "Vintage Club: Zona Retro", un complejo de
entretenimiento nocturno de 1.450 m? disefiado para la ciudad de Manizales, Colombia. El
proyecto se dirige a un segmento demografico desatendido como lo son los adultos
contemporaneos entre 30 y 55 afios, con ingresos medio-altosidentificando una brecha de
mercado en una oferta local historicamente orientada al publico universitario joven. La
investigacion adopta un enfoque documental de caracter analitico-descriptivo que combina la
revision sistematica de literatura académica en bases de datos indexadas (Scopus, Web of
Science, Redalyc, ScienceDirect, entre otras) con el analisis critico del blueprint de inversion
(Vintage Club, 2024) y la construccion de un modelo financiero propio de soporte con formulas
auditables. El analisis proyecta ingresos mensuales de $432 millones en operacion regular, un
EBITDA mensual de $136 millones (margen del 31,5%) y un punto de equilibrio de $243
millones alcanzable con apenas el 34% del aforo disponible. El modelo contempla dos eventos
internacionales semestrales como motor complementario de diferenciacion y posicionamiento de
marca, con un cachet ajustado a $220 millones por evento para garantizar la viabilidad directa de
cada concierto. Anualizando con un CAPEX inicial de $2.400 millones, los indicadores
proyectados son: Tasa Interna de Retorno (TIR) del 35,2%, Valor Actual Neto (VAN) de
$1.858,7 millones a tasa de descuento del 14% y periodo de recuperacion de 31,3 meses. Se
concluye que Vintage Club: Zona Retro presenta factibilidad bajo supuestos de mercado, con un
modelo de negocio escalable mediante franquicia maestra hacia ciudades medianas colombianas
e hispanas, siempre que la gestion adopte una cultura de decision basada en evidencia empirica

desde la fase de validacion local.



Palabras clave: Marketing de la nostalgia, Economia de la experiencia, Océano azul,

Inteligencia artificial, Modelo de negocio.



Pregunta orientadora de la busqueda

La problematica que aborda resulta de la confluencia entre dos tendencias una de ellas es
el crecimiento sostenido de la economia de la experiencia, documentado desde los trabajos
seminales de Pine y Gilmore (1999) y revisitado por investigaciones mas recientes que
evidencian su transformacion en contextos digitales e hibridos (Tung & Au, 2018; Bigne et al.,
2020) y por otro lado, la adopcidn acelerada de herramientas de inteligencia artificial en la
gestion empresarial, cuya penetracion en el sector del entretenimiento nocturno sigue siendo, al
menos en mercados latinoamericanos, un territorio emergente mas que consolidado.

Noétese que la pregunta que orienta este trabajo no surge de un vacio teorico, sino de una
observacion empirica concreta como lo es en la ciudad de Manizales que carece de una oferta de
entretenimiento nocturno disefiada especificamente para adultos entre 30 y 55 afios, un segmento
que concentra poder adquisitivo considerable y cuyas necesidades de ocio calificado no
encuentran respuesta en la oferta local vigente.

Esta brecha, identificada en el blueprint de inversion del proyecto Vintage Club, adquiere
peso estratégico cuando se la lee a la luz del marco tedrico de los océanos azules propuesto por
Kim y Mauborgne (2015), que sefiala como los mercados mas rentables no se conquistan
compitiendo en espacios saturados, sino redefiniendo los términos del juego. la incertidumbre
inherente a todo emprendimiento en un sector histéricamente volatil.

En este sentido, la pregunta que guia el presente trabajo se formula de la siguiente
manera: ;Como contribuyen las herramientas de innovacion, la inteligencia artificial y la
evaluacion integral de proyectos a determinar la factibilidad y apoyar la toma de decisiones
estratégicas para la implementacion del proyecto "Vintage Club: Zona Retro" en la ciudad de

Manizales?



Metodologia de busqueda de la informacion

La estrategia metodologica adoptada corresponde a un enfoque de investigacion
documental de carécter analitico-descriptivo, que combina dos fuentes principales de
informacion: el anélisis de caso del proyecto "Vintage Club: Zona Retro" a partir de su blueprint
de inversion, y una revision sistematica de literatura académica orientada a construir el marco
conceptual que fundamenta los hallazgos.

En este sentido, la revision de literatura se realiz6 en mayo y junio de 2026 mediante la
consulta de bases de datos académicas indexadas en las plataformas, Dialnet, Scielo, Redalyc,
Scopus, Web of Science y ScienceDirect y Google Scholar. La estrategia de buisqueda se
estructurd a partir de dos conjuntos de términos.

El primero abarcé conceptos centrales al proyecto: "marketing de la nostalgia",
"economia de la experiencia", "estrategia de océano azul", "entretenimiento nocturno" e
"industria del ocio en Colombia". El segundo conjunto incluyé los ejes tecnologicos y
gerenciales del andlisis: "inteligencia artificial en gestion empresarial", "business intelligence en
entretenimiento", "machine learning aplicado al marketing", "evaluacion de proyectos de
inversion", "lean startup y validacién de modelos de negocio". Las busquedas se realizaron tanto
en espafiol, reconociendo que una proporcion significativa de la literatura mas actualizada sobre
inteligencia artificial y modelos de negocio se produce y publica en idioma inglés.

Los criterios de inclusion aplicados para la seleccion de fuentes fueron los siguientes:
publicaciones con revision por pares o respaldo institucional; trabajos publicados entre 2019 y
2026, sin excluir referencias tedricas anteriores cuando su valor conceptual lo justificaba;

estudios con aplicabilidad directa o transferible al contexto de emprendimientos en el sector del

entretenimiento o la economia creativa; y documentos que abordaran de manera explicita al
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menos uno de los ejes tematicos del proyecto. Se excluyeron articulos con metodologias no
documentadas, fuentes de opinién sin respaldo empirico o teérico, y materiales cuyo ambito de
aplicacion fuera incompatible con el contexto cultural y econdmico de Colombia o América
Latina.

El procedimiento de seleccion siguid un proceso en el cual se realizo la identificacion, se
realizaron busquedas amplias con los términos sefialados, obteniendo un conjunto preliminar de
referencias que superé los 150 registros. Seguido de esto, se aplicaron los criterios de inclusion y
exclusion mediante la revision de titulos, resimenes y palabras clave, reduciendo el corpus a
aproximadamente 40 documentos candidatos. Finalmente, de elegibilidad y seleccion final,
implico la lectura completa de los textos para verificar su pertinencia real respecto a los objetivos

del trabajo, su calidad argumentativa y la solidez de sus evidencias empiricas o tedricas.
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Sustentacion teorica de la pregunta

El Marketing de la Nostalgia como Propuesta de Valor Diferenciada

Pocos conceptos del comportamiento del consumidor han ganado tanta traccidon empirica
en la Gltima década como la nostalgia aplicada al marketing, Nufiez (2025) describe el marketing
de nostalgia como una estrategia que conecta el pasado con los consumidores del presente
mediante la activacion de recuerdos compartidos, capaces de generar un vinculo emocional con
la marca que trasciende el atributo funcional del producto o servicio ofrecido. Este punto no es
menor: implica que la nostalgia no consiste en escapar del presente, sino en anclarlo a través del
pasado, lo cual modifica profundamente cémo debe disenarse una propuesta de valor que la
incorpore.

Dicho de otra forma, el marketing de la nostalgia no opera simplemente evocando
décadas pasadas mediante estética retro o repertorios musicales de los afios ochenta y noventa,
en este caso Hartmann y Brunk (2019) profundizan en este mecanismo al introducir el concepto
de re-encantamiento: sostienen que la nostalgia comercial funciona como una narrativa que
devuelve al consumidor una sensacion de magia o autenticidad perdida frente al presente, en
lugar de limitarse a una simple referencia decorativa al pasado, por su parte Sedikides et al.
(2022), en su revision sobre los beneficios psicologicos de la nostalgia inducida por la musica,
documentaron que la exposicidn a canciones con carga nostalgica eleva significativamente la
sensacion de pertenencia, la autoestima y la inspiracion de los oyentes. El concierto en vivo no
seria, bajo esta lectura, un producto de entretenimiento genérico: seria un dispositivo de
restauracion emocional colectiva, con consecuencias directas sobre la disposicion a pagar y la

fidelidad del asistente.
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Conviene aclarar, con todo, que la nostalgia no produce efectos uniformes en todos los
segmentos ni en todas las marcas en este caso Irshad (2023) examin6 la influencia de la nostalgia
de marca sobre la lealtad del consumidor, encontrando que dicha relacion estd mediada por el
apego a la marca: la nostalgia, por si sola, no garantiza fidelidad si no logra construir un vinculo
afectivo sostenido en el tiempo. Weingarten y Wei (2023) refuerzan esta lectura al sefialar que la
nostalgia afecta los resultados de consumo principalmente a través del sentido de conexion
social, un efecto especialmente robusto en adultos de mediana edad que asocian a determinadas
canciones o épocas experiencias relacionales significativas. Esta restriccion psicografica se
convierte, paraddjicamente, en una ventaja competitiva: al dirigirse al segmento de 30 a 55 afos,
Vintage Club apunta precisamente a quienes la nostalgia musical produce los efectos mas
intensos en términos de predisposicion conductual y apego de marca.

Vale la pena recuperar, finalmente, el planteamiento de Sueiro Grafia (2021) sobre el
retrobranding, entendido como la estrategia mediante la cual las marcas recuperan elementos
visuales, sonoros o narrativos de épocas anteriores para construir autenticidad percibida en un
mercado saturado de novedad efimera. El calendario semestral de eventos internacionales que
propone Vintage Club encarna exactamente esta logica: la periodicidad restringida genera el efecto
FOMO —Fear of Missing Out— que intensifica la urgencia de asistencia, mientras que la
presencia de artistas que en su momento formaron parte de la vida real de los asistentes sustituye
la artificialidad de la evocacion genérica por la legitimidad del recuerdo propio.

La Economia de la Experiencia y el Disefio de Servicios Memorables

La categoria conceptual que permite comprender por qué Vintage Club no compite

simplemente como una discoteca es la economia de la experiencia, formulada por Pine y
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Gilmore (2019) en su edicion revisada. El argumento central de estos autores es que las
economias maduras atraviesan una progresion en la que el valor econdmico escala desde la
extraccion de materias primas hasta la manufactura, los servicios y, finalmente, la puesta en
escena de experiencias memorables. En este ultimo estadio, el cliente no paga por un bien o un
servicio, sino por el tiempo que transcurre en el entorno construido por el oferente: el valor no
estd en lo que se consume, sino en lo que se vive. En una revision de Eljadue et al. (2025), sobre
los factores que generan experiencias memorables en el turismo cultural, confirman que esta
logica se sostiene empiricamente cuando la oferta combina elementos sensoriales, emocionales y
sociales de forma coherente, lo cual tiene consecuencias directas para el modelo de ingresos de
Vintage Club.

Por otor lado, Pine y Gilmore (2019) identificaron cuatro dimensiones en las que puede
enmarcarse una experiencia: entretenimiento, educacion, evasion y estética. Un analisis aplicado
al modelo de Vintage Club revela que el proyecto opera principalmente en las dimensiones de
entretenimiento y dispersion. Por lo que Garcia y Clausen (2019) documentan, en su analisis del
turismo de la noche como economia de la experiencia intima, que los espacios nocturnos
exitosos no compiten por la oferta de bebidas o musica, sino por la calidad de la atmdsfera
relacional que producen entre los asistentes. La arquitectura del complejo hibrido de Vintage
Club, con sus 1.450 m? distribuidos entre la discoteca de operacion regular y la mega carpa para
eventos internacionales, es la traduccion fisica de este marco tedrico: cada espacio esta disefiado
para producir estados afectivos diferenciados que justifican un ticket promedio superior al de la

competencia y generan recordacion suficiente para motivar la recompra.
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La innovacion estructural del proyecto no es, sin embargo, solo de disefio fisico,
Chiengkul et al. (2022), en su estudio sobre eventos culturales emblematicos en Tailandia
publicado en Tourism and Hospitality Research, encontraron que la distintividad percibida del
evento y el manejo adecuado de la sensacion de aglomeracion inciden directamente sobre la
experiencia memorable y, a través de ella, sobre el bienestar subjetivo del asistente. La gestion
de flujos autdbnomos para rutas VIP, masivas y técnicas, responde precisamente a esta exigencia
empirica: cualquier friccion perceptible o sensacion de aglomeracion mal gestionada erosiona la
ilusion de coherencia que hace memorable un evento.

La logistica, en este modelo, no es un soporte del negocio: es parte del producto, para
Pulido (2024), en su estudio de caso sobre la discoteca Divari, documenta hallazgos compatibles
con esta interpretacion: los espacios nocturnos que logran diferenciarse exitosamente combinan
una identidad de marca clara con una experiencia de servicio cuidadosamente disefiada para
distintos perfiles de cliente, lo cual constituye una barrera de entrada no declarada pero
estructuralmente significativa frente a la competencia informal.

La Estrategia de Océano Azul: Creacion de Mercado e Innovacion en Valor

El marco que articula la 16gica competitiva del proyecto es la estrategia de océano azul,
cuya premisa fundamental ya es conocida en los circulos académicos y gerenciales: la manera
mas sostenible de generar rentabilidad no consiste en superar a la competencia dentro de los
limites de un mercado existente, sino en redefinir esos limites de tal manera que la competencia
se vuelva irrelevante, como precisa Rapdso et al. (2019), en su estudio bibliométrico sobre la
estrategia del océano azul, confirman que el mecanismo especifico mediante el cual se produce

esa redefinicion es la innovacion en valor: la propuesta de elevar simultdneamente el valor
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percibido por el cliente y reducir los costos estructurales mediante la eliminacion y reduccion de
factores que la industria da por sentados, pero que el cliente en realidad no valora.

Aplicado al contexto de Manizales, el analisis estratégico que sustenta Vintage Club
revela con claridad esta l6gica: la oferta de entretenimiento nocturno local estd orientada al
publico universitario joven, lo que produce una concentracion de competidores en un océano rojo
saturado de propuestas similares. Al dirigirse al segmento de adultos entre 30 y 55 afios, el
proyecto no solo escapa de esa competencia directa, sino que accede a un conjunto de no-clientes
que no participan de la oferta actual porque ningiin oferente se ha tomado en serio sus
necesidades de ocio. Lima Rapdso et al. (2020), en su estudio de caso sobre la aplicacion de la
estrategia de océano azul en una empresa orientada a las clases C y D, documentan que
reconocer y servir a los no-clientes mas cercanos al mercado es precisamente uno de los
movimientos estratégicos mas poderosos para crear océanos azules duraderos y de bajo costo de
adquisicion.

En este sentido, un océano azul no es eternamente invulnerable, como afirma Chirinos
(2022), al analizar la disciplina empresarial requerida para la implementacion efectiva de
estrategias de océano azul, advierte que, a medida que un nicho se hace visible y rentable, atrae
imitadores que gradualmente lo convierten en océano rojo si la organizacion no sostiene una
disciplina de ejecucion constante. La proteccion duradera de Vintage Club no proviene, por
tanto, solo del posicionamiento demografico, sino del foso regulatorio que construye mediante el
cumplimiento estricto de normativas que sus competidores informales no pueden igualar: la Ley
1493 sobre espectaculos publicos, los derechos de autor en gestion colectiva y los permisos

estructurales para instalaciones de mas de 1.000 personas son obstaculos de entrada que
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funcionan, parad6jicamente, como activos competitivos para quien invierte en cumplirlos desde
el inicio.

Inteligencia Artificial Aplicada a la Gestion Comercial y Operativa

La integracion de inteligencia artificial en la gestion de empresas de entretenimiento es
todavia, en el contexto latinoamericano, mas una aspiracion que una realidad generalizada. No
obstante, la literatura cientifica reciente documenta con creciente precision los mecanismos a
través de los cuales las herramientas de gestion basadas en A crean ventajas competitivas
concretas en sectores orientados al consumidor, de esta forma, Santos et al. (2025), en una
revision sistematica sobre las tendencias en el desarrollo de inteligencia artificial aplicada a la
gestion comercial, identificaron que estas herramientas producen al menos tres transformaciones
estructurales: la hiperpersonalizacion de la comunicacion con el cliente, la optimizacion
dindmica del gasto publicitario y la capacidad de anticipar cambios en la demanda con una
anticipacion que los métodos estadisticos tradicionales no permiten. Las tres son directamente
relevantes para el modelo de Vintage Club, particularmente en un sector de alta estacionalidad
como el del entretenimiento nocturno.

Mas concretamente, la segmentacion psicografica mediante aprendizaje automatico no
equivale simplemente a una segmentacion demografica mas refinada. Sepulveda et al. (2025), en
su estudio aplicado sobre la inteligencia artificial en el mercadeo de eventos de musica urbana y
electronica en Medellin, documentan que estos sistemas permiten identificar patrones de
comportamiento que no son visibles para el anélisis humano convencional, pero que predicen
con buena precision la disposicion a asistir y a pagar de un individuo dado en un momento

determinado del ciclo de campaiia.
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En el caso de Vintage Club, esto se traduce en campafias en Meta y TikTok que no solo
llegan al perfil etario correcto, sino que llegan en el momento en que ese perfil esta
psicoldgicamente mas receptivo al tipo de estimulo nostalgico que el proyecto ofrece y Russell y
Norvig (2021), en su tratado de referencia sobre inteligencia artificial, recuerdan que la utilidad
de estos sistemas depende en buena medida de la calidad de los datos de entrenamiento, una
advertencia que el proyecto debe tomar en serio durante su fase inicial de validacion local.

Ahora bien, la IA no opera exclusivamente en el plano comercial, Montoya (2025), en su
analisis sobre la aplicacion de inteligencia artificial a las organizaciones, destaca que el mayor
impacto operativo de estas herramientas no proviene de su sofisticacion técnica, sino de su
capacidad para convertir informacion dispersa en decisiones operativas concretas y oportunas.
En la dimension operativa de Vintage Club, la gestion automatizada de inventarios previene los
quiebres de stock en bebidas un componente critico en el modelo de ingresos dado el acuerdo
preferencial con la Industria Licorera de Caldas y permite ajustar los pedidos con base en los
patrones de consumo historico de cada tipo de evento.

En este caso Shang et al. (2024), en su estudio sobre el impacto de la aplicacion de IA en
el desempefio organizacional de microempresas, encontraron evidencia consistente de que la
adopcion de estas herramientas mejora la eficiencia operativa incluso en organizaciones de
menor escala, lo cual resulta relevante para un proyecto que inicia su operacion como
emprendimiento local antes de escalar. La prediccion de demanda permite, ademads, anticipar con
semanas de antelacion cudnto personal operativo, seguridad y logistica técnica requiere un
concierto especifico segun el historial de artistas comparables, lo cual no elimina el riesgo

operativo, pero si lo hace méas manejable.
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Metodologia Lean Startup: Validacion Empirica y Sincronizacion con el Modelo
Fisico de Inversion

Una de las tensiones conceptuales mas interesantes del proyecto Vintage Club radica en
la invocacion de la metodologia Lean Startup como marco de validacién de un emprendimiento
que requiere un CAPEX inicial de 2.400 millones de pesos colombianos, en este respecto Choez
y Galéan (2022), al analizar como la metodologia Lean Startup podria influenciar la validacién
del modelo de negocio en pequefias y medianas empresas, sostienen que su valor no reside en el
tamano de la inversion inicial, sino en la disciplina de construir hipotesis explicitas, ponerlas a
prueba con el menor recurso posible y aprender de los datos reales que arroja ese experimento..

En su revision de los cinco bloques fundamentales del Lean Startup publicada en
Entrepreneurship: Theory and Practice Shepherd y Gruber (2021) ofrecen una lectura que
permite resolver esta tension. Los autores argumentan que el ntcleo de la metodologia no es la
minimizacion del capital inicial, sino la conversion de suposiciones sobre el modelo de negocio
en hipotesis explicitas y verificables con datos reales de mercado. Ademas Blank y Eckhardt
(2024), en su lectura del Lean Startup como teoria accionable del emprendimiento, refuerzan este
argumento al sostener que la metodologia funciona como un sistema de generacion y prueba de
hipotesis causales, aplicable independientemente de la magnitud del capital comprometido,
siempre que cada hipotesis critica sea medible y falseable. Bajo esta lectura, lo relevante no es
cudnto cuesta el primer experimento, sino cudn rapido y cudn sistematicamente la organizacion
aprende de ¢él.

La sincronizacion entre el modelo fisico de inversion y los postulados de Lean Startup

exige, sin embargo, explicitar cudles son las hipdtesis que el proyecto busca validar en cada fase.
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En la fase de validacion local en Manizales, las hipdtesis criticas son: (1) que el segmento de 30
a 55 anos efectivamente asiste y paga un ticket premium por experiencias nostalgicas de calidad;
(2) que la frecuencia mensual de operacion regular genera el flujo de caja suficiente para
sostener los costos fijos mientras se espera el evento semestral; y (3) que el artista internacional
produce el efecto de densificacion de demanda necesario para justificar su costo de booking
ajustado a $220 millones por evento, dentro de la banda baja del rango originalmente declarado.
Cada uno de estos supuestos debe medirse con indicadores objetivos desde las primeras semanas
de operacion, de modo que la decision de perseverar, iterar o pivotar tenga base empirica y no
solo aspiracional.

La discrepancia entre el Lean Startup ideal y el Lean Startup aplicado a modelos fisico-
intensivos no es un defecto exclusivo de Vintage Club, es una limitacion estructural que
Shepherd y Gruber (2021) reconocen explicitamente al sefalar que los ciclos de aprendizaje son
mas lentos y costosos en negocios con alta inversion fisica que en startups digitales, también
Felin et al. (2020), al revisitar criticamente la relacion entre el Lean Startup y el modelo de
negocio, advierten ademds que la experimentacion no debe entenderse como un proceso
puramente inductivo de ensayo y error, sino como una actividad guiada por hipotesis tedricas
previas sobre el comportamiento del mercado, lo cual exige que el equipo gestor de Vintage Club
formule sus supuestos con la mayor precision posible antes de iniciar operaciones. Lo que el
proyecto puede hacer es estructurar el plan de expansion en fases que minimicen la exposicion al
riesgo antes de validar la hipdtesis central. La secuencia propuesta reproduce exactamente esta

logica: cada etapa solo se activa si la anterior ha generado aprendizaje validado positivo.
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Viabilidad Financiera: Indicadores Clave, Escenarios y Gestion del Riesgo
Cambiario

La evaluacion financiera de un proyecto de inversion en el sector del entretenimiento
nocturno no puede limitarse a la presentacion de proyecciones optimistas, para Jiménez y
Velasco (2023), al estudiar la inversion sostenible y de impacto en una empresa social, sostienen
que el rigor metodologico exige el andlisis de escenarios diferenciados como optimista,
moderado y conservador, la estimacion de indicadores de viabilidad calculados bajo supuestos
explicitos y verificables, y la identificacion de los factores de riesgo con mayor capacidad de
distorsionar los resultados proyectados.

Esta recomendacion es coherente con la propuesta de Agrawal y Hockerts (2019),
quienes advierten que la gestion de conflictos entre los objetivos del inversionista y los del
emprendimiento social exige transparencia explicita en los supuestos financieros adoptados. En
este sentido, la ocupacion esperada y el ticket promedio para el mercado de Manizales ciudad
intermedia del Eje Cafetero de aproximadamente 400.000 habitantes, se parte de la base que un
mes estandar de operacion regular 12 noches, aforo de 500 personas en el club, ocupacion
promedio del 60% y un gasto promedio por asistente de $120.000 (entrada mas consumo de bar)
genera ingresos de $432 millones y un EBITDA de $136 millones, equivalente a un margen del
31,5%.

El segundo ajuste estructural relevante es la frecuencia y el costo del evento insignia.
Cobrar tickets promediados en $250.000 cifra que ya incorpora una mezcla de entrada general,

zona preferencial y mesas VIP con consumo incluido para un aforo de 1.100 personas en la mega
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carpa, con una ocupacion del 85%, genera ingresos por boleteria y bar de $233,75 millones por
evento, mas $60 millones adicionales por patrocinio comercial.

Ademas, el rango de cachet de artista internacional debe ser de $220 millones lo que
reduce la frecuencia del evento de trimestral a semestral, dado que un verdadero artista
internacional, capaz de sostener el efecto de escasez programada (Pichierri, 2023), no es una
oferta que el mercado pueda absorber cuatro veces al afio sin saturar la propuesta de exclusividad
que la sustenta. Con cachet, produccion técnica, seguridad y mercadeo especifico sumando $285
millones de costo directo, el evento arroja un resultado directo de apenas $8,75 millones que
practicamente neutro, consistente con su funcién como inversion de marca y diferenciacion en
linea con los planteamientos de Pine y Gilmore (2019) y Kim y Mauborgne (2015) sobre el papel
de los eventos insignia en una estrategia de océano azul.

Consolidando ambos componentes, un mes con evento genera ingresos totales de $725,75
millones $432 millones de operacion regular mas $293,75 millones del evento, incluido el
patrocinio y un EBITDA de $79,34 millones, sensiblemente menor en términos relativos al del
mes estdndar margen del 10,9%, lo cual confirma que el mes del evento no es, en si mismo, el
mes mas rentable del afio y su valor esta en el efecto de atraccidon y posicionamiento que genera
sobre los meses subsiguientes, no en el resultado contable inmediato.

Anualizando diez meses de operacion regular y dos meses con evento bajo el supuesto de
frecuencia semestral, el modelo proyecta ingresos anuales de $5.771,5 millones y un EBITDA de
$1.519,1 millones, equivalente a un margen anual del 26,3%: una cifra exigente pero defendible

para un negocio de entretenimiento premium con ventaja competitiva real.
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El riesgo mas estructural que enfrenta el modelo es el cambiario, ya que el booking de
artistas internacionales se negocia en ddlares estadounidenses, mientras que los ingresos se
perciben en pesos colombianos. Bravo Esmeraldas (2023), al estudiar la incidencia de los
escenarios financieros en la sostenibilidad de proyectos de emprendimiento en la ciudad de
Manta, encontré que la ausencia de un analisis de escenarios explicito es uno de los factores que
con mayor frecuencia compromete la sostenibilidad de proyectos aparentemente sélidos en su
formulacion inicial.

En un entorno de alta volatilidad cambiaria como el colombiano, un movimiento
desfavorable del tipo de cambio entre la firma del contrato artistico y la fecha del evento puede
erosionar significativamente el margen del concierto e incluso convertirlo en pérdida operativa.
Encalada et al. (2018), en su propuesta de modelo de gestiéon econdmico-financiera para la
sostenibilidad de pequefias y medianas empresas, insisten en que la cobertura de riesgos
financieros debe incorporarse como un costo explicito del modelo y no como una contingencia
posterior; si esa cobertura no esta prevista en el CAPEX ni en los costos operativos, las
proyecciones presentadas sobreestiman la rentabilidad real del negocio. Esto no invalida la
viabilidad del proyecto, pero si exige que las decisiones gerenciales sobre el calendario artistico
estén articuladas con una politica explicita de gestion del riesgo cambiario desde el primer afio

de operacion.
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Tabla 1. Andalisis de sensibilidad de indicadores financieros segun escenario de

ocupacion y precio

Indicador Escenario Escenario Escenario

conservador moderado (caso optimista
base)

Ocupacion club regular 45% 60% 75%

b 70% 85% 95%

Ingreso mensual regular $324 millones $432 millones $540 millones

EBITDA anualizado $482,2 millones $1.519,1 millones $2.567,0

millones

Margen EBITDA anual 8,4% 26,3% 44.5%

Payback simple (CAPEX / 5,0 aflos 1,6 afios 0,9 afios

EBITDA anual)

Nota. Elaboracion propia. El payback simple es una aproximacion (CAPEX/EBITDA anual); el

payback riguroso, calculado sobre flujo de caja después de impuestos y depreciacion,

La tabla anterior confirma que, incluso bajo el escenario conservador ocupacion de

apenas 45% en el club y 70% en los eventos, el negocio genera un EBITDA anual positivo de

482,2 millones COP, aunque con un margen ajustado del 8,4% que deja poco margen de

maniobra frente a imprevistos. El escenario moderado, que corresponde al caso base

documentado en este trabajo, resulta en un margen del 26,3%, mientras que el escenario

optimista ocupaciones de 75% y 95% respectivamente eleva el margen al 44,5%.

Tabla 2. Estructura estimada del CAPEX inicial por categoria de inversion

Categoria de inversion Monto ($) Participacion (%)
Infraestructura y obra civil 1.100 millones 45,8%
Equipamiento técnico (audio, video, 600 millones 25,0%
iluminacion)

Tecnologia e inteligencia artificial (BI, CRM, 250 millones 10,4%

analitica)

Capital de trabajo inicial 300 millones 12,5%

Marketing de lanzamiento y campafia inicial 150 millones 6,3%

Total CAPEX 2.400 millones 100,0%
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Nota. Elaboracidn propia, consistente con el monto total declarado en el blueprint de inversion.

La desagregacion del CAPEX no cambia respecto al planteamiento original: casi la mitad
del capital se concentra en infraestructura fisica, lo cual es coherente con la naturaleza del
proyecto y explica por qué la metodologia Lean Startup exige aqui una lectura adaptada,
conforme al argumento de Shepherd y Gruber (2021). Lo que si cambia sustancialmente es la
velocidad a la que ese capital se recupera, dado que las proyecciones de ingresos y EBITDA
fueron reconstruidas desde una base mas conservadora y trazable.

Tabla 3. Flujo de caja proyectado y evaluacion financiera (horizonte de 7 aiios)

Afo EBITDA FCF después de Flujo
impuestos acumulado

Aio 0 (CAPEX) — (2.400,0) millones (2.400,0)
millones

Afio 1 (ramp-up 70%) 1.063,4 millones 775,2 millones (1.624,8)
millones

Afio 2 (ramp-up 90%) 1.367,2 millones 972,7 millones (652,2) millones

Aifio 3 (régimen 1.519,1 millones 1.071,4 millones 419,2 millones

estable)

Afio 4-7 (régimen 1.519,1 1.071,4 millones/afio +1.071,4

estable) millones/afio millones/afio

Nota. Elaboracion propia. FCF = Utilidad neta + Depreciacion, después de impuesto de renta
(35%) y depreciacion del CAPEX a 10 afios.

El flujo de caja proyectado, sobre el flujo de caja libre después de impuestos, arroja una
Tasa Interna de Retorno (TIR) del 35,2% y un Valor Actual Neto (VAN), descontado a una tasa
de referencia del 14%, de $1.858,7 millones. El periodo de recuperacion de la inversion,
calculado con rigor sobre flujo de caja descontado y no como una simple razén
CAPEX/EBITDA, es de 2,6 afos (31,3 meses), un resultado realista para un proyecto de esta
magnitud de capital, y consistente con los tiempos de maduracion tipicos de negocios de

entretenimiento intensivos en infraestructura fisica.
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Tabla 4. Hipotesis criticas a validar en la fase de Lean Startup local (Manizales)

Hipotesis Indicador de Meta cuantitativa Fase de
validacion medicion

H1: El segmento de 30-55 Ticket promedio vs. >$120.000 por Primeros 3

afnos paga un ticket mercado local asistente (cover + meses

promedio de $120.000 consumo)

H2: La operacion regular Margen EBITDA >31% (caso base) Mensual,

sostiene los costos fijos mensual (operacion continuo
regular)

H3: El evento internacional ~ Ocupacion de lamega  >85% de capacidad ~ Cada evento

alcanza la ocupacion carpa (1.100 semestral

proyectada espectadores)

Nota. Elaboracion propia con base en el marco de validacion de hipotesis del Lean Startup
(Shepherd & Gruber, 2021; Choez & Galan, 2022).

La formulacién explicita de estas tres hipotesis traduce la metodologia Lean Startup de
un principio abstracto a un instrumento de gestion concreto, en la linea propuesta por Blank y
Eckhardt (2024) sobre el caricter accionable de esta teoria. A diferencia de la version original
del modelo, las metas cuantitativas aqui definidas son alcanzables con los parametros de
mercado de Manizales documentados en este trabajo, lo que reduce el riesgo de que la fase de
validacion local arroje sefiales de alarma simplemente por haber partido de supuestos de ingreso
irreales. Si alguna de estas metas no se cumple, el equipo gestor cuenta con evidencia objetiva
para decidir si persevera con ajustes menores o si pivota antes de comprometer capital adicional

en la expansion nacional.
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Ingresos y EBITDA — Mes estdndar vs. mes con evento (modelo restructurado
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Figura 1. Ingresos y EBITDA — mes estandar vs. mes con evento (modelo restructurado)

La comparacion grafica evidencia un patron distinto al planteado originalmente: el mes
con evento casi duplica los ingresos del mes estandar $725,75 frente a $432 millones, pero su
EBITDA es proporcionalmente menor $79,34 frente a $136,04 millones, reflejando el peso del
cachet artistico y los costos directos del evento sobre el resultado contable de ese mes. Esto
confirma que el evento insignia cumple, ante todo, una funcion de diferenciacion y atraccion de
marca, mientras que la rentabilidad sostenida del negocio depende, en ultima instancia, de la

solidez de la operacion regular.
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EBITDA anualizado proyectado segun escenario de ocupacién y precio
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Figura 2. EBITDA anualizado proyectado segun escenario de ocupacion y precio
La grafica de sensibilidad muestra que el negocio es rentable en los tres escenarios
contemplados, aunque con margenes muy distintos: desde un 8,4% en el escenario conservador
hasta un 44,5% en el optimista. Esta amplitud y que permite a la gerencia dimensionar el riesgo
real del proyecto y disefiar disparadores de decision (por ejemplo, ajustar el calendario de
eventos o el presupuesto de marketing) si la ocupacion observada en los primeros meses se
aproxima al extremo conservador del rango, en linea con la advertencia de Bravo (2023) sobre la

importancia de monitorear activamente los supuestos financieros una vez iniciada la operacion.
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Conclusiones.

La pregunta orientadora de este trabajo interrogaba de qué modo las herramientas de
innovacion, la inteligencia artificial y la evaluacion integral de proyectos contribuyen a
determinar la factibilidad y a apoyar la toma de decisiones estratégicas para la implementacion
de Vintage Club: Zona Retro en Manizales. La revision de literatura realizada, combinada con el
analisis critico del blueprint de inversion del proyecto (Vintage Club, 2024), permite concluir
que la respuesta no es unidireccional, ya que las tres dimensiones se articulan de manera
sistémica y se refuerzan mutuamente cuando se aplican con rigor metodologico, pero pueden
llegar a contradecirse cuando se invocan de manera nominal sin disciplina analitica real.

Desde el plano estratégico, la literatura revisada confirma que el marketing de la
nostalgia constituye una ventaja competitiva cuando se sustenta en la psicologia del consumidor,
no simplemente en la estética del pasado, lo que convierte la brecha demografica identificada en
Manizales, donde la oferta nocturna esta orientada historicamente al ptiblico universitario, en una
oportunidad de mercado con respaldo cientifico so6lido, ademas del uso del retrobranding que
logre combinar autenticidad percibida con escasez programada que es exactamente el principio
que sostiene el calendario semestral de eventos internacionales propuesto para el proyecto.

La economia de la experiencia aporta el marco estructural que explica por qué el
complejo hibrido de 1.450 m? tiene potencial de diferenciacion sostenible y que busca que el
valor en economias maduras se genera en la puesta en escena de experiencias memorables.
Dicho de otra forma, la gestion de flujos diferenciados no es un detalle operativo secundario,
sino que es parte constitutiva del producto que el cliente percibe y valora, confirmando que la
experiencia del asistente y la atmosfera del recinto son variables criticas de diferenciacion en el

sector.
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La estrategia de océano azul, dirigida al segmento desatendido de adultos entre 30 y 55
afos no solo aleja a Vintage Club de la competencia directa, sino que construye un conjunto de
barreras de entrada regulatorias como la Ley 1493 sobre espectaculos publicos, derechos de autor
en gestion colectiva, permisos estructurales para eventos de mas de 1.000 personas, que los
competidores informales no pueden igualar. Lo anterior no garantiza, por si solo, que el océano
permanezca azul indefinidamente, pero establece un foso competitivo cuya profundidad es
directamente proporcional a la seriedad con que se gestione el cumplimiento normativo desde el
primer dia de operacion: un costo que, paraddjicamente, se convierte en activo estratégico.

La integracion de inteligencia artificial en la gestion comercial y operativa deja de ser un
diferenciador aspiracional cuando se aterriza en herramientas concretas: segmentacion
psicografica mediante aprendizaje automatico, gestion predictiva de inventarios y optimizacion
dindmica de pauta publicitaria en plataformas digitales, lo cual implica que la fase de validacion
local en Manizales no es solo un ensayo comercial: es el periodo durante el cual el proyecto
construye el activo informacional que hara posible la expansion posterior.

La reconciliacion entre la metodologia Lean Startup y un modelo de inversion fisica
intensiva CAPEX de $2.400 millones constituye uno de los aportes conceptuales mas relevantes
de este trabajo, ya que las tres hipotesis criticas formuladas en este trabajo ticket promedio de al
menos $120.000 por asistente, margen EBITDA mensual regular igual o superior al 31% y
ocupacion del evento semestral igual o superior al 85% traducen esa logica a indicadores
gerenciales auditables que permiten decidir, con criterio empirico, si el proyecto esta en

condiciones de avanzar hacia la siguiente fase de expansion.
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La conclusion mas importante y es la que resulta del analisis financiero restructurado, ya
que proyecta ingresos mensuales de $432 millones en operacion regular, un EBITDA de 136
millones (margen del 31,5%) y un punto de equilibrio de $243 millones, alcanzable con una
ocupacion del 34% del aforo, anualizando con dos eventos semestrales, el EBITDA proyectado
asciende a $1.519,1 millones, la Tasa Interna de Retorno se sitda en 35,2%, el Valor Actual Neto
alcanza $1.858,7 millones y el payback riguroso, calculado sobre flujo de caja después de
impuestos, es de 31,3 meses. Estas cifras son sustancialmente mas moderadas que las originales,
pero son internamente consistentes, matematicamente verificables y estratégicamente mas utiles
para una decision de inversion real, que necesita cifras en las que confiar, no cifras que
impresionen.

Para finalizar, Vintage Club: Zona Retro es un proyecto con factibilidad demostrable, que
reside en la articulacion coherente entre una estrategia de diferenciacion bien fundamentada
tedricamente, un modelo operativo dual adaptado a las condiciones econdmicas y demograficas
de Manizales, y un sistema de gestion que combina inteligencia artificial, metodologia Lean
Startup y evaluacion financiera. La condicidon necesaria para que esa factibilidad se convierta en
¢éxito real no es la perfeccion del plan de negocio, sino la capacidad del equipo gestor de
aprender con rapidez de los primeros meses de operacion, ajustar los supuestos que no se
confirmen en el mercado real y tomar decisiones de expansion con base en evidencia y no en
optimismo no fundado. Eso, en definitiva, es lo que las herramientas de innovacion, la
inteligencia artificial y la evaluacion integral de proyectos aportan al proceso de toma de
decisiones estratégicas: no la certeza del éxito, sino una reduccion estructural y sistematica de la

distancia entre lo que se espera y lo que el mercado efectivamente produce.
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Anexo 1. Business Model Canvas — Vintage Club: Zona Retro (Osterwalder & Pigneur, 2010)

Bloque del modelo

Descripcion aplicada al proyecto

Segmentos de clientes

Propuesta de valor

Canales

Relaciones con clientes

Fuentes de ingresos

Recursos clave

Actividades clave

Socios clave

Generacion X y elder millennials (30-55 afios) con ingresos
medio-altos en Manizales y el Eje Cafetero (Risaralda, Quindio).
Profesionales, empresarios y directivos con disponibilidad de
gasto en ocio calificado y ausencia de oferta diferenciada para su
perfil etario en el mercado local.

Experiencia de entretenimiento nocturno premium anclada en la
nostalgia musical de los afios ochenta, noventa y dos mil; eventos
semestrales con artistas internacionales iconicos (efecto
FOMO/escasez programada); atmdsfera disefiada para la
reconexion social y emocional del segmento adulto; operacion
dual (club regular + mega carpa de 1.100 personas).

Marketing digital con segmentacion psicografica mediante
aprendizaje automatico en Meta y TikTok; CRM para gestion de
base de datos y fidelizacion; venta de boleteria online; relaciones
publicas y alianzas con medios locales del Eje Cafetero;
programa de referidos entre asistentes habituales.

Membresias y listas VIP con beneficios exclusivos;
comunicacion personalizada a través de CRM; experiencia
diferenciada dentro del recinto (rutas VIP, zonas premium);
retroalimentacion activa mediante andlisis de datos post-evento
para mejorar la propuesta en cada iteracion.

Cover/entrada regular ($40.000 promedio); consumo de bar
premium mediante alianza con ILC ($80.000 promedio por
asistente); boleteria de eventos internacionales (ticket ponderado:
$250.000); mesas VIP ($400.000+ /persona); patrocinios
comerciales por evento ($60 millones estimados).

Infraestructura fisica: 1.450 m? (club + mega carpa); alianza
estratégica con la Industria Licorera de Caldas (ILC); licencias y
cumplimiento normativo (Ley 1493); plataformas de inteligencia
artificial (BI, CRM, analitica predictiva); capital humano
especializado en booking artistico y produccion de eventos.
Gestion y booking de artistas internacionales para eventos
semestrales; operacion nocturna regular (12 noches/mes);
marketing digital con optimizacion algoritmica de pauta; analisis
de datos de consumo e inventario para la toma de decisiones
operativas; gestion del cumplimiento normativo y relacién con
autoridades.

Industria Licorera de Caldas (ILC) — proveedor preferencial de
bebidas con mejores margenes; agencias de booking artistico
internacionales; proveedores de tecnologia (BI, CRM, sistemas
de punto de venta); plataformas de venta de boleteria;
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Estructura de costos

aseguradoras de eventos; autoridades municipales (permisos y
licencias).

CAPEX inicial: $2.400 millones (infraestructura, equipamiento
técnico, tecnologia, capital de trabajo y lanzamiento). Costos fijos
mensuales: $175 millones (arriendo, ndmina, servicios, seguros,
marketing base, servicio de deuda). Costos variables: 28% sobre
ingresos operativos. Costo directo por evento semestral: $285
millones (cachet, produccion, seguridad, marketing).
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Anexo 2. Analisis PESTEL del entorno de Manizales y del sector de entretenimiento nocturno en

Colombia

Factor

Variable

Descripcion e implicacion para el proyecto

Politico

Politico

Economico

Economico

Social

Social

Tecnologico

Regulacion del
espectaculo publico

Derechos de autor y
gestion colectiva

Volatilidad cambiaria
COP/USD

Capacidad adquisitiva
del segmento objetivo

Fenomeno de nostalgia
generacional

Preferencia por
experiencias sobre
bienes materiales

Inteligencia artificial en
marketing y operaciones

La Ley 1493 de 2011 regula los espectaculos
publicos de las artes escénicas en Colombia. Su
cumplimiento desde la apertura del proyecto actia
como barrera de entrada contra competidores
informales y como senal de legitimidad ante
inversionistas y autoridades.

SAYCO y ACINPRO gestionan los derechos
musicales en Colombia. El proyecto debe prever
estos costos operativos de manera explicita; su pago
formal refuerza el posicionamiento legal del
negocio y evita sanciones que podrian interrumpir
la operacion.

El booking de artistas internacionales se negocia en
dolares. Una devaluacion del 15-20% puede
incrementar el costo de un artista entre $33 y $100
millones adicionales por evento. La mitigacién
mediante coberturas cambiarias (forwards) es una
necesidad operativa, no una opcion.

El segmento de 30-55 afios con ingresos medio-
altos es el de mayor resiliencia ante ciclos
econdmicos adversos en Colombia. Manizales,
como ciudad universitaria, industrial y con creciente
sector de servicios, concentra un nimero
significativo de este perfil sin oferta de
entretenimiento diferenciada para ellos.

La Generacion X y los elder millennials
colombianos comparten un repertorio cultural
comun de los afios ochenta, noventa y dos mil que
alimenta la propuesta de valor. El envejecimiento
relativo de la poblacion (mayor peso de adultos
30+) amplia progresivamente el segmento objetivo.
Tendencia global documentada por Pine y Gilmore
(2019) y confirmada en contextos latinoamericanos:
el consumidor adulto contemporaneo valora el
acceso a experiencias memorables sobre la
acumulacion de bienes. Esto refuerza la disposicion
a pagar un ticket premium en el segmento objetivo.
Las herramientas de segmentacion psicografica,
optimizacion de pauta y prediccién de demanda
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Tecnolégico

Ambiental

Legal

Venta de boleteria y
consumo digital

Normativa de ruido y
gestion de eventos

Codigo Nacional de
Policia (Ley 1801/2016)

estan disponibles comercialmente a costos
accesibles para emprendimientos de mediana escala.
Su adopcidn temprana por Vintage Club crea una
ventaja de aprendizaje frente a competidores que
operen con métodos tradicionales.

La digitalizacion de la compra de boleteria
(Ticketmaster, Tu Boleta, plataformas propias)
facilita la gestion anticipada del aforo y genera
datos de comportamiento de compra valiosos para
el sistema de BI del proyecto.

Las instalaciones de entretenimiento en zonas
urbanas estan sujetas a la normativa de ruido
ambiental (Resolucion 627 de 2006 del MAVDT).
La ubicacion del recinto y el disefio acustico deben
contemplar este factor desde la fase de obra civil
para evitar restricciones operativas posteriores.
Regula las condiciones de funcionamiento de
establecimientos de comercio que expenden bebidas
alcohdlicas y los horarios de operacion nocturna. Su
cumplimiento estricto, junto con la Ley 1493, forma
el nucleo del foso regulatorio del proyecto frente a
la competencia informal.
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Anexo 3. Analisis FODA — Vintage Club: Zona Retro

Dimension

Factor estratégico

Descripcion

FORTALEZA

FORTALEZA

FORTALEZA

FORTALEZA

OPORTUNIDAD

OPORTUNIDAD

Segmento de nicho con
poder adquisitivo alto y
sin competencia directa

Modelo de ingresos dual y
diversificado

Alianza estratégica con la
Industria Licorera de
Caldas (ILC)

Foso regulatorio por
cumplimiento normativo

Brecha demografica no
atendida en Manizales

Fenomeno nostalgico
generacional en auge

La oferta de entretenimiento nocturno en
Manizales esta orientada al ptblico
universitario joven. El segmento de 30-55
afios con ingresos medio-altos carece de
propuesta diferenciada, lo que reduce el
costo de adquisicion de clientes y facilita la
fidelizacion.

La combinacién de operacion regular
(ingresos estables, $432 M /mes) con
eventos semestrales (ingresos de alto
impacto, $725.75 M /mes con evento)
proporciona estabilidad de base y picos de
flujo de caja predecibles, reduciendo la
dependencia de un solo motor de ingreso.

El suministro directo de bebidas con mejores
margenes mejora el COGS de la categoria
bar, que representa la fuente de ingreso mas
importante por asistente ($80.000
promedio). Esta alianza es dificilmente
replicable por competidores entrantes.

El cumplimiento estricto de la Ley 1493, los
derechos de autor (SAYCO-ACINPRO) y
los permisos estructurales para eventos de
mas de 1.000 personas convierte los costos
de legalidad en barreras de entrada para
competidores informales.

El andlisis del mercado local confirma la
ausencia de oferta especializada para adultos
de 30-55 anos. Esta brecha, documentada en
el blueprint (Vintage Club, 2024), es el
fundamento del posicionamiento de océano
azul del proyecto (Kim y Mauborgne, 2015).
La Generacion X y los elder millennials
colombianos comparten un repertorio
cultural consolidado de los afios ochenta,
noventa y dos mil que alimenta la propuesta
de valor. La literatura cientifica confirma
que este efecto se intensifica con la edad
(Sedikides et al., 2022).
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OPORTUNIDAD Escalabilidad hacia
ciudades intermedias
colombianas e hispanas

OPORTUNIDAD Tendencia global hacia la
economia de la

experiencia

DEBILIDAD Inversion inicial elevada

en infraestructura fisica

DEBILIDAD Exposicion al riesgo
cambiario en el booking

artistico

DEBILIDAD Dependencia de la calidad

del booking artistico

AMENAZA Imitacion por
competidores con mayor

capital

AMENAZA Cambios regulatorios o

restricciones sanitarias

El modelo es replicable en Pereira, Armenia,
Cali y Medellin en una primera fase
nacional, y en ciudades hispanas de
Ecuador, Peru y México en una segunda fase
internacional, bajo el esquema de franquicia
maestra. La validacion en Manizales es la
evidencia que habilita cada etapa.

Pine y Gilmore (2019) documentan que el
consumidor contemporaneo valora el acceso
a experiencias memorables sobre la
acumulacion de bienes, tendencia que
favorece estructuralmente el modelo de
negocio de Vintage Club.

El CAPEX de $2.400 millones impone un
horizonte de recuperacion de 31.3 meses
(modelo restructurado), durante el cual el
proyecto es vulnerable a choques externos
no anticipados, y limita la aplicacion de los
principios clasicos del Lean Startup.

El cachet de artistas internacionales ($220 M
/evento) se negocia en dolares. Una
devaluacion significativa del peso
colombiano eleva directamente el costo
directo del evento y puede convertir un mes
con concierto en pérdida operativa sin
cobertura cambiaria previa.

La propuesta de valor nostalgica requiere
artistas que genuinamente formen parte de
los recuerdos del segmento objetivo. Un
booking equivocado o un artista de menor
impacto puede afectar la ocupacion y
deteriorar la percepcion de exclusividad del
evento.

Una vez validado y visible el modelo en
Manizales, actores con mayor capacidad de
inversion podrian intentar replicarlo. La
velocidad de expansion y la profundidad del
foso regulatorio son las principales defensas
contra este riesgo.

La pandemia de COVID-19 demostré que el
sector de entretenimiento nocturno es el mas
vulnerable a restricciones sanitarias y de
movilidad. Un escenario similar durante los
primeros afios de operacioén podria
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AMENAZA

Volatilidad
macroeconémica y caida
del poder adquisitivo

comprometer seriamente el plan de
recuperacion de la inversion.

Una recesion econdmica prolongada en
Colombia reduciria la disponibilidad de
gasto en ocio premium del segmento
objetivo. El escenario conservador del
modelo (ocupacion 45%, EBITDA anual
482 M COP) establece el umbral minimo de
operacion viable en este contexto.
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Anexo 4. Perfil del consumidor objetivo (Buyer Persona) — Vintage Club: Zona Retro

Dimension del perfil

Perfil A: El profesional exitoso

Perfil B: La directiva

cultural
Nombre representativo  Carlos Sandra
Edad 42 afios 37 afios

Ocupacion

Ingresos mensuales
Nivel educativo

Rasgos psicograficos

Motivacion para asistir

Ticket promedio
dispuesto a pagar

Frecuencia de visita
esperada
Canal de comunicacion

preferido

Palabra clave que lo
captura

Meédico especialista / Ingeniero
con empresa propia

Entre $8 y $15 millones
Posgrado (especializacion o
maestria)

Nostalgico activo: recuerda con
precision los éxitos de los 90s.
Valora la exclusividad, la calidad
y el reconocimiento social. Le
incomoda compartir espacio con
un publico muy joven. Busca
experiencias que lo devuelvan a
su época universitaria con el
estatus de su situacion actual.

Reencontrarse con amigos de
universidad en un ambiente que
les resulte familiar pero con
nivel; celebrar hitos
(cumpleaios, logros
profesionales) de forma
memorable.

Entre $150.000 y 300.000 por
salida (entrada + consumo de
bar)

Operacion regular: 1 vez/mes;
eventos internacionales: todos los
disponibles

WhatsApp, Instagram, correo
electronico con contenido curado

"Esto es lo que necesitaba"

Directiva de empresa o

empresaria en servicios
Entre $6 y $12 millones
Pregrado o posgrado

Consumidora de experiencias
culturales: conciertos,
gastronomia, viajes.
Comparte contenido de
calidad en redes sociales y es
referente de opinion en su
circulo. Valora la
autenticidad y la
diferenciacion. Rechaza los
espacios genéricos; premia a
quienes cuidan el detalle.
Vivir una experiencia que
valga la pena compartir;
descubrir una propuesta
diferente en una ciudad que
percibe como limitada en
oferta cultural nocturna de
calidad.

Entre 1$20.000 y 250.000 por
salida; mas en eventos VIP

Operacion regular: 2
veces/mes; eventos
internacionales:
selectivamente

Instagram, TikTok (consumo
pasivo), recomendaciones de
pares

"Finalmente, algo diferente
en Manizales"
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Anexo 5. Presentacion de indicadores de evaluacion financiera aplicados al proyecto

Indicador Definicion técnica Resultado en el Interpretacion
proyecto gerencial
VAN (Valor Suma de los flujos de caja ~ $1.858,7 millones El proyecto genera
Actual Neto)  futuros descontados a la (tasa de descuento: $1.858,7 millones de
tasa de costo de 14%) valor adicional sobre
oportunidad, menos la el costo de
inversion inicial. VAN > 0 oportunidad a lo largo
indica que el proyecto de 7 anos. Es viable y
genera valor por encima de crea riqueza para el
la mejor alternativa de inversionista incluso
inversion disponible. descontando el riesgo.
TIR (Tasa Tasa de descuento que hace 35,2% vs. costo de La TIR supera en
Interna de el VAN igual a cero. Se oportunidad 14% 21,2 puntos
Retorno) compara con el costo de porcentuales el costo
oportunidad: si TIR > costo de oportunidad de
de oportunidad, el proyecto referencia.
es financieramente
atractivo.
Payback Tiempo necesario para que 31,3 meses (2,6 afios) La inversion inicial se
(Periodo de el flujo de caja acumulado recupera durante el
recuperacion) iguale la inversion inicial. tercer afio de
El payback riguroso se operacion, con el
calcula sobre flujo de caja negocio ya en
después de impuestos y régimen estacionario.
depreciacion, no sobre Resultado consistente
EBITDA. con el tipo de
inversion fisica
intensiva del
proyecto.
EBITDA y Earnings Before Interest, $136 COP/mes El margen del 31,5%
margen Taxes, Depreciation and estandar (31,5%) en operacion regular
EBITDA Amortization (resultado $1.519,1 M anuales es robusto y
antes de intereses, (26,3%) consistente con la
impuestos, depreciacion y estructura de costos
amortizacioén). Mide la del sector.
generacion de caja
operativa del negocio.
Punto de Nivel de ingresos en que $243 millones /mes El punto de equilibrio
Equilibrio los ingresos totales igualan  (vs. ingresos representa el 56,2%

los costos totales (fijos +
variables). Formula: PE =

proyectados: $432 M)

de los ingresos
proyectados en el
caso base, lo que
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ROI implicito
afio 3+

Margen de
contribucion

Costos Fijos / (1 - %
Costos Variables).

Return on Investment:

relacion entre el flujo de
caja libre anual en régimen

estacionario y el capital
invertido (CAPEX).

Indicador complementario

al VAN.

Porcentaje de cada peso de

ingreso que queda
disponible para cubrir
costos fijos una vez
cubiertos los costos

variables. Margen =1 - %

Costos Variables.

FCF ano 3: $1.071,4
M ROI = 44,6% sobre
CAPEX

72% (costos variables:

28% sobre ingresos
operativos)

implica una
ocupacion minima
requerida del 34% del
aforo: un margen de
seguridad del 43,7%
frente al 60% de
ocupacion
proyectado.

En régimen
estacionario (afio 3 en
adelante), el proyecto
genera un retorno
sobre capital del
44,6% anual, lo que
confirma su atractivo
para inversionistas de
capital privado con
horizonte de mediano
plazo.

Un margen de
contribucion del 72%
significa que por cada
100 pesos de ingreso,
72 contribuyen a
cubrir los costos fijos
y generar EBITDA.
Este margen es
consistente con el
punto de equilibrio
calculado.




