Universidad del Rosario

Universidad del

Rosario

Reboost: Una Solucion Efectiva Para El Guayabo

Trabajo de Grado

Maria Camila Gonzalez Barrera

Julieth Valeria Gomez Sandoval

Bogota, Colombia
2025

Universidad del Rosario



Universidad del

Rosario

Reboost: Una Solucion Efectiva Para El1 Guayabo
Trabajo de Grado

Maria Camila Gonzélez Barrera (Marketing y Negocios Digitales)

Julieth Valeria Gomez Sandoval (Negocios Internacionales)

Eliana Carolina Borda Garcia
Bogota, Colombia

2025



Agradecimientos

Queremos aprovechar este espacio para agradecer a todas las personas que han sido parte

de este proceso y de nuestra vida académica.

Primero, a nuestras familias, por su apoyo, consejos, paciencia y carifio incondicional.
Gracias por creer en nosotras, impulsarnos a seguir y estar siempre ahi. A nuestros amigos y
compaiieros de carrera, gracias por cada momento compartido, ustedes hicieron que este camino

fuera mucho mas llevadero.

Un agradecimiento muy especial para la profesora Eliana Carolina Borda, por su guia,
disposicion y acompanamiento a lo largo de este proyecto. Gracias por su tiempo y por

ayudarnos a darle forma a esta idea.

Y, por supuesto, no podiamos dejar por fuera a quienes también llenaron de alegria
nuestros dias: nuestras mascotas. A Rayo, y a Luna y Princesa, que, aunque ya no estan con

nosotras, siempre las llevaremos en el corazén y en cada recuerdo.

Finalmente, gracias a todas las personas e instituciones que, de alguna manera,

contribuyeron a que hoy este trabajo sea una realidad.



Dedicatoria

Con este trabajo de grado cerramos una etapa muy importante en nuestras vidas, y no
queriamos dejar pasar la oportunidad de agradecer a quienes nos han acompanado y apoyado en

este proceso.

A nuestras familias, gracias por ser nuestra base, por cada palabra de aliento, por su
paciencia y por estar siempre ahi, celebrando los logros y levantandonos en los momentos

dificiles. Este logro también es de ustedes.

A nuestros amigos y compaieros de carrera, gracias por la compaiiia, las risas y por hacer
de estos aflos algo inolvidable. Nos llevamos no solo una carrera, sino personas que se volvieron

parte de nuestra historia.

cdmo no, a quienes siempre nos alegraron los dias en casa: Rayo, por su compaiiia, y a
Y , 1 los d Rayo, ,
Luna y Princesa, que, aunque ya no estan fisicamente, siguen ocupando un lugar muy especial en

nuestro corazon.



Declaracion de Originalidad y Autonomia

Declaro bajo la gravedad de juramento, que he escrito el documento de titulo “Reboost:
Una Solucién Efectiva Para El Guayabo™, en la opcion de grado de PADE II y que, por lo tanto,
su contenido es original. Declaro que he indicado clara y precisamente todas las fuentes directas
e indirectas de informacion y que este trabajo no ha sido entregado a ninguna otra institucion con

fines de calificacion o publicacion.

UC\LQYRQ fomi?. S\\r\\{nm\ ém‘%‘/];ﬁ/@}/

Julieth Valeria Gémez Sandoval Maria Camila Gonzalez Barrera



Mobile User


Declaracion de Exoneracion de Responsabilidad

Declaro que la responsabilidad intelectual del presente trabajo es exclusivamente de sus
autores. La Universidad del Rosario no se hace responsable de contenidos, opiniones o

ideologias expresadas total o parcialmente en €l.

UQ‘LQY\Q G’Ojr\n\:? Sw\(\‘l‘nw]\ ém‘%)nza/e%

Julieth Valeria Gomez Sandoval Maria Camila Gonzalez Barrera



Mobile User


Tabla de Contenido
RESUIMIEIL. ...ttt ettt e sab e e et e et esbteesbeeesbaeeeas 11
AADSIIACE ...ttt ettt h et ettt et a e bttt eh e e nh e et e a e e bt et e saee bt et e entenaeenee 12
L. INEEOAUCCION ..ottt e et e e et e e e tbeessaaeeeabaeesasaeesssaeessseeensseennns 13
2. ODbJetivos del trabajo ......cccuvieeiiieeiie ettt e et e e e e enbeeenaree s 14
2.1. ODbJetiVOs GENETALLS ......eeviieiiieiieeiieiie ettt ettt seeeeanees 14
2.2. Objetivos ESPecifiCOS. ....coueiiiriiriiiiiiiciecieeceeee e 14
3. Metodologia del trabajo ........c.ceeciiieiiiiieiecce e e e 15
4. MATCO TEOTICO ...ttt ettt ettt b et st b e et b e et st e sbe et eatenbeenee 16
5. ANALISIS A€ METCAAO ...ocvvviiiiiii ettt et e e et e e et eessbaeesaseeessseeessseeensseeanns 19
5.1. Estudio del sector y tendencias ..........cceevueeeiieriieeieenie e 19
5.2. Analisis de 1a COMPELENCIA.......cccuieiieiiieiieeii ettt 24
54. CUSEOMET JOUIMICY ..eeieeniiiiieeeiiiieeeeiieee et e e et e e et e e et e e e sneree e e esnnaeeeeennneas 28
6.  Propuesta INNOVAAOTA.........c.cocuiiiiieiiieiece ettt ettt et e v e et e enseensaeenseas 29
6.1. Descripcion de 12 1d@a.........oecuieeiieiiiiiiieieeeee e 30
6.2. Modelo de negoCio (CaNVAS) .......cccueeeruieeriieeiieeeiieeerreeeseeeereeesaeeesaeeesnreeenns 30
6.3. Diferenciacion y propuesta de valor ..........cocuveeieeiienieeiiienieeieecee e 32
6.4. Estrategia de MONEtiZacion ...........cc.eevueeriieriieniieeieeriie et 33
7. Impacto de la propuesta y sostenibilidad ...........c.cooooeriiiiiiiiiiiiiieeeeee e 34

7.1. Impacto de la propuesta y sostenibilidad ...........cccceeeeeriieiiieniieiiienieeeeeeee, 34



7.2. Posibles riesgos y estrategias de mitigacion ...........ccccueeeveeneieeiienieesieenieeieenees 35

8.  Estrategia de marketing digital ...........oooiiiiiiiiiiiie e 36
8.1. Canales y plataformas a Utilizar...........cccoeceeeeiiieniieeeieeeee e 36

8.2. Estrategia de contenido y posicionamiento SEO ...........cccocceevviieiiiniiienieeienne. 37

8.3. Estrategia en redes sociales y publicidad digital............ccccoveevviiiecieenciieeieens 40

9. Implementacion y ValidaCION ........cceevcuiiriieiiieiieeieeeie ettt ettt eve e e esveessaeeneaes 44
9.1. PrOTOIPO ettt ettt ettt ettt et ee 44

9.1.1. Prototip0 de ENVASE ............ccooeccuiieeiiieiiieecieeecieeeeeeeete e aeeevaeesaee v 44

9.1.2. Prototipo Pagina de COdigo QR ..........cccoeeueeeieeceieieeiieeiieeieeieesieeeieenneens 46

9.2. Estrategia de lanzamiento y pruebas iniciales ...........ccoceevieniieenieiiieniieeienne, 46

9.3. Resultados esperados y métricas de €Xit0.......ccveerueeeriieeiieeniieesieeeiee e 48

94. Feedback de potenciales usuarios/clientes...........ccceevveeiienieeiieneeenieenieeieenees 50

9.4.1. Feedback Potencial Cliente B2C ..........cccoovuueeeeieeiiieeiieeeie e eevee e 51

9.4.2. Feedback Potencial Cliente B2B ..........ccccooovueeiiieeiiieeiieeecieeeiieesieeeeiee e 53

10. Conclusiones Y reCOMENAACIONES .......cueeruveerrieriieeiiieriieertieeteenieeeteesteeeseenseeeseesseesseessnessees 55

| N 51 0) 04 v ¥ i T ISP 57



indice de Figuras

Figura 1 Tamario del Mercado FarmacOUtiCo ...............c.cocccecueveevinoieneiieniinieeieneesieese e 20
Figura 2 Tamario del Mercado FArmacC@ULICO .............c..ceceueeeecueeeciieeiieeeciieeeiieesraeeeveeeeveeenavee s 21
Figura 3 Comportamiento de Tecnoquimica S.A ..............cccooceeveiniiiniiiniiiniiinieeieeneeeeeeeeee 22
Figura 4 Tamario del Mercado del Sector Bares y ReStQUIANLES .............cccocueveeceenceeneeniaiennenn, 23
Figura 5 Buyer PerSOna B2C ... oooeeee et eeee et e aaee s saaee e e eaaaesennaaaaesennsaeas 26
Figura 6 Calendario de contenido primeros dos meses después de lanzamiento........................ 38
Figura 7 Calendario de contenido de segundo y tecer mes depués de lanzamiento.................... 39
Figura 8 Calendario de contenido tercer y cuarto mes después de lanzamiento ........................ 39
Figura 9 Prototipo de Diserio del Envase de ReDOOST ...............ccccccuvcuevcerienceinieieniesieeeieneen, 45
Figura 10 Prototipo de Diserio del Envase de Reboost (Parte de codigo QR) .............ccceeuenn.... 45
Figura 11 Prototipo de Pagina a la que llegan después de escanear codigo OR ....................... 46

Indice de tablas

Tabla 1 Business Model CAnva REDOOSE ........eeeee et eeeee e e e eeeereaeaeaaaaeees 31



10

Glosario

Antioxidantes: Son sustancias naturales o fabricadas por el hombre que pueden prevenir

o retrasar algunos tipos de dafos a las células. (National Library of Medicine, s. f.)

B2B: Se refiere a cuando una empresa ofrece productos o servicios a otra empresa,

"business to business". (Islas, 2024)

B2C: “de empresas a consumidores”. Es un modelo de negocio en el cual las empresas

ofrecen productos y servicios al publico general. (Banco Santander, 2025)

Contenido UGC: Se refiere a cualquier forma de contenido, como textos, imagenes,
videos o comentarios, creados y compartidos por individuos en plataformas digitales. El UGC es
generado y compartido por usuarios de manera espontanea, reflejando sus experiencias y

perspectivas personales. (Pérez, 2024)

Diferenciacion: Es una herramienta que permite remarcar los aspectos positivos y
ventajas Unicas que ofrece una marca, bien o compaifiia en comparacioén con su competencia.

(Rodrigues, 2023)

Electrolitos: Son minerales con una carga eléctrica al disolverse en agua. (Hospitales

Apollo, 2025)

Guayabo o Resaca: Malestar por haber bebido en exceso. (Real Academia Espafiola,

2024)

Monetizacion: La capacidad de generar un ingreso. (Senra, 2024)



11

Unboxing: Se refiere a la accion de abrir un producto nuevo, mostrar su empaque,

contenido y compartir opiniones sobre su calidad, disefio y funcionalidad. (Coordinadora, 2025)

Resumen

Este trabajo presenta el desarrollo de un producto innovador que combina ingredientes
disenados para ofrecer hidratacion y alivio, con el objetivo principal de mitigar los sintomas y
molestias del guayabo. A partir de una investigacion de mercado, se identificéd la necesidad de
contar con una solucion efectiva para reducir el malestar general y la deshidratacion asociados al

consumo de alcohol.

La metodologia incluy¢ estudios de mercado, encuestas aplicadas a personas del
segmento objetivo y un analisis de los productos que podrian considerarse competidores directos.
Los resultados sugieren que el producto tiene un alto potencial para posicionarse en el mercado
de bienestar (posconsumo de alcohol) ofreciendo una solucién practica, efectiva y accesible para

los consumidores.

Palabras Clave: Guayabo, Mercado, Bienestar, Hidratacion.
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Abstract

This document presents the development of an innovative product that combines
ingredients designed to offer hydration and relief, with the main objective of mitigating the
symptoms and discomfort of hangover. Based on market research, the need for an effective
solution to reduce general discomfort and dehydration associated with alcohol consumption was

identified.

The methodology included market studies, surveys applied to people in the target
segment and an analysis of products that could be considered direct competitors. The results
suggest that the product has a high potential to position itself in the wellness market (after

alcohol consumption) by offering a practical, effective, and accessible solution for consumers.

Keywords: Hangover, Market, Wellness, Hydration.
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1. Introduccion

Uno de los pilares que apoya enormemente la economia colombiana es el sector de
gastronomia y bares, y a pesar de presentar varios obstaculos que han frenado su crecimiento
como lo fue la pandemia, inflaciones y aumento de precios, han logrado mantenerse con periodos
mucho mas favorables que otros. Pues un afio que tuvo un crecimiento sorprendente, a pesar de
las adversidades, fue en el afio 2022 igualando las ventas del 2019 (un afio antes de la llegada del
Covid-19) y presentando el aumento predicho del 30% en la temporada de diciembre. (Ramirez,
2023). Dicho esto, existen otras razones por las que se puede ver afectado este sector,
especialmente en cuanto al consumo de alcohol. Por un lado, el alto costo de vida al que se
enfrentan los ciudadanos lleva a que muchas personas dejen de lado ciertas actividades de ocio,
priorizando sus gatos esenciales. Aqui también influyen las preferencias personales, ya que
actualmente el autocuidado es un tema que estd tomando mucha importancia, esto hace que las
personas reduzcan el consumo de alcohol, ya sea por los efectos que estas bebidas pueden tener

sobre la salud o para evitar las molestias posteriores, como el conocido “guayabo”.

Como se mencionaba anteriormente, el “autocuidado” es una de las tendencias con las
que se desea trabajar puesto que hace referencia a que los consumidores ahora estan basando sus
decisiones en productos que contribuyan a su estilo de vida, es decir, que apoyen a su salud y
bienestar. I[gualmente, otra tendencia con la que se espera que esta idea se impulse, es
“presupuesto limitado” debido a los factores que se han mencionado en esta introduccion, han
hecho que los usuarios se vuelvan metddicos con su dinero (Nufiez, 2023) y piensen dos veces en
que van a gastar. Entonces es aqui donde se quiere que el producto a desarrollar, ademas de su

funcion principal que es evitar la famosa resaca, pueda ser de facil acceso y de un valor asequible
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para el cliente siendo una gran oportunidad en este sector debido a las pocas opciones
disponibles en el mercado y las ya existentes, no tienen un factor también importante en la
sociedad de hoy que es la efectividad y ademas no suelen ser atractivas a la vista (disefio) o que

al ser ingeridas tienen sabores poco apetitosos.

2. Objetivos del trabajo

2.1. Objetivos Generales

Analizar la viabilidad de Reboost en el mercado de Colombia como una opcion diferente
e innovadora para el alivio del guayabo, destacando su solucion no solo para los sintomas, sino
que también para la rehidratacion. Reboost se diferencia de los productos disponibles

actualmente en el mercado, porque busca ofrecer una solucién completa.

2.2. Objetivos Especificos

1. Identificar las opciones disponibles para alivio del guayabo en el mercado de Colombia y
analizar la competencia existente.
2. Conocer los habitos de consumo del segmento para poder evaluar si Reboost tiene potencial

en el mercado.
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3. Implementar estrategias de mercadeo para introducir y posicionar la marca en el mercado

objetivo.

3. Metodologia del trabajo

Inicialmente se utiliz6 la estrategia de benchmarking en este caso competitivo, con el fin
de poder analizar directamente las estrategias de los competidores que afectarian a el desarrollo
de Reboost y poder identificar oportunidades de mejora para lograr un mejor posicionamiento de
marca. Esta herramienta se conoce en 1979 junto a la compafiia Xerox debido a que ofrecian sus
productos y servicios por debajo del costo al que producian (Cardenas,2006) entonces a partir de
ese entonces varios autores emplean este concepto y se podria generalizar que su funcion recae
en poder tener un analisis donde una empresa compara su producto/servicio y los procesos con la

competencia existente en el mercado.

Adicionalmente, se utilizo el Customer Journey, que como su nombre lo dice, es todo el
recorrido que hace el consumidor durante el proceso de compra y su importancia radica en que
permite conocer en todos los puntos cruciales de este viaje las necesidades o deseos del usuario.
Mas alla de poner saber lo que realmente quiere la persona también sirve para poner entenderlo
emocionalmente, proporcionando informacién en cuales momentos les genera tanto buenas como
malas emociones. Consecuentemente, todos estos datos pueden ser ttiles en los aspectos donde
el cliente se vea afectado para si generar una mayor conversion, es decir, que mas clientes

compren el producto o servicio (Miro, 2025).
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Finalmente, se utilizan otras dos herramientas tales como el Buyer Persona y Business
Model Canvas. En cuanto al primero, segun la autora Lopez de Arriba (2024), uno de los
beneficios de conocer o bien sea plantear el Buyer Persona para el desarrollo de una idea de
negocio es que puede ser ejecutado de una manera mas efectiva. Es decir, al conocer todas las
caracteristicas del cliente objetivo, se puede llegar a conocer qué se deberia agregar o quitar en
cuanto a la creacion de bienes o servicios. Igualmente, menciona que brinda datos sobre los
habitos de compra, haciendo entender ain mucho maés al individuo y de como se puede crear una

experiencia positiva (Lopez, 2024).

Y sobre la Gltima herramienta, es un método de planificacion de uso frecuente desde
emprendimientos que estan apenas comenzando hasta grandes compaiiias, puesto que les
proporciona informacion valiosa sobre coémo definir y estructurar la idea que quieren llevar a
cabo. Ademas, permite la comprension y la conexion que tienen las diferentes areas en un
negocio, lo cual también es 1til debido a que la persona puede visualizar donde se necesitan mas

recursos o cual deberia ser optimizada.

4. Marco Teodrico

Para comprender el objeto de estudio de esta investigacion se abordaran diferentes puntos
de vista de autores para poder proporcionar una base conceptual. Dicho lo anterior, uno de los
temas mas importantes es en cuanto al marketing digital, pues como se ha visto desde los ltimos
afios, las redes sociales han tomado una gran fuerza y han cambiado la forma en que los

consumidores adquieren bienes o servicios, en otras palabras, han cambiado sus habitos de
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compra. De acuerdo con el articulo elaborado por Pitre, Builes y Herndndez, afirman que, en la
sociedad colombiana el uso del marketing digital representa una gran ventaja en las empresas

pues permite tener una mejor interaccion con los usuarios e igual se puede extraer informacion
sobre las caracteristicas o evolucion del mercado como también, estas estrategias logran que el

negocio pueda entrar de una manera mas efectiva (Palma et al., 2021).

Hablando ahora sobre los habitos de las personas, que depende claramente de la
generacion a la que pertenezcan, en este caso para la Z y los Millennials es claro que prefieren
comprar en apps puesto que les elimina todo el proceso de desplazarse hasta un punto fisico, sin
embargo, esta modalidad aun presenta sus riesgos pues segun La Republica, si bien existe un
78% que realiza sus compras en el internet (Arenales, 2022), existe una parte en la poblacién que
prefiere la seguridad que le brinda ir directamente hasta una tienda, ya que evitan los
inconvenientes que se podrian presentar al hacer una compra en linea que teniendo en cuenta este
estudio las mas presentes son con un 48% que el tiempo de espera no cumpla con lo establecido,
le continua con un 29% que al recibir el pedido sea algo completamente diferente y finalmente
con un 21%, que la tarjeta utilizada sea clonada (Arenales, 2022), entonces es de suma
importancia entender que si bien puede que el e-commerce cada dia crezca mas, la experiencia
que se brinda presencialmente aun puede afectar en los consumidores y ser un valor agregado

para estos si se desarrolla estrategias de una manera asertiva.

Por otro lado, es de suma importancia comprender la eficacia de las estrategias de hacer
uso de influencers o de contenido UGC. Ambas sirven para tener un alcance del producto,
aunque lo que las diferencia es que la primera, al escoger creadores de contenido con una suma
considerable de seguidores hace que el engagement sea menor a diferencia de lo que seria con

nano o micro influencers. En cuanto al UGC (contenido creado por el usuario) es un tipo de



18

contenido creado por el mismo consumidor y lo que hace esto de una estrategia exitosa como se
mencionaba anteriormente, es mas usual en individuos con comunidades no tan grandes, lo cual
hace que al recomendar un producto de una manera espontanea y autentica llevando a que sus
seguidores sigan su recomendacion en cuanto a la hora de adquirir un producto. Ademas, es un
aliado valioso para las marcas debido a que se crea un canal de comunicacidn con sus clientes

para poder comprender sus necesidades o inquietudes (Banco Santander, 2025).

Los influencers, también juegan un papel crucial en cuanto al impacto en los
consumidores puesto que al estar expuestos a tanta gente que se sienten alineados a su
personalidad y/o creencias sus seguidores van a querer comprar lo que estén para poder recrear
ese mismo estilo de vida que llevan dichas celebridades entonces por eso la autora Sofia Diaz
Rico, postula que es vital tener una relacion emocional-racional (Rico, 2023), esta es la clave
para que una comunidad reciba de manera correcta los mensajes cuando se esta trabajando con

una marca para promocionar algiin producto.

Adicionalmente, se tuvo en cuenta el término de posicionamiento de marca el cual seré
argumentado por el punto de vista del padre del marketing moderno, Philip Kotler, quien
describe esta estrategia como la creacion para que tanto la marca como su imagen, logre ocupar
un lugar especial en la cabeza del publico al que va dirigido. En cuanto a la oferta, hace
referencia a como la marca se hace diferente a los demads y la imagen a como se esta
comunicando este factor Uinico a las personas. Al juntar estos dos representan la idea, es decir

coémo se desea que se perciba en un entorno como marca (Brand Master Academy, 2023).

Como parte de la investigacion acerca de los componentes de Reboost, se realizo la
evaluacion de la formulacion con el apoyo de una quimica farmacéutica, quien reviso la

viabilidad de los ingredientes propuestos para la seguridad del consumo humano. Durante esta
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consulta, se identificaron algunos componentes a mejorar para optimizar la eficiencia del

producto y garantizar el cumplimiento de las normativas.

Entre los ajustes recomendados, como cambiar el magnesio por citrato de magnesio para
mejor estabilidad, recomendo el extracto de jengibre liquido para el alivio de malestares porque
la cantidad de acetaminofén en la primera propuesta era muy alta, entonces se decididé cambiarlo

por algo natural, y agregarle antioxidantes por los componentes naturales.

En conclusion, la revision por la profesional permitio6 ajustar la formulacion de Reboost
para garantizar su viabilidad comercial sin comprometer su efectividad, manteniendo su

propuesta de valor y diferenciacion en el mercado.

5. Analisis de Mercado

5.1. Estudio del sector y tendencias

Se puede decir que la idea de negocio pertenece al sector de Salud, especificamente en el
area de farmacéuticos, ya que como se mencionaba anteriormente, su propdsito es que, al ser
ingerido, evite los efectos no tan deseados del dia siguiente. Ademas, en el espacio de la
introduccion, se decidié hablar del sector gastrondmico y bares, ya que esta idea va dirigida a las

personas que consumen bebidas alcoholicas en estos establecimientos.



20

Figura 1
Tamario del Mercado Farmacéutico

4 2)ha 2016 2018 2020 2022 I »

@ Pharmaceuticals - Total market size (USD Mn)

Fuente: EMIS (2025)

En primer lugar, se hara un andlisis del sector donde se producira el producto,
especificamente el sector farmacéutico, teniendo en cuenta el grafico anterior. Lo primero que se
puede evidenciar es que, a lo largo de los afos, el tamafio del mercado de esta industria ha

crecido, alcanzando su valor mas alto registrado en 2022 con 2,706,582.30 millones de dolares.

Uno de los factores principales de este crecimiento ha sido la aparicion de diversas
situaciones de salud publica, como el COVID-19, la viruela del mono y otras enfermedades que
han afectado a la sociedad. Ante estos desafios, las compaiiias del sector han visto una
oportunidad para desarrollar productos que ayuden a mitigar o eliminar los sintomas

relacionados con estas condiciones.

En otras palabras, en los ultimos afios se ha visto un aumento en la demanda de
soluciones para estas problematicas que se acaban de mencionar, pero aqui también entraria la
tendencia del “autocuidado” haciendo que ahora los colombianos se tomen enserio el tema de
cuidar su salud después de afios tan complicados a la salud, pues en cuanto a la pandemia hasta

el 8 de febrero del 2023, Colombia fue el segundo pais en Sudamérica con mas muertes cerrando
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con un valor de 142,339. (La Reptblica, 2023). Entonces es a partir de estos acontecimientos que
empiezan a adoptar nuevos estilos de vida y, asimismo, consumir productos que les ayude a su
sistema inmunologico (vitaminas, suplementos, etc.) y sean mas cuidadosos con sus decisiones

en respecto a su salud.

En cuanto a valores numéricos, en el 2023, el sector de bienestar cerré con un valor de
58,7 billones representando un crecimiento del 9,5% frente al 2021, mostrando buenas
proyecciones para el comportamiento futuro de este innovador producto. Sin embargo, hay que
tener en cuenta los productos que serian competencia y que tratan este problema como lo seria el
Electrolit o el BonFiest. Para empezar, estos sueros rehidratantes son importados por la
compaiia, Pisa Farmacéutica de Colombia S.A que basicamente se encargan de la
comercializacion tanto nacional como internacional de productos farmacéuticos, quimicos,

insumos para la salud y medicamentos en general (EMIS, 2025)

Figura 2

Tamarnio del Mercado Farmacéutico

Fuente: EMIS (2025)
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Analizando el grafico anterior, podemos ver un comportamiento general de la empresa
durante los afios 2020 hasta el 2023 y lo primero a resaltar es que se evidencia un crecimiento de
manera desacelerada para los afios 2020-2022 aunque para el 2023, se puede ver un salto
exponencial debido al mejor desempefio en su area perteneciente cerrando con un valor de
ingresos netos por ventas de $300,935.53 (millones de pesos), es decir, un crecimiento del
189.76% con respecto al afio anterior. Ademas, es importante evidenciar que durante los 3
primeros afios estos presentaron una ganancia (perdida) neta negativa y fue hasta el 2023 que

obtuvieron una ganancia de 88,450.61 (millones de pesos). (EMIS, 2025)

Seguidamente, el polvo efervescente es fabricado por la empresa, Tecnoquimicas S.A.
encargada de la produccion y comercializacion de productos y servicios en el area de la salud

como también para el cuidado personal hasta para la limpieza de hogar.

Figura 3

Comportamiento de Tecnoquimica S.A.
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Fuente: EMIS (2025)
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En este caso, la diferencia con la compaiiia anterior es que presentan valores de ingresos
netos por ventas mucho mas elevados (aunque este si se ha mantenido el crecimiento
desacelerado en todos los afios), pues en el 2023 obtuvo un valor de 2,664,292.06 (millones de
pesos), es decir, un crecimiento del 6.42% a comparacion del ano pasado. Es aqui otra diferencia
entre la compaiiia Pisa con Tecnoquimicas, puesto que en este mismo afio la primera presentd un
porcentaje mucho mas elevado. Otro dato para tener en cuenta es fijarse en el comportamiento
del margen neto que desde aproximadamente en el 2021 se encuentra en caida siendo especificos
entre el 2022 y 2023 tuvo una variacion del -5.53% entendiéndose esto como la capacidad de la

empresa para poder convertir sus ventas en ganancias netas son mucho menor.

Figura 4

Tamario del Mercado del Sector Bares y Restaurantes

2f1a 2016 2018 2020 2022 |

@ Restaurants and Bars - Total market size (USD Mn)
Fuente: EMIS (2025)
Por ultimo, es importante analizar el comportamiento del mercado de restaurantes y bares
pues ademas de farmacias, en estos sitios también se espera que pueda ser comprado por el
consumidor el producto, ya que uno de los objetivos es que sea de facil acceso entonces al mirar

detenidamente el gréafico, a pesar de que en el 2020 bajo drasticamente a 3,045,663.30 (millones
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de dodlares) se ve que logro una recuperacion para el 2022 con 4,156,504.60, o sea un crecimiento
de aproximadamente el 36,47% y también es posible ver una tendencia de crecimiento para los

siguientes afios. (EMIS, 2025)

Para concluir en esta investigacion de mercado, se considera que el desarrollo de esta idea
resulta bastante viable, ya que tanto el sector de salud como el de restaurantes y bares se
encuentran en constante crecimiento. Esto evidencia, por un lado, oportunidades para el
lanzamiento de nuevos productos como Reboost, dado que, aunque sus competidores actuales
presentan en general un buen desempeiio, hasta la momento no han desarrollado un producto que
verdaderamente efectivo para prevenir los sintomas del guayabo, ni que tengan en cuenta las
reacciones alérgicas a ciertos componentes. Un ejemplo de esto es Bonfiest, con su componente
AINE (antiinflamatorios no esteroideos) que puede ocasionar afectaciones en la piel o en el

sistema respiratorio. (Enriquez & Mera, 2025)

Por otro lado, el crecimiento de mercados de servicios de alimentacion o bares en los
ultimos afios indica que cada vez existen mds establecimientos de este tipo, lo cual directamente
afectaria positivamente a este producto. A mayor numero de puntos de venta y consumo,
mayores serian las oportunidades de posicionamiento y, en consecuencia, de incremento en las

ventas.

5.2. Analisis de la competencia

En Colombia, la mayoria de los productos disponibles para tratar el guayabo estan

enfocados en minimizar los efectos adversos del consumo de alcohol. Reboost no solo ofrece una
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solucion para aliviar estos sintomas, sino que también proporciona rehidratacion, diferencidndose

asi de las opciones existentes en el mercado.

Durante la investigacion sobre la competencia de Reboost, se identifico el producto
FullReady, dirigido a consumidores que buscan prevenir los sintomas del guayabo. Esta bebida
actia antes de que los efectos aparezcan y su formulacion estd basada en ingredientes de origen
natural. Si bien FullReady se encuentra dentro del mismo segmento de consumidores, no
constituye una competencia directa, ya que ambos productos responden a necesidades diferentes.
Mientras FullReady se centra en la prevencion, Reboost se enfoca en el alivio de los sintomas

posteriores al consumo de alcohol, ofreciendo una solucion integral para la recuperacion.

Este analisis evidencia una oportunidad de posicionamiento para Reboost, dado que
actualmente no existe en el mercado colombiano un producto con un enfoque especifico en el
alivio del guayabo, la rehidratacion y la recuperacion en una sola solucion. Sin embargo, la
creciente preferencia por productos naturales podria representar un desafio para su aceptacion en
ciertos segmentos de consumidores, lo que resalta la importancia de una estrategia de

diferenciacion clara y efectiva.

5.3. Definicion del publico objetivo (Buyer persona)
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Figura 5

Buyer Persona B2C
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Fuente: Elaboracion propia

Nuestro buyer persona en el mercado B2C es Ana Cifuentes, de 27 afios, vive en Bogota
y trabaja como consultora en una agencia de publicidad. Es profesional en mercadeo y disefio, y
aunque le apasiona su trabajo, sus ingresos de dos salarios minimos le dificultan costear todos
sus gastos. Vive sola en un aparta-estudio y disfruta explorar nuevas experiencias, especialmente
probando productos innovadores. También le gusta seguir tendencias a través de contenido de

influencers de moda, comedia y salud en Instagram y TikTok.

Entre sus principales frustraciones esta la dificultad de equilibrar su vida laboral con sus
salidas sociales junto a sus amigos y familia. Ademas, le preocupa la administracion de sus
ingresos y el alto costo de vida en Bogota. Uno de sus mayores desafios es que, después de una
noche de fiesta o una reunion, el guayabo afecta su productividad al dia siguiente, haciéndola

sentir menos eficiente en su trabajo.
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Ana es una consumidora que combina compras en linea y en tiendas fisicas. Con
frecuencia usa aplicaciones de domicilios para facilitar su dia a dia. Su rutina incluye hacer
gjercicio entre dos y tres veces por semana y salir con sus amigos los fines de semana. A nivel
personal y profesional, sus principales objetivos son viajar y conocer nuevos lugares, mejorar sus
condiciones laborales para eventualmente tener su propia empresa y lograr un balance entre su

carrera y su vida social.

Entre sus retos mas importantes estan administrar mejor sus ingresos, encontrar productos
y servicios de calidad a buen precio y crecer profesionalmente sin sacrificar su bienestar

personal.

Nuestro mercado B2B esta dirigido a Asobares Colombia, asi como a bares, discotecas y
otros establecimientos nocturnos interesados en mejorar la experiencia de sus clientes y
optimizar sus ingresos. Estos negocios buscan ofrecer productos de alta calidad que los

diferencien y fomenten la fidelizacion de sus consumidores.

Uno de los desafios que enfrentan es la disminucidn de visitas debido a los efectos del
guayabo, lo que puede afectar la frecuencia con la que los clientes regresan. En este contexto,
Reboost surge como una alternativa estratégica, ya que proporciona una solucion eficaz para
mitigar los sintomas del guayabo. Esto no solo mejora la satisfaccion de los asistentes, sino que
también representa una oportunidad para incrementar las ventas y fortalecer la lealtad del

publico.
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5.4. Customer Journey

En el entorno fisico, para la etapa de compra las personas descubren Reboost en las
tiendas, bares o farmacias, ven el producto en una exhibicion en un punto estratégico o el
personal del sitio los dirige a él. Mientras consideran si comprarlo o no, analizan los beneficios
del producto y buscando productos similares que resuelvan el mismo problema. Un punto clave
para la decision de compra es que Reboost ayuda a aliviar sintomas, hidrata, aporta electrolitos y
vitaminas, el cliente se da cuenta que es un producto completo, sin tenerlo que complementarlo
con otros. Cuando ya toma la decisiéon de comprar Reboost lo adquiere directamente en el
establecimiento pagando en la caja. Consume el producto después de haber ingerido alcohol, y si
la experiencia es buena llegaria al a etapa de retencion en donde se podria generar fidelizacion y
un cliente frecuente del producto, que también tendra como beneficio los descuentos de las

alianzas comerciales que se hagan.

En cuanto al &mbito digital, aqui la persona puede crear conciencia de este producto para
combatir el guayabo en las diferentes redes sociales como Instagram y TikTok mediante videos
cortos, colaboraciones con influencers o creadores de contenido UGC. Lo principal en esta etapa
es que el posible consumidor pueda conocer las caracteristicas del producto y que sintomas
combate, ya que a pesar de que existan algunos productos que sean utilizados para este
problema, lo primordial como marca es que se quiere crear esa diferenciacion entre los demas y
que sea tanto como un producto que abarca diferentes malestares como efectivo. A continuacion,
en la etapa de consideracion se encuentra contemplando la idea que si comprar o no este
producto entonces aqui lo esencial para pasar a la siguiente etapa es que este se pueda guiar de

las recomendaciones de los creadores de contenido que sigue (y confia) o de reviews/testimonios
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en las redes sociales. También en esta etapa se puede influenciar mediante incentivos como

descuentos en la primera compra.

Para la etapa de compra, estos son mediante nuestra pagina web o por las diferentes
aplicaciones de domicilio con las que se tendra convenio (Rappi, TaD4, etc..) y lo que motivara a
que el consumidor se mueva a la siguiente etapa es seguir ofreciendo algunos descuentos o
promociones para futuras compras como también darles degustaciones de sabores diferentes para

que puedan asi motivarse a probar los demas sabores.

Siguiendo para las dos ultimas etapas, en la de retencion, cuando el consumidor ya probd
el producto es de suma importancia seguir teniendo contacto con ellos mediante encuestas por
email o por las redes sociales (dependiendo del canal que hayan comprado Reboost) para saber si
hay oportunidades de mejora. Adicional es crucial mantenerlos activos en la comunidad
mediante la participacion de actividades en stories para igual poder crear una relacion cercana
con los usuarios de la marca y poder saber sus necesidades. Y, para terminar, en la etapa de
recomendacion aqui se puede plantear estrategias como los beneficios por referidos o como
también el envio de kits especiales (como los que se les mandan a los creadores de contenido) a
clientes frecuentes lo que hace igual que se motiven a seguir interactuando y adquiriendo los

productos con Reboost.

6. Propuesta Innovadora
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6.1. Descripcion de la idea

Reboost es una bebida disefiada para aliviar los efectos del guayabo unido con la
rehidratacion. A diferencia de las opciones que encontramos en el mercado, Reboost ofrece una
formula innovadora compuesta por electrolitos como el cloruro de sodio, cloruro de potasio,
citrato de magnesio, citrato de calcio que ayudan a la hidratacion, extracto de jengibre conocido
por sus propiedades que contribuyen al alivio del malestar general y vitaminas B6, B12 y C,
asegurando una recuperacion rapida y efectiva. Y otros ingredientes como extracto de fruta para

darle sabor y antioxidantes.

La bebida estara disponible en una presentacion de 500 ml con diferentes sabores. Sus
ingredientes estan disefiados para dar una rapida reposicion de liquidos y minerales perdidos por
el consumo de alcohol, reduciendo los sintomas. Este producto llega a dar solucion a un hueco
que hay en el mercado ya existente, ya que las soluciones ya existente estan enfoque en la

prevencion, mientras que Reboost llega a dar alivio y recuperacion.

6.2. Modelo de negocio (Canvas)



Tabla 1

Business Model Canva Reboost
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Bloque

Fisico

Digital

Propuesta de valor

Bebida para la recuperacion del
guayabo, con hidratacién con
electrolitos y alivio de los
sintomas, en diferentes sabores.

Experiencia interactiva por medio de
codigo QR en la botella para poder
acceder a poner musica de su eleccion
en el bar o descuentos de Uber.

Segmento de

Personas de 18 a 30 que
consumen alcohol frecuentemente

Personas que prefieran comprar a
través de aplicaciones o e-commerce

Clientes necesitan una solucion rapida . .
Y . : P, para mayor facilidad y comodidad
efectiva y accesible.
Canales de Tiendas de conveniencia, Plataformas de domicilio y sitios web
Distribucion farmacias, bares y discotecas. como comercio electronico.

Relacion con
Clientes

Venta directa en puntos fisicos,
estrategias promocionales en
bares y eventos, también en

farmacias por sus componentes de
electrolitos y reforzar su
posicionamiento como solucion
para los sintomas del guayabo.

Interaccion a través de codigo QR en
botellas y también la interaccion a
través de nuestra redes sociales.

Fuentes de Ingresos

Venta del producto en tiendas,
farmacias, bares y discotecas.

Ventas a través de las plataformas
digitales y las alianzas con Uber

Recursos Clave

Produccion, distribucion,
logistica.

Alianzas digitales, c6digo QR y
estrategias de marketing digital.

Claves de
Actividad

Acuerdos con puntos de venta y
estrategias de marketing

Plataformas de ventas en linea,
marketing en redes sociales.

Socios Clave

Tiendas, farmacias, bares y
discotecas, distribuidores,
logistica.

Aplicaciones de d, plataformas de
movilidad, y creadores de contenido
digitales.

Estructura de
Costos

Produccion, distribucion, logistica

Desarrollo de codigos QR, alianzas
con aplicaciones, marketing en redes
sociales, produccion y logistica.
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6.3. Diferenciacion y propuesta de valor

Reboost se diferencia de otras bebidas en el mercado gracias a su enfoque en la
recuperacion y alivio del guayabo, mientras que la mayoria de los productos disponibles buscan
unicamente prevenir los sintomas. Su formulacion combina hidratacion (electrolitos), alivio del
malestar (extracto de jengibre) y recuperacion energética (vitaminas), convirtiéndolo en una

solucion completa y efectiva.

En cuanto accesibilidad, Reboost estara disponible en diversos puntos de venta,
incluyendo supermercados, licoreras, bares, discotecas y plataformas digitales como Rappi y

otros e-commerce, facilitando su compra en cualquier momento.

La propuesta de valor de Reboost radica en ser una bebida funcional disefiada para ayudar
a la recuperacion del guayabo de manera répida y efectiva, combinando hidratacién y alivio del
malestar en un solo producto. Su formula balanceada permite una reposicion eficiente de liquidos
y minerales, asegurando una recuperacion perfecta. Ademas, se diferencia por su sabor atractivo,
ofreciendo una alternativa refrescante frente a otros productos de rehidratacion con opciones de

sabores como maracuya, lulo, frutos rojos y manzana verde.

Su accesibilidad es otro punto clave, ya que estara disponible en multiples canales de
venta, tanto fisicos como digitales, permitiendo a los consumidores adquirirla facilmente en

supermercados, licoreras, bares, discotecas y plataformas de comercio electrénico.

En cuanto a la innovacion digital Reboost no solo se quiere diferenciar por su férmula

enfocada en la rehidratacion y recuperacion del guayabo, sino que también porque quiere tener



33

una estrategia digital. Nosotras aprovechamos la tecnologia para mejorar la experiencia del

consumidor, incrementar la fidelizacion y fomentar de alguna forma el consumo responsable.

Una de las estrategias es la integracion de codigos QR en los empaques del producto. A
través de alianzas estratégicas con bares y discotecas, los consumidores de Reboost podran
escanear este codigo de la botella para poder acceder a beneficios exclusivos dentro del
establecimiento comercial. Nuestra idea seria que con este codigo el consumidor pudiera elegir
una canciodn para poder reproducir en el bar en el que se encuentre, esto podria generar una

conexion entre Reboost y la experiencia de la fiesta.

Otra idea con el codigo QR también podria ser tener una alianza con Uber para poder
llevar descuento al consumidor de Reboost. Al escanear este podrian obtener un cédigo de
descuento aplicable en horas de la madrugada, y asi poder fomentar un regreso a casa mas
seguro. Por lo tanto, la innovacion en el modelo de negocio de Reboost quiere enfocarse en

integrar experiencias fisicas y digitales que hacen crecer su diferenciacion en el mercado.

6.4. Estrategia de monetizacion

Reboost implementaré la distribucion y la venta directa, en canales fisicos y digitales. En
la parte de las ventas fisicas, el producto va a estar disponible en supermercados, tiendas de
conveniencia, bares y discotecas, queremos que este en puntos estratégicos que puedan facilitarle
al consumidor su acceso al producto. En estos establecimientos los ingresos se veran por las

ventas directas y las alianzas pactadas.
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En cuanto a los canales digitales, estar en aplicaciones de domicilio y sitos web de los
supermercados que serian los e-commerce, permitiéndole a los consumidores tener el producto
de manera mas facil y rdpida. Ademas, se implementaran estrategias de marketing digital por

medio de redes sociales y publicidad digital.

7. Impacto de la propuesta y sostenibilidad

7.1. Impacto de la propuesta y sostenibilidad

Reboost tiene el potencial de tener un impacto significativo en el mercado al que planea
entrar, ya que aborda una necesidad que los productos existentes no han logrado satisfacer
completamente. Los productos existentes en el mercado se enfocan en la prevencion del
guayabo, Reboost se diferencia por ofrecer un alivio después del consumo en donde no solo se
calman los sintomas, sino que también se trata la deshidratacion, este enfoque al ser diferente
podria atraer personas que buscan una solucion efectiva y rapida. Ademas, podria considerarse
un producto directamente para la recuperacion que abriria una categoria nueva dentro de las

bebidas del mercado.

Es importante aclarar que, aunque Reboost esta disefiado para mitigar los efectos
derivados del consumo de alcohol, también se hace necesario promover una cultura de consumo
responsable. El producto no pretende incentivar el exceso, sino contribuir al bienestar de los

consumidores que, ocasionalmente, enfrentan los sintomas posteriores al consumo. De esta
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manera, Reboost no solo representa una oportunidad comercial, sino que también puede generar
un impacto positivo en la salud publica, al sensibilizar sobre los riesgos del abuso de alcohol y

ofrecer una alternativa mas segura para quienes deciden consumirlo.

7.2. Posibles riesgos y estrategias de mitigacion

El primer riesgo que podria enfrentar Reboost es el incumplimiento de los requisitos y
normas necesarios para la venta, ya que la industria de alimentos esta sujeta a regulaciones
bastante estrictas. Para mitigar este riesgo, es importante investigar todos los requisitos y
también se podria trabajar con expertos en regulacion y cumplimiento desde las primeras etapas
de desarrollo del producto. Esto asegurara que Reboost cumpla con todas las normas nacionales

e internacionales, incluyendo las de seguridad alimentaria y etiquetado.

Otro riesgo podria ser que las personas duden de la eficacia de Reboost, es importante
comunicarles a los consumidores de manera trasparente los beneficios, funcionalidad e
ingredientes del producto. Como mitigacion se podrian publicar videos y contenido acerca de
coémo funciona Reboost y como ayuda a resolver estos sintomas, aprovechando nuestras
estrategias con los creadores de contenido UGC que mostrarian testimonios y resefias del
producto en las redes sociales, esto nos daria credibilidad y confianza al mostrar pruebas reales

de la funcién y eficacia de Reboost.

El tercer riesgo seria los costos elevados en produccion que podrian elevar nuestro precio
competitivo en el mercado. La mitigacion es buscar inversionistas que aporten el capital

necesario para cubrir los costos iniciales. Se podria considerar la opcién de microfinanciacion,
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especificamente de recompensa, donde se recauda dinero de consumidores interesados a cambio

de beneficios o productos exclusivos.

Y finalmente el cuarto riesgo es reputacional, ya que la marca puede ser percibida como
promotora del consumo excesivo de alcohol, al posicionarse como una solucion para aliviar sus
efectos. La mitigacion es que todo el contenido y estrategia de mercadeo incluirdn mensajes de
consumo responsable de alcohol. Reboost no promueve el exceso, sino que ofrece bienestar y

recuperacion para quienes ocasionalmente lo requieren.

8. Estrategia de marketing digital

8.1. Canales y plataformas a utilizar

Los canales de distribucion y venta contemplan el uso de plataformas de domicilios,
comercio electronico de farmacias y tiendas en linea. Estas plataformas permitiran que el
producto sea accesible para los consumidores que buscan soluciones rapidas y convenientes, a
través de aplicaciones como Rappi, farmacias en linea como Farmatodo, y grandes cadenas como
Exito y Oxxo, proporcionando asi una amplia visibilidad en un mercado que cada vez prefiere

mas realizar compras desde el hogar.

En cuanto a las redes sociales, se implementard una estrategia de contenido en Instagram

y TikTok, enfocada en piezas visuales atractivas, publicaciones sobre los beneficios del producto,
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testimonios de usuarios, promociones especiales y anuncios de eventos relacionados con la

marca.

Las plataformas publicitarias seleccionadas incluyen TikTok Ads, Google Ads y YouTube
Ads, con el fin de incrementar la visibilidad, atraer distintos segmentos de publico y generar

ventas de manera efectiva a través de medios digitales.

Finalmente, se contempla la presencia en canales fisicos como farmacias, supermercados
y tiendas de conveniencia. Estos puntos de venta complementaran la estrategia digital,
ofreciendo acceso inmediato al producto para aquellos consumidores que prefieren realizar
compras presenciales y, ademas, serviran como espacios para desarrollar activaciones de marca

que fortalezcan su posicionamiento en el mercado.

8.2. Estrategia de contenido y posicionamiento SEO

En este apartado, resulta relevante destacar que el mensaje de comunicacion estard orientado
a reforzar la importancia del consumo responsable de licor. Asimismo, dentro de las estrategias
de contenido, se propone proporcionar informacién a los consumidores acerca de la necesidad de
atender los sintomas y efectos secundarios ocasionados por el consumo de alcohol, resaltando la
importancia de la rehidratacion y los beneficios que ofrece Reboost para contribuir a este proceso

de recuperacion.
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El objetivo de esta estrategia es que los consumidores comprendan el valor diferencial del
producto, a través de la difusion de contenido en distintos formatos como videos, resefas y
blogs, permitiendo asi atraer y conectar con diversos perfiles dentro del segmento de interés.
Para garantizar una adecuada organizacion y seguimiento de estas acciones, se plantea la
elaboracion de un calendario de contenido que facilite la planeacion, secuenciacion y control de
las publicaciones, contribuyendo al cumplimiento de los objetivos planteados en los tiempos

establecidos.

El calendario de contenido se mide por mes siendo el mes 0 el mes de lanzamiento del
producto y de ahi para alla el tiempo se mide con relacion al mes que ha pasado después del

lanzamiento.

Figura 6

Calendario de contenido primeros dos meses después de lanzamiento.

MES RED SOCIAL TEMA/COPY FORMATO
1 INSTAGRAM EDUCATIVO QUE ES REBOOST VIDEO
1 TIKTOK EDUCATIVO PRESENTACION DEL PRODUCTO VIDEO
1 INSTAGRAM EDUCATIVO SINTOMAS QUE ATACA CARUSEL
1 INSTAGRAM ENTRETENIMIENTO PREGUNTAS SOBRE EL GUAYABO ENCUESTA
z INSTAGRAM EDUCATIVO INGREDIENTES Y PARA QUE SIRVE POST

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 7
Calendario de contenido de segundo y tercer mes después de lanzamiento.

MES RED SOCIAL TEMA/COPY FORMATO

2 TIKTOK EDUCATIVO COMO USAR REBOOST REEL

HUMOR COMPARACION CON ¥ SIN

2 INSTAGRAM ENTRETENIMIENTO REBOOST REEL
2 TIKTOK EDUCATIVO PREGUNTAS Y RESPUESTAS VIDEO
2 INSTAGRAM EDUCATIVO PREGUNTAS ¥ RESPUESTAS VIDEO
3 TIK TOK ENTRETENIMIENTO RETO: USA REBOOST ¥ GANA POST

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 8

Calendario de contenido tercer y cuarto mes después de lanzamiento.

MES RED SOCIAL TEMA/COPY FORMATO
3 TIKTOK ENTRETENIMIENTO EXPERIENCIA CON INFLUENCER VIDEO
3 INSTAGRAM ENTRETENIMIENTO ETIQUETA A TU AMIGO QUE POST

NECESITE REBOOST

3 RAZONES POR LAS QUE

3 INSTAGRAM EDUCATIVO NECESITA REBOOST VIDEO
TIKTOK COMERCIAL OFERTAS POST
4 INSTAGRAM COMUNIDAD RESENA CLIENTES POST

Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto al posicionamiento SEO, es importante establecer palabras clave relevantes
para lograr posicionarnos en los motores de busqueda. También es fundamental que estas

palabras clave estén presentes en nuestro contenido y paginas, ya que esto le permitird a Google
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entender de qué trata el sitio y a quién mostrarselo. Finalmente, es crucial que el sitio sea facil de
usar en cualquier dispositivo, ya que la mayoria de las personas navega desde sus teléfonos, y

Google valora los sitios web que estan bien optimizados para moéviles.

8.3. Estrategia en redes sociales y publicidad digital

La estrategia digital se centra en aumentar la visibilidad, informar al consumidor y
fomentar las interacciones. En redes sociales como Instagram y TikTok, se haria contenido
visual, como publicaciones de los beneficios del producto, testimonios de usuarios y contenido
que muestre como Reboost alivia el guayabo. Utilizar historias y reels en Instagram, y hacer
videos en TikTok, puede generar engagement. Ademas, colaborar con influencers o creadores de
contenido puede ayudar a llegar a audiencias mas amplias y aumentar la credibilidad del

producto.

En este apartado se analizan los influencers que mejor se alinean con el perfil de la
marca, utilizando la herramienta HypeAuditor, la cual permite evaluar creadores de contenido a
partir de métricas clave para identificar aquellos que mas se ajusten al propdsito u objetivo de la

campaia.

Dado el tipo de producto, se pueden identificar dos categorias principales de creadores de
contenido que representan adecuadamente los valores de la marca: lifestyle y bienestar. En la
primera categoria, el contenido se centra en la cotidianidad del influencer. Un ejemplo

representativo es (@soyfonse, quien comparte anécdotas y experiencias del dia a dia con un tono
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humoristico. Su contenido suele incluir eventos sociales, como su asistencia al Festival Estéreo
Picnic, lo que resulta relevante al objetivo de Reboost. En esta ocasion, compartié una historia en
la que perdio un objeto personal y luego logré recuperarlo, lo que demuestra el tipo de narrativa
emocional que conecta con su audiencia y puede ser util para introducir el producto de forma

natural y confiable.

Por otro lado, el estudio de HypeAuditor muestra que este creador de contenido tiene un
muy buen engagement con su comunidad, es decir los likes, comentarios o compartidos que
recibe en su red social tienen un valor de 11,77%, lo cual dentro de esta herramienta es
considerado como excelente dando a entender que tiene una muy buena conexién con sus
seguidores y puede que si este comparte el uso de la bebida que cura el guayabo, es muy
probable que varios que consumen su contenido también lo compren porque confian en €l y en
sus recomendaciones. Adicionalmente, se consideraria un macro influencer (100k a 1M de
seguidores) y si bien a veces la interaccion suele ser baja, ya evidenciamos que en el caso de
Fonse es bueno para su segmento entonces igualmente brindaria un gran alcance y visibilidad de
marca. También lo bueno de trabajar con esta categoria de influencers es que, si bien puede ser
un poco costoso, ya tienen bastante experiencia trabajando con marcas, lo que minimizaria la

probabilidad de que la colaboracion no funcione.

Por otro lado, otra persona que encajaria perfectamente para esta clasificacion podria ser
(@marioruiz en Instagram donde cuenta con una comunidad de 5.8M. Este creador de contenido

enfoca su contenido en viajes, vida social y también en cierta parte en lifestyle. Asimismo,
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mediante el sitio web se puede ver que ocupa el puesto no.57 en cuanto a contenido de estilo de
vida, que puede ser util para la promocion de Reboost, ya que puede clasificar en el target y en
cuanto a su tasa de engagement, teniendo en cuenta perfiles parecidos, es decir, que muestren
contenido de su misma categoria y que estén en la misma clasificacion de mega influencers,
Mario Ruiz tiene una muy buena puntuacioén con un valor de 5,30%, un poco bajo que el anterior
pero como se acabd decir, es realmente bueno sabiendo que es una persona con una comunidad

excesivamente grande, ain logra tener cierto nivel de persuasion y conexion con sus usuarios.

Ahora enfocédndose en el bienestar (que seria el tema principal) y si bien puede que se
cuente con un alto presupuesto para la contratacion de creadores de contenido también hay que
contemplar opciones un poco mas econdmicas pero que aun asi pueden tener un muy buen
resultado. En este caso, un micro influencer puede ser lo ideal y para este contexto se podria
utilizar a @simorduzn en TikTok quien cuenta con una comunidad de 77,9k seguidores y tiene
un ratio de interaccion del 9,14%. Igualmente, maneja un muy buen promedio de vistas (el total
de vistas dividido por el nimero total de publicaciones para este periodo) con un valor de 137.2k
y en cuanto al contenido principal de Orduz, este se basa en categorias de bienestar y deporte
(también relacionado con lo que quiere transmitir Reboost) y al igual que Fonse, Lifestyle. Por
otro lado, algo a resaltar es que este obtuvo el puesto no.22 entre los creadores de Comida y
Bebidas y asi no sea su fuerte, ha tenido colaboraciones o contenidos de calidad probando algun
suplemento, bebida energética o alimento saludable entonces esto es algo bueno si se desea
trabajar con €I, ya que tiene buen rendimiento en esta categoria (la cual entraria Reboost) y esta
bastante alineado con lo que se quiere transmitir como marca. En resumen, esta opcion con

Simon tiene bastantes beneficios porque realiza contenido para las categorias de interés y al no
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ser tan grande, tiene una mayor conexion con su comunidad lo cual resulta en un mayor
engagement y que sus seguidores tengan una percepcion mas alta de confianza. Ademas, es claro
que como se mencionaba antes, esta estrategia saldria mucho mas econdmica si no se desea

gastar tanto dinero es estas colaboraciones.

En este mismo orden de ideas, @danieluruu, igualmente en TikTok, tiene un total de 51k
seguidores en dicha plataforma y encaja en la categoria de bienestar puesto que realiza contenido
enfocado en actividades deportivas. Ademas, tuvo el puesto no. 145 dentro de los creadores de
videos fitness y aunque esta calificacion sea un poco baja, tiene un engagement de 13,44%, lo
cual es bastante alto dando a entender que la interaccion con sus usuarios es bastante activa, pues
sus videos en general son compartidos en un promedio de 49,5 veces y también las vistas en
promedio por video tienen un valor de 13,357. Otro dato para resaltar es que es un creador que
HypeAuditor considera tiene un crecimiento excelente debido a que en el mes de mayo crecio

1,21% y segun la grafica que se evidencia en la pagina, es constante este incremento.

Por ultimo, se seleccion6 a una mujer creadora de contenido, @isabellacortes b en
Instagram, quien cuenta con una comunidad de 448 mil seguidores. Su eleccion responde a la
necesidad de ampliar el alcance de la marca y lograr un mayor reconocimiento para Reboost. De
acuerdo con los datos de HypeAuditor, Cortés mantiene una tasa de engagement del 1,36%, lo
cual se considera un buen indicador dentro del grupo de macroinfluencers que generan contenido
visual en categorias similares. Ademas, ha mostrado un crecimiento constante durante el mes de

mayo, un aspecto clave al momento de seleccionar colaboradores, ya que su tendencia al alza
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sugiere una mayor probabilidad de que el producto llegue a una audiencia mas amplia.
Asimismo, Isabella podria representar adecuadamente al producto, ya que en su contenido habla
de bienestar integral: suele recomendar productos de belleza, practicar deporte y compartir
consejos sobre alimentacion y suplementos que contribuyen al bienestar general, lo cual se alinea

con los valores que busca transmitir la marca.

En cuanto a la publicidad digital, plataformas como Google Ads para captar personas que
buscan soluciones rapidas, YouTube Ads con anuncios en video que resalten los beneficios de
Reboost. La combinacidn de estrategias orgdnicas y pagadas en las diferentes plataformas
permitiria una presencia solida tanto en redes sociales como en los motores de buisqueda,

maximizando el alcance de Reboost.

9. Implementacion y validacion

9.1. Prototipo

9.1.1. Prototipo de Envase
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Figura 9

Prototipo de Diserio del Envase de Reboost

Nota: Prototipo generado con Leonardo 1A bajo parametros especificos.
Fuente: Leonardo Interactive Pty Ltd (2025)

Figura 10

Prototipo de Diserio del Envase de Reboost (Parte de codigo OR)

O]

Uber

El que escanea, manda

Fuente: Elaboracion propia.
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9.1.2. Prototipo Pagina de Codigo QR

Figura 11

Prototipo de Pagina a la que llegan después de escanear codigo QR

EL QUE ESCANEA,

Tu codigo es
PALACASAIO
Valido entre las 00:00 AM y las 6:00 AM

Pide tu viaje y obten un 10% de descuento

Aplican terminosy condiciones

Fuente: Elaboracion propia.

9.2. Estrategia de lanzamiento y pruebas iniciales

Para el lanzamiento de esta bebida lo primero que se puede generar es un como una
campafla de expectativa, es decir, se puede realizar contenidos que despierten la intriga del
consumidor sobre lo que seria esta bebida y cudles son sus beneficios. Un ejemplo, que también

serviria para que el usuario participe, podria ser dando pistas para que adivinen, ya sea los
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ingredientes del producto y que el que estuvo mas cerca de la respuesta pueda obtener un regalo
o descuento. Esto como se menciona sirve para mantener al posible consumidor enganchado y
emocionado sobre el lanzamiento, sin embargo, hay que tener en cuenta que esta etapa no debe
durar tanto tiempo para no perder el interés y cuando ya sea lanzado no lo reciban de la manera

esperada.

Por otro lado, ya cuando se muestre al mercado el producto como tal, la idea es que
también se puede hacer uso de los creadores de contenido anteriormente mencionados y
nombrarlos embajadores de la marca para que hablen sobre la eficacia de la bebida que combate
el guayabo y al mismo tiempo, eduquen a las personas sobre sus ingredientes y de los sintomas
que combate. Esto ya se habia explicado anteriormente, pero es de suma importancia que estos
cuenten su experiencia de la manera mas real y si bien a veces influyen la credibilidad, ya que
estan siendo pagados para que representen la marca, también se puede acudir a creadores UGC u
otros influencers para el envié de cajas de PR con el fin de que se muestre honestamente si el

producto funciona o no y generar tanto un mayor alcance y confianza con la marca.

Adicionalmente, para incrementar la interaccion con las personas se puede hacer el uso de
retos. Aqui la diferencia es que no se estaria pagando por la publicidad, sino que se esta
invitando a personas de la misma comunidad utilizar el producto y que cuenten su experiencia,
ya sea por medio de videos creativos y el uso de hashtags #ActivaTuReboost o entre otros, con el
fin de brindarles incentivos y que se motiven constantemente a participar en dindmicas de la
marca y que consecuentemente, sean parte de los futuros clientes. Por otro lado, una parte
fundamental son las activaciones en puntos fisicos como lo son bares, ferias, festivales, entre

otros con el fin de no solo crear un reconocimiento en el entorno digital, sino que estos mismos
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puedan probar el producto de manera presencial generando un mayor alcance e interaccion, pues
al hacerlos participar en actividades igualmente hacen que sean parte del lanzamiento de una

manera divertida y mucho mas cuando se le dara alguna recompensa a cambio.

9.3. Resultados esperados y métricas de éxito

Principalmente lo que se espera en esta etapa de reconocimiento de marca, es €so mismo,
se desea lograr un fuerte posicionamiento de Reboost en el mercado y que esta se encuentre en
las primeras opciones cuando la persona quiera una solucidn efectiva contra el guayabo y que sea
de facil acceso, es decir que pueda encontrarla en el sitio mas cercano. Ademas es de suma
importancia para la marca poder crear una comunidad que interactiie constantemente, pues tener
esa cercania con el usuario puede generar bastantes beneficios como la mejora del producto
puesto que se escuchan sus necesidades o incluso también mediante sus reacciones al contenido
publicado, pueden brindar informacion util de que tipo de contenidos les gustan mas y
finalmente y que se considera la mas importante, hacer sentir al cliente como parte de algo, que
no solo estan ahi para gastar su dinero sino tener ese tipo de cercania con la marca ya sea por
ejemplo, porque los involucran en eventos o en ideas de creacion, hacen que se genere un
vinculo emocional muy fuerte resultando en que este producto este en su top of mind, que se

refiere que Reboost pueda aparecer facilmente en la mente del consumidor (Giraldo, 2021).

En cuanto a las métricas de éxito y enfocdndonos, por ejemplo, en Instagram Ads,
algunas métricas que son de suma importancia en esta etapa donde se quiere que la marca sea

conocida por la mayor cantidad de personas y también teniendo en cuenta que ya hay
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competidores en dicho mercado, seria en primer lugar las impresiones, es decir cuantas veces
salen los anuncios de Reboost en un dispositivo electronico. En este indicador es crucial,
mediante las herramientas de anuncios, seleccionar una frecuencia adecuada para no saturar a los
posibles consumidores (claramente teniendo en cuenta la duracioén de la campaiia) entonces lo
mas ideal es que durante la semana dicha publicidad aparezca en promedio de 2 a 4 veces para
que logre que en algiin momento captar la atencion del usurario y que no genere efectos
negativos. Igualmente, el alcance es relevante, pues a diferencia de las impresiones, es el nimero
de personas en total que han visto el anuncio y es fundamental para la etapa del embudo de
reconocimiento, pues como se mencionaba anteriormente, es una etapa en la que se debe destinar
un mayor tiempo para que los individuos conozcan la marca y sepan sobre sus beneficios e

ingredientes.

Otros indicadores fundamentales son el CPC (costo por clic) esto nos da informacién
sobre si esta accidon como compaiiia nos sale econdmico o costoso, es decir, se debe siempre
tratar de manejar un costo alrededor de $200 pesos COP, que seria el valor ideal debido a que
significa que estamos pagando menos para que la persona le haga clic a un anuncio y, por ende,
se puede llegar a més personas sin tener que invertir mas dinero. Aparte esto también nos brinda
informacion relevante sobre si la gente no realiza esta accion probablemente se deba a que la
campaiia no es lo suficiente eficiente. Por otro lado, el CTR (clic through rate) habla méas sobre
el porcentaje de los usuarios que vieron el anuncio y dieron clic entonces la diferencia entre el
anterior radica en que este indicador muestra es el interés sobre la pieza publicitaria si se obtiene
un porcentaje alto mientras que, al contrario, un valor bajo indica que se debe mejorar el
contenido, el copy o incluso que se esta segmentando de manera incorrecta y se estd atacando

poblaciones que no van de acuerdo con la marca.
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Finalmente, se espera tener una comunidad que realmente interactiie con la marca, ya que
tener una conexion con los individuos permite que vean a la empresa mas alla de que solo
venden un producto sino como alguien cercano y que se preocupa por escuchar y atender las
necesidades del consumidor, por ende, generando mas confianza y seguridad resultando en
mayores compras y que los prefieran por encima de la competencia dentro del mercado. Dicho
esto, se puede medir mediante el engagement (nivel de interaccion de usuarios con el contenido —
(interacciones/alcance)x100) e informa lo que ya se explico anteriormente, la medicion de las
interacciones con los individuos digitales, es decir si se esta creando contenido de valor, cuales
publicaciones funcionan mejor y asi aplicar las mismas estrategias en futuros posts y si hay
contenido de calidad con alto engagement, en el caso de Instagram hace que el algoritmo se lo

muestre a otros usuarios y asi incrementar la visibilidad.

Por ultimo, claramente se necesita también analizar indicadores de conversion, que se
basa practicamente en alguna accion en especifico que se quiera que la persona realice como, por
ejemplo, la intencién de compra que se puede ver reflejada por responder formularios, visitas en
la pagina web, registros, etc. Ademads, herramientas como la tasa de rebote es importante
considerarla puesto que siempre debera existir un porcentaje pequefio de personas que puede dar
clic a enlaces sin querer o que cierran el sitio web si se demora mucho en cargar entonces si esta
tasa es alta puede que signifique que haya aspectos a mejorar como el disefio de la pagina (muy

complejo), tiempo de carga lento o simplemente no encontraron la informacion que esperaban.

9.4. Feedback de potenciales usuarios/clientes
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9.4.1. Feedback Potencial Cliente B2C

El dia 8 de Mayo del 2025 se llevo a cabo una entrevista con una mujer de 28 afos, que
hace parte de potenciales consumidores para el proyecto de Reboost, quien en su vida frecuenta
actividades sociales que involucran el consumo de alcohol ocasionalmente. Se seleccioné a esta
participante porque tiene experiencia con los sintomas posteriores al consumo de alcohol y tiene
interés de encontrar una solucion efectiva para aliviar este malestar. Su perfil es relevante para

evaluar la aceptacion de Reboost.

Durante la entrevista, la persona comento que, después de una noche de fiesta o consumo
de alcohol, su estrategia de recuperacion consiste principalmente en priorizar el reposo, consumir
abundante agua y buscar productos como efervescentes tipo Alka-Seltzer o remedios caseros
como “la bomba” (una mezcla de efervescente con limdn y soda) para aliviar las molestias
estomacales. Ademas, suele ingerir alimentos livianos como caldos, que contribuyen a la

rehidratacion y recuperacion general.

Al preguntarle qué tan probable seria que consumiera una bebida que combinara alivio
para el guayabo y rehidratacion al mismo tiempo, expreso un interés muy alto, calificando en una
escala del uno al cinco, con un cinco su disposicion a probarla. Argument6 que este producto
simplificaria sus rutinas de recuperacion, al reunir en una sola bebida varias de las acciones que
actualmente realiza por separado, lo cual le representaria un ahorro tanto de tiempo como de

dinero.

En cuanto a las caracteristicas que consideraria indispensables en este tipo de bebida,

destaco principalmente la facilidad para adquirirla en lugares accesibles como supermercados,
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mencionando también un precio razonable, consciente de que, por sus propiedades y cantidad, no
seria un producto excesivamente econdémico. Menciono que preferiria una bebida lista para
consumir, aunque no tendria inconveniente si se tratara de una que requiera una preparacion
sencilla. A nivel de precio, sugirio un rango entre $6.000 y $10.000 pesos colombianos para una
bebida personal, considerando los precios actuales de productos similares en el mercado como

bebidas hidratantes o sueros.

Respecto a los canales de venta fisicos, manifesto su preferencia por los supermercados
debido a su mayor accesibilidad, aunque no descart6 la posibilidad de encontrarlo en droguerias.

En cuanto a los canales digitales su preferencia fueron plataformas de domicilios como Rappi.

Sobre la imagen y publicidad, resaltd que seria importante que la comunicacion del
producto fuera directa respecto a su propdsito y que incorporara un toque de humor o elementos
comicos que llamen la atencion del publico. Mencioné como referencia un producto llamado
“Guayafin” que conoci6 hace varios afios y que, pese a su concepto interesante, nunca tuvo una
distribucién amplia ni una presencia destacada en el mercado, aspecto que considerd

fundamental para el éxito de esta propuesta.

A partir de esta retroalimentacion, se evidencid un alto nivel de aceptacion hacia la
propuesta planteada en la tesis, destacando que las caracteristicas del producto, como su
presentacion lista para consumir, su precio de $6.999 pesos, el empaque atractivo y la posibilidad
de incluir sabores, resultan adecuadas y competitivas frente a productos similares en el mercado.
Aunque la entrevistada no manifesto preferencia por un sabor especifico, valor6é que existiera la

opcion de elegir, lo cual se percibe como un atributo positivo.
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Ademas, se confirmo que incluir un enfoque humoristico en los contenidos publicitarios
resulta apropiado y bien recibido por el consumidor. No obstante, el participante sugirio que la
estrategia de comunicacion sea alin mas directa, sin rodeos sobre la funcionalidad del producto, y
que el humor se maneje de manera que conecte con experiencias comunes relacionadas al
guayabo. Esto sugiere reforzar en la estrategia de marca y contenido una linea de mensajes mas

clara y cercana con las situaciones cotidianas del publico.

Con base en estos hallazgos, se mantiene la propuesta inicial en cuanto al producto,
precio y presentacion, y se considera pertinente ajustar ciertas partes de la estrategia de
comunicacion, buscando mensajes mas contundentes y con un tono humoristico que conecte

emocionalmente con el consumidor.

9.4.2. Feedback Potencial Cliente B2B

El 11 de mayo se le realizaron las preguntas adjuntadas en el anexo a un hombre de 25
afios, socio de un bar ubicado en el famoso sector de la 85 en la capital con el fin de evidenciar la

aceptacion de este producto y asimismo, formar las alianzas.

Se inici6 analizando si en este bar frecuentan personas que estén dentro del buyer persona
de Reboost, ya que claramente es importante que la mayoria de las personas pertenezcan al rango
de 18 a 30 afios a lo cual afirm6 que en general, se presentan personas que estan en la
universidad o estdn comenzando a ejercer su carrera profesionalmente. Por otro lado, se confirma

la disponibilidad de productos que ayuden a combatir los efectos del alcohol y menciona que
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unicamente ofrecen botellas de agua y Gatorade pero que no venden productos mas especificos

para el guayabo como Bonfiest.

Después, se le pregunto sobre si le interesaria vender un producto como Reboost a sus
clientes y aclara que si seria llamativo mientras sea realmente efectivo pues no quiere vender
algo que aclame solucionar ciertos sintomas y a la hora de la verdad no tenga ningtin beneficio
para el consumidor. Ademas, especifica que le importaria mucho que este producto sea atractivo
para el ojo humano y que su disefio sea moderno. En otra parte, se pretendia evaluar la
viabilidad de la presentacion de esta bebida a la cual se le mostré una imagen del prototipo y
sefala que el tamafio se le hace equilibrado, ni muy pequefio y que no destaca al ser exhibido,
pero no es excesivamente grande puesto que no lo veria practico tanto para su almacenamiento
como para su consumo. También se dialogo6 sobre el precio y si lo creia pertinente donde
responde que se le hace un precio realmente adecuado por su tamafio y mucho mas, por lo
sintomas que promete combatir entonces que no le veria dificultad que sea aceptado facilmente

dentro de su clientela.

Para finalizar, se habl6 sobre los creadores de contenido y si considera que representan la
marca. Aqui se especifica que el tipo de contenido que se realizaria es enfocado hacia el
bienestar, hablar sobre sus beneficios y usos como también de sus ingredientes por medio de
piezas visuales de entretenimiento al usar el humor, experiencias/testimonios o unboxings
entonces menciona que después de que la idea fue explicada, lo ve pertinente, aunque resalta que

es importante para el también el uso de influencers que sean parte del publico objetivo de su bar.
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Adicionalmente, en relacion con la pregunta anterior se menciona como veria si con los
creadores de contenido que se trabaja fueran a hacer contenido en su bar para promover el
consumo de Reboost donde resulta al mismo tiempo, en una mayor visibilidad del negocio a lo
que responde que se le hace una muy buena estrategia, pues seria una gana y gana por ambos
lados. Es decir, mas gente se motiva a ir para conocer el producto, pero igualmente ahora

reconocerian el lugar donde lo venden.

En forma de conclusion y después de la entrevista con el posible cliente, se valida el
interés del producto y que ademads su consumo tendria una alta probabilidad, ya que no se venden
las alternativas que una persona elegiria si tiene guayabo o si bien hay, por ejemplo, el Gatorade
también es muy alto el porcentaje de que las personas decidan cambiar por Reboost debido a sus
diferentes beneficios. Igualmente, algo a tener en cuenta es que esta persona menciona que es
importante si se forman alianzas, trabajar con influenciadores que reflejen el publico de su
interés, es decir, es crucial que se enfoque en el bienestar, pero también hay que tener en cuenta a
otras personas que trabajen en otras categorias de contenido y se direccionen al target de estos

sitios de entretenimiento.

10. Conclusiones y recomendaciones

A lo largo del desarrollo de este proyecto se identifico una necesidad no resuelta en el

mercado de bebidas y productos funcionales, la ausencia de un producto completo enfocado en



56

aliviar los efectos del guayabo y rehidratar, frente a los productos ya existentes enfocados en la

prevencion.

Se valido que el buyer persona propuesto (personas jovenes de 18 a 30 afos) esta
dispuesto a pagar por un producto que combine efectividad funcional, experiencia de marca y
beneficios digitales. Se halld que los consumidores no solamente priorizarian inicamente las
propiedades funcionales del producto, encontrando que el componente experiencial e interactivo

tiene un peso en su decision de compra.

Uno de los mayores retos fue encontrar una quimica farmacéutica confiable que validara
la seguridad, viabilidad y legalidad de la féormula propuesta, garantizando que los ingredientes
funcionales fueran aptos para consumo humano en bebidas comerciales. Ademas, uno de los
retos clave fue definir una estrategia de comunicacidn responsable para no incentivar el consumo

en exceso de alcohol y transmitir un mensaje de consumo moderado y regreso seguro.

El proyecto dejé ver oportunidades como la posibilidad de establecer alianzas con
plataformas de domicilios, farmacias digitales, cadenas de discotecas y bares, asi como integrar

nuevas funcionalidades en el codigo QR, como playlists exclusivas, sorteos o retos digitales.

Finalmente, se recomienda realizar pruebas piloto en ambientes controlados, como bares
o eventos aliados, para validar de forma integral el precio, sabor y experiencia del codigo QR.
Igualmente, es indispensable formalizar alianzas estratégicas con plataformas de movilidad y
musica digital que respalden la propuesta de valor. Se sugiere ademas definir lineamientos éticos
y de comunicacion responsable que aseguren que la marca promueva un consumo moderado y

experiencias seguras.
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