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Glosario

Burger Time: Restaurante interactivo en cual ofrece un servicio innovador.

Inversion inicial: capital con el que se debe contar para poner en marcha un proyecto.
Recuperacion de la inversion: tiempo en el que gracias a la que gracias a las ganancias se
obtiene el monto de la inversion inicial.

Punto de equilibrio: cantidad en la que los ingresos con iguales a los costos.

Free soul: Surge de una de las cinco propuestas y hace referencia al nombre de un hostal.
Life Straw: es un filtro de agua el cual realiza filtracion fisica y no quimica, eliminando el

99% de las bacterias y parasitos



Resumen

Este trabajo fue elaborado con el fin de generar un 6ptimo estudio del lanzamiento de
un producto o servicio en un mercado establecido. Todo esto se pudo llevar a cabo gracias a una
serie de herramientas y conceptos que fueron aplicados durante el semestre. Este proyecto tiene
como fin promocionar un producto que cumpla con las expectativas de los consumidores y

confirmar con el uso de recursos practicos, si es viable economicamente o no.

Para la elaboracion del producto final, se llevo a cabo cinco propuestas a las cuales se
les realizaron el mismo estudio meticuloso y gracias al cual se lleg6 al producto elegido el cual
fue “BURGER TIME”. En el documento a continuacion encontraran las fases por las cuales el
producto debe pasar para finalmente ponerlo en venta frente al mercado. En la fase inicial se
adaptaron los atributos y los beneficios del producto en venta, la cual nos lleva a generar un
proceso de fidelizacion con el consumidor y asi identificar patrones de comportamientos del

mismo para finalmente sacar el producto de la mejor manera.

Palabras Claves: Optimo estudio, producto/servicio, herramientas, conceptos, consumidores,
econémico, Burger time, venta, mercado, atributos y beneficios, patrones de
comportamientos.



Abstract

This project was developed with the sole purpose of generating an optimal study of
market before launching a product or service. It was possible to carry out this study thanks to a
series of tools and concepts that were applied during the semester. The project aims to promote
a product that meets the expectations of consumers and confirms, with the use of practical

resources if it could be economically viable or not

For the elaboration of the final product, five different proposals were carried out and
analyzed using the same meticulous study which led to choosing the best product, which was
"Burger Time". In the attached documents, you will find the phases by which the product passes

before it becomes available for the consumer.

Keywords: Optimal study, product / service, tools, concepts, consumers, economic, Burger time,
sale, market, attributes and benefits, behavior patter



1. Introduccion

El objetivo principal de este trabajo es la construccion de una ruta éptima mediante la
cual una idea de negocio se pueda volver tangible con diferentes herramientas y conceptos. Este
proyecto tiene como fin promocionar un producto que cumpla con las expectativas de los

consumidores y confirmar, con el uso de recursos practicos, si es viable econémicamente o no.

El proceso a seguir serd tomar cinco propuestas, que cada uno de los participantes del
equipo haya planteado, sobre posibles productos o servicios que se puedan desarrollar,
modificar o traer a Colombia de otro pais. Conforme a lo planeado, el producto elegido se tendra

que testear ante unos jurados.

Una vez se tenga claro el concepto de las cinco sugerencias, realizaremos un tamizaje a
partir de las variables de atractividad y competitividad que lograran definir cuél es la propuesta
de mayor viabilidad, este resultado se arrojara mediante nimeros. En caso de que dos ideas
arrojen numeros similares, se optard por escoger la de mayor valor, pero si se tiene el
presentimiento de que la segunda idea puede funcionar tan bien como la primera, podemos

decidir ejecutar ambas opciones.

Una vez seleccionado el producto final, continuaremos con una construccion del
prototipo de nuestro cliente ideal: qué le gusta hacer en sus ratos libres, qué ve, qué escucha, a
quiénes escucha, todo esto con la idea de encontrar un segmento donde nuestro producto se
pueda vender de la mejor manera. Una vez analizados los datos del publico objetivo, nos
centraremos en la propuesta de valor de nuestro producto, qué es lo que nos hara diferentes, por
qué la gente nos va a escoger sobre la competencia, como vamos a aliviar las frustraciones que

puedan sentir nuestros clientes al comprar nuestro producto, etc.



Cuando ya se tenga resuelta la propuesta de valor y se hayan realizado encuestas a
nuestros posibles clientes para saber factores demograficos y cuanto estarian dispuestos a pagar
por nuestro producto, se procedera a realizar el P&G en donde tendremos en cuenta todos los
gastos que se pueden presentar a la hora de prestar nuestro servicio o producto. Esto sera de gran
utilidad para saber temas como cuantas unidades debemos vender para tener un punto de
equilibrio, cuanto va ser nuestra inversion inicial, cuanto va a ser el costo de unidad por producto

y en cuanto tiempo podremos recuperar la inversion inicial y obtener ganancias.

Finalmente realizaremos por medio de un focus group una prueba del producto. Un
grupo de 7 a 12 personas conoceran nuestro articulo final y mediante la diligencia de una Gltima

encuesta dardn a conocer su opinion sobre lo que les hemos ofrecido.

2. Objetivos

2.1 Objetivo General:

Construir una metodologia eficaz que permita lanzar con éxito un producto nuevo en el mercado

colombiano

2.2 Objetivos especificos:

Descubrir cual o cuales de los 5 productos o servicios propuestos son viables para

promover en el mercado colombiano



Medir a través de encuestas el grado de aceptacion del producto en el nicho de mercado.

Realizar el P&G de la empresa que seria creada con el fin de tener costos y ganancias

claros llegado el caso de salir al mercado colombiano.

3. Presentacion de las 5 ideas

3.1 Free Soul: es un Hostal con una excelente ubicacion, con precios asequibles, instalaciones
y ambientacion agradable. Es un lugar completamente aseado y seguro en donde podras disfrutar
de espacios para descansar, comer, cocinar, conocer gente, distraerte, ademds de brindar
informacion y recomendaciones para aprender de la cultura, costumbres, gastronomia y lugares

para visitar.

3.2 It’s all about glasses: la aplicacion it’s all about glasses, brinda calidad, variedad de disefios,
marcas, colores, tamafios, entre otros convirtiéndola en una verdadera tienda virtual, siendo un
alternativa que expresa de manera muy ilustrativa lo sencillo y rdpido que puede a llegar hacer
comprar gafas virtualmente. Esta aplicacion ofrece la posibilidad al cliente de medirse las gafas
de su gusto por medio de una simulacion. Dirigido a aquellas personas que quieren conseguir

un producto bueno de manera rapida y segura.

3.3 Life Straw: es un filtro de agua el cual realiza filtracion fisica y no quimica, eliminando el
99% de las bacterias y parasitos. El manejo del Life Straw es muy sencillo ya que funciona
como un sorbete y su disefio es perfecto para llevarlo a todas partes. Dirigido a aventureros,

atrevidos y viajeros, pero también a personas que viven en ubicaciones con escasez de agua.



3.4 Sushi to go: son establecimientos pequeios donde te brindaremos la oportunidad de
comprar y llevar a donde desees una comida répida, saludable y de excelente sabor de acuerdo

a tus gustos.

3.5 Burger Time: Una hamburgueseria donde podrés encontrar una fusién de sabores que nunca
olvidaras, pues en BURGER TIME podras armar tu hamburguesa como mejor te parezca y lo mejor
es que tu estadia serd tan amena que en el momento en que abandones el establecimiento empezara
el conteo regresivo por volver, pues ofrecemos un staff que se encargard de divertirte mientras

esperas en la fila.

4. Variables de atractividad y de competitividad de mercado para el proceso de tamizado

4.1 Variables de atractividad

Tabla 1. Variables de atractividad (fuente: dado por la profesora)

CRITERIO DE | DEFINICION DE LA VARIABLE
No. | EVALUACION

1 |ESPERTIZ DE LA FUERZA | Nivel de espertise de las fuerzas de ventas que estan en
DE LA VENTA el mercado

2 |FACILIDAD DE USO Adaptabilidad del producto al consumidor.

3 |LEGISLACION ACTUAL Busca establecer si la legislacion actual, puede

obstaculizar el desarrollo de la idea o proyecto.




SALUBRIDAD

Necesidad de cumplir con ciertos requisitos nacionales
para mantener sanos los alimentos que se estan
consumiendo o transportando, o las materias primas del

producto.

5 |AMENAZA DE APARICION | Esun producto que puede desempefiar la misma funcién
DE PRODUCTOS [ que nuestro producto en el mercado.
SUSTITUTOS
6 |RIESGO PAIS Los cambios en las condiciones econdmicas, politicas y
sociales del pais pueden convertirse en factores de
riesgo que deben considerarse a la hora de evaluar
nuestra idea.
7 |NIVEL DE CALIDAD | Qué tan exigente y selectivo es el consumidor o usuario,
DEMANDADO con respecto a la calidad del producto.
8 |PODER DE NEGOCIACION | Los proveedores pueden ser oportunistas y obtener los
DE LOS PROVEEDORES beneficios del mercado limitando  nuestros
rendimientos.
9 |[CAPACIDAD DE [ Qué tan facil es que el producto se acredite en el
ADAPTACION DEL | mercado
MERCADO
10 [INGRESO DE NUEVOS | Cuantos proveedores hay con el mismo producto o con

COMPETIDORES

un sustituto.




11 | TAMANO DEL MERCADO | Conformado por todos los entes del mercado total que
ademas de desear un servicio o bien, estan en
condiciones de adquirirlas.

12 | POTENCIAL DEL | Qué tan creciente es el segmento

CRECIMIENTO DEL
MERCADO
13 | AGRESIVIDAD DE LA | Supuesto del tiempo que podria demorar una empresa
COMPETENCIA como potencial competidor en copiar el producto o
servicio.

14 | CANALES DE | Establece qué tan atractivo es nuestro producto o

DISTRIBUCION servicio para los canales de distribucion que intervienen
en su comercializacion.

15 [ ACCESIBILIDAD DEL | La accesibilidad indica la facilidad con la que algo

MERCADO puede ser usado, visitado o accedido en general por
todas las personas.

16 | VELOCIDAD DE DIFUSION |Rapidez con la que se necesita difundir el producto
dentro del mercado.

17 |NUMERO DE [ Que tantos proveedores estan supliendo el mercado.

COMPETIDORES
ACTUALES EN EL
MERCADO
18 |INVERSION PUBLICITARIA | Necesidad de realizar una inversiéon en publicidad para

Y PROMOCION

el tipo de producto considerado.




10

19 [NECESIDADES DE LOS|Evalua si actualmente el cliente cuenta con productos
CONSUMIDORES que satisfagan la necesidad a la cual orientamos los
beneficios de nuestra idea.
20 | DURABILIDAD DEL | Esta variable hace referencia al potencial de duracion
PRODUCTO del producto en el mercado.

4.2 Variables de competitividad

Tabla 2. Variables de competitividad (fuente: dado por la profesora)

No. CRITERIO DE | DEFINICION DE LA VARIABLE
EVALUACION

1 COSTO DEL | Optimizacion de costos fijos y variables para ser
PRODUCTO competitivos en el mercado.

2 PODER DE | Presencia en el mercado de proveedores con poder de
NEGOCIACION  DE | negociacion.
LOS PROVEEDORES

3 KNOW HOW | Conocimiento de los integrantes de la empresa en cuanto
EXPERIENCIA Y | al Core del negocio y la forma de llevarlo a cabo.

CONOCIMIENTO EN
TODAS LAS AREAS




4 IMPLEMENTACION Facilidad de desarrollar ofertas promocionales que
DE PROMOCIONES contribuya a la comercializacion del producto.

5 ESTRATEGIA DE | Tacticas que se crean antes de salir al mercado.
LANZAMIENTO DEL
PRODUCTO

6 SERVICIO POS- | Garantizar la calidad del servicio que damos luego de
VENTA que el cliente acceda a €l.

7 CAPACIDAD  PARA | Creacion de clientes nuevos y retencion de clientes.
CREAR Y MANTENER
CLIENTES

8 INNOVACION EN | Qué tantas referencias se van incluyendo en el portafolio
PORTAFOLIO de productos o servicios.

9 EQUIPO DE VENTAS | Grupo de ventas calificado.
ESPECIALIZADO

10 JUST ON TIME Manejar la cadena de abastecimiento para que el

producto o servicio llegue pronto a el cliente o usuario.

11 INVERSION Porcentaje de inversion sobre las ventas para posicionar
MARKETING y mantener el producto o servicio en el mercado.
REQUERIDO

12 ADECUACION  DEL | El portafolio de la compaiiia se adecue a las necesidades

PORTAFOLIO DE LA
COMPANIA

del mercado.

11



13 APPEAL DEL [ Nivel de atractividad de la idea o producto para cautivar
PRODUCTO a un cliente potencial.
14 DIFERENCIACION Que beneficio y atributo tiene el producto o servicio a
DEL PRODUCTO diferencia de los demds que se encuentran en el
mercado.
15 PRECIOS EN  EL | Comparacion del posible precio de venta del producto
MERCADO con algunos sustitutos que existen actualmente en el
mercado.
16 CUALIDADES Capacidad de diferenciacion con productos actualmente
DISTINTIVAS en el mercado.
17 FUERZA DE LA | Medicién de la capacidad de reaccion de empresas
COMPETENCIA competidoras.
18 COMPATIBILIDAD Compartir los mismos objetivos y estrategias con el
CLIENTE- distribuidor del producto.
DISTRIBUIDOR
19 ADECUACION Nivel de posibilidad de entrenamiento de la fuerza
FUERZA DE VENTAS [ comercial.
20 NIVEL DE CALIDAD | Calidad respecto a tecnologia o propuesta de servicio

presente en el mercado.

12



5.1 Total de variables de atractividad por idea:

5. Tablas de resultados del proceso de tamizaje de cada producto

Tabla 3. Total de variables de atractividad por idea (fuente: elaboracion propia)

13

10 || INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES MUY ALTO ALTO BAIO MUY BAJO

1 | Burguers Time 1 10
2 | Life Straw 1 30
3. || Sushi to go 1 10
4. || It's all about glasses 1 10
5. || free soul 1 30
11 || TAMARIO DEL MERCADO BAJIO NORMAL GRANDE MUY GRANDE

1 | Burguers Time 1 30
2 | Life Straw 1 10
3. || Sushi to go 1 50
4. |[It’s all about glasses 1 90
5. | free soul 1 90
12 || POTENCIAL DEL CRECIMIENTO DEL MERCADO BAJO POCO POTENCIAL NORMAL MUCHO

1 || Burguers Time 1 50
2 || Life Straw 1 50
3. || Sushi to go 1 90
4. || It's all about glasses 1 50
5. |[free soul 1 30
13 || AGRESIVIDAD DE LA COMPETENCIA MUY ALTA ALTA MEDIA BAIA

1 || Burguers Time 1 10
2 | Life Straw 1 50
3. || Sushi to go 1 30
4. |[It’s all about glasses 1 10
5. |[free soul 1 30
14 || CANALES DE DISTRIBUCION BAIO NORMAL ALTO MUY ALTO

1 || Burguers Time 1 90
2 | Life Straw 1 30
3. | Sushi to go 1 30
4. |[It’s all about glasses 1 50
5. |[free soul 1 30
15 || ACCESIBILIDAD DEL MERCADO POCA BAIA NORMAL ALTA

1 || Burguers Time 1 90
2 | Life Straw 1 50
3. | Sushi to go 1 90
4. |[1t’s all about glasses 1 50
5. |[free soul 1 30
16 || VELOCIDAD DE DIFUSION BAIA NORMAL ALTA MUY ALTA

1 || Burguers Time 1 90
2 | Life Straw 1 50
3. |[ Sushi to go 1 50
4. |[1t's all about glasses 1 50
5. | free soul 1 30




14

NUMERO DE COMPETIDORES ACTUALES EN EL MERCADO

17 MUCHOS ALGUNOS POCOS MUY POCOS O NINGUNO

1 | Burguers Time 1 50
2 || Life Straw 1 S0
3. | Sushi to go 1 50
4. |[1t’s all about glasses 1 50
5. | free soul 1 10
18 || INVERSION PUBLICITARIA Y PROMOCION BAIO NORMAL ALTO MUY ALTO

1 | Burguers Time 1 30
2 || Life Straw 1 30
3. || Sushi to go 1 50
4. || It's all about glasses 1 50
5. | free soul 1 10
19 DELOS BAIA NORMAL ALTA MUY ALTA

1 || Burguers Time 1 10
2 || Life Straw 1 50
3. | Sushi to go 1 30
4. |[1t’s all about glasses 1 30
5. | free soul 1 50
20 || DURABILIDAD DEL PRODUCTO MENOS DE 1 Afi0 ENTRE 1Y 2 AflOS ENTRE 2 Y 5 ANIOS MAS DE 5 AflOS

1 | Burguers Time 1 30
2 || Life Straw 1 30
3. || Sushi to go 1 S0
4. |[It’s all about glasses 1 S0
5. | free soul 1 50




5.2 Total de variables de competitividad por idea

Tabla 4. Total de variables de competitividad por idea (fuente: elaboracion propia)

15

7 | CAPACIDAD PARA CREAR Y MANTENER CLIENTES MUY DIFICIL DIFICIL NORMAL FACIL

1 (| Burguers Time 1 90
2 | Life Straw 1 30
3. | Sushi to go 1 30
4. || It's all about glasses 1 50
5. || free soul 1 50
8 || INNOVACION EN PORTAFOLIO MUY POCAS POCAS ALGUNAS MUCHAS

1 || Burguers Time 1 90
2 | Life Straw 1 10
3. | Sushi to go 1 50
4. (| It's all about glasses 1 30
5. | free soul 1 30
9 | EQUIPO DE VENTAS ESPECIALIZADO EXPERIMENTADO MUY EXPERIMENTADO || ESPECIALIZADA | MUY EXPECIALIZADA

1 || Burguers Time 1 50
2 | Life Straw 1 10
3. | Sushi to go 1 30
4. (| It's all about glasses 1 50
5. | free soul 1 10
10 || JUST ON TIME EXPERIMENTADO MUY EXPERIMENTADO | ESPECIALIZADA | MUY EXPECIALIZADA

1 || Burguers Time 1 90
2 | Life Straw 1 30
3. || Sushi to go 1 30
4. || It's all about glasses 1 S0
5. | free soul 1 10
11 | INVERSION MARKETING REQUERIDO MUY ALTO ALTO BAJO MUY BAIO

1 || Burguers Time 1 30
2 | Life Straw 1 30
3. || Sushi to go 1 30
4. | It's all about glasses 1 10
5. | free soul 1 50
12 || ADECUACION DEL PORTAFOLIO DE LA COMPARIA MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL

1 || Burguers Time 1 30
2 | Life Straw 1 50
3. || Sushi to go 1 50
4. || It's all about glasses 1 30
5. | free soul 1 50




13 [ APPEAL DEL PRODUCTO MUY BAJO BAJO ALTO MUY ALTO

1 || Burguers Time 1 90
2 | Life Straw 1 90
3. || Sushi to go 1 90
4. | It's all about glasses 1 50
5. | free soul 1 30
14 | DIFERENCIACION DEL PRODUCTO MUY BAJAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS

1 || Burguers Time 1 50
2 | Life Straw 1 50
3. | Sushi to go 1 50
4. || It's all about glasses 1 50
5. || free soul 1 10
15 || PRECIOS EN EL MERCADO NADA COMPETITIVO | POCO COMPETITIVO COMPETITIVO | MUY COMPETITIVO

1 || Burguers Time 1 50
2 | Life Straw 1 30
3. || Sushi to go 1 50
4. || 1t's all about glasses 1 30
5. || free soul 1 50
16 || CUALIDADES DISTINTIVAS MUY BAJAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS

1 | Burguers Time 1 50
2 | Life Straw 1 50
3. || Sushi to go 1 50
4. | It's all about glasses 1 50
5. | free soul 1 30
17 || FUERZA DE LA COMPETENCIA MUY ALTA ALTA BAJA MUY BAJA

1 | Burguers Time 1 10
2 | Life Straw 1 30
3. || Sushi to go 1 10
4. || It's all about glasses 1 30
5. | free soul 1 30
18 | COMPATIBILIDAD CLIENTE-DISTRIBUIDOR MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA

1 || Burguers Time 1 90
2 | Life Straw 1 50
3. || Sushi to go 1 50
4. | It's all about glasses 1 30
5. | free soul 1 50
19 | ADECUACION FUERZA DE VENTAS MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA

1 || Burguers Time 1 90

2 | Life Straw 1 50
3. | Sushi to go 1 50
4. | It's all about glasses 1 50
5. | free soul 1 30
20 || NIVEL DE CALIDAD MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA

1 | Burguers Time 1 90

2 | Life Straw 1 50
3. || Sushi to go 1 30
4. | It's all about glasses 1 90
5. | free soul 1 30
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5.3 Tamizado final de cada idea

Tabla 5. Tamizado final de cada idea (fuente: elaboracion propia)

Total de ponderacion sobre % de Atractividad y Competitividad
LISTA DE NUEVAS IDEAS || ATRACTIVIDAD || COMPETITIVIDAD 40% 60% PUNTUACION TOTAL
Life Straw 880 720 352 432 784
Sushi to go 1180 980 472 588 1060
Its all about glasses 980 1080 392 648 1040
Free soul 720 660 238 396 634

6. Presentacion del proyecto ganador

Luego de revisar las variables de competitividad y atractividad se optd por la opcidon con
mayor puntuacion: Burger Time. Esta propuesta tuvo una puntuacion total de 1326 que
representa el mayor puntaje entre las postuladas. Ademas de esto, elegimos esta propuesta luego
de descubrir que ningln establecimiento presentaba la opcion de juegos para ganar que nosotros
brindamos. Nos dimos cuenta que las variables de atractividad tenian mucho peso y aunque la
competencia en este sector es muy grande, tenemos un valor agregado y muchas cualidades mas

que nos facultan para competir en el mercado.

7. Concepto del producto ganador

Una hamburgueseria donde podras encontrar una fusion de sabores que nunca olvidaras,
pues en BURGER TIME podras armar tu hamburguesa como mejor te parezca y lo mejor es

que tu estadia sera tan amena que en el momento en que abandones el establecimiento empezara
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el conteo regresivo por volver, pues ofrecemos un staff que se encargara de divertirte mientras

esperas en la fila.

Imagen 1. Prototipo de la hamburguesa de la casa (extraido de la revista delamesa)

7.1 Posicionamiento de 1a marca:

Nuestro target estratégico esta dirigido a hombres y mujeres entre 20 y 50 afios con ganas
de experimentar un servicio de entretenimiento combinado con comida, nuestra marca tiene
como compromiso generar una nueva e innovadora experiencia como valor agregado, adicional
buscamos cubrir la necesidad del tiempo muerto que se suele hacer en la fila de espera y por
ultimo el comportamiento que queremos modificar en el consumidor es su rutina respecto a las

filas de espera por la compra de alimentos.
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8. Presentacion de lienzos trabajados para la construccion de la propuesta de

valor y modelo de negocio del producto ganador

8.1 Lienzo de mapa de percepcion del cliente

Tabla 6. Lienzo de percepcion del cliente (fuente: elaboracion propia)

—

] . - - Queé R TR
Independencia Calidad y satisfaccior enovacion (juegos
PIENSAY SIENTE? Cuid bolsill
Exclusividad Lo que realmente importa gl ey )
Principales preocupaciones Nuevas Redes sociales
Antojos Inquietudes y aspiraciones experiencia
LQue Entorno socidRué Ferias )
OYE? o (amistades) VE? gastrondmic
Lo que dicen los amigos Entorno as
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
» Opiniones .
 Recomendaciones (durante Influenciadores.
- comidas) Tiempo para el 0580~ "chatea  Descansa N
. {Qué fines de Aplicaciones

» Radio Habla de sus . o
- Youtube antojos DICEY HACE? semana (rappi.domicilio
. SRQthX Actitud en publico Usa UBER, 2s

Acompaiia Aspecto TAXI, CARRO Habla de

amistades a comer ~ Comportamiento hacia losdemas  pipricUAR  sys

experienci
ESFUERZOS . Cubrir un atgggesurml_ms
Mledps - Engordar . Necesidad d \%;R%}/necesndgdes
Frustraciones « Gastar de mas edida del éxito
Obstaculos . Obstaculos
» Obsesion con los sabores

8.2 Lienzo de propuesta de valor

Burger Time tiene como promesa de valor ofrecer una experiencia diferente. Tiene
diferentes juegos, promociones y beneficios. Ofrece una variedad de hamburguesas y adiciones
que mejoran el sabor, ademas de presentar la oportunidad de armar la hamburguesa al gusto del
cliente. Excelente ambientacion con buena musica y diversion. Buen precio (relacion precio-

beneficio). Servicio rapido y eficaz.



Tabla 7. Lienzo de la propuesta de valor (fuente:

El lienzo de la propuesta de valor

Propuesta de valor
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elaboracion propia)

Segmento de mercado

Diferentes juegos, promociones

Beneficios
Hamburgbesa con
Varias opcioi atu’ Sabor Creadores de alegrias
Eleccién con un *

Excelente servicio,
Ambiente agradable
Y diversion.
Productos
y servicios

Buena musica E

.

Buena reputacién
* Buen ambiente
* Calidad

Alegrias

experiencia

Satisfaccion
* Compartir amigo

Generar importancia al
Cliente.

Trabajo(s)
* No gastar mucho

Aliviadores de frustraciones

®

del cliente

* Comida rica
* Status

Frustraciones

Precio Justg

8.3 Lienzo de Canvas

Propuesta de valor: Una deliciosa hamburguesa con una experiencia diferente en donde

te divertiras mientras esperas tu hamburguesa.

Segmento de clientes: personas entre 18-35 afios y que tengan un nivel de estrato 4,5,6.

Poblacion en busca de nuevas experiencias y que suelan compartir tiempo con sus amigos
disfrutando de una buena comida y un sitio agradable.

Canales: punto de venta, aplicacion, domicilios.

Relacion con clientes: comunicacion asertiva con el cliente por medio de redes sociales,

en donde la persona estard al tanto de las diversas actividades que surjan. De esta manera

lograremos empoderar al cliente para la consecusion de la fidelizacion.

Fuente de ingresos: efectivo y tarjeta.

m



Recursos clave: infraestructura, capital, insumos, personal, tecnologia.
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Actividades clave: diferentes juegos con los clientes, preparacion y sabor de nuestras

hamburguesas, excelente servicio.

Socios clave: proveedores, personal, otras marcas, ferias.

Estructura de costos: establecimiento, insumos, personal, disefio aplicacion, pagina

web, impuestos, servicios.

Tabla 8. Modelo Canvas (fuente: elaboracion propia)

Asociaciones Clave

Actividades clave :i_
* Diferentes juegos
Con los clientes.

* Preparacion y sabord

Valor aiadido %3
A10T Aanx

Relaciones con los _4
clicntes
* Servicio rapido

Y eficaz.

Clientes

o

b

* Personas entre
18-35

Una deliciosa * Trato amable
* Proveedores de Nuestras hambureuesa interactivo ’ * Estratos 4,5,6
« Personal hamburguesas. g oy * Enbusca de
. Con una personalizado.
« Otras Marcas * Excelente servicio.. na T nuevas
Feri experiencia * Servicio Post- 2
.
erlas Diferente en donde venta. SNpariancas
te * Salgana
WOSRIOS chare {2 | Divertirss mientras | Camales |  compartir con
O~ S~ sus amigos
Esperas tu Burger. :
* Infraestructura * Punto venta * Disfruten de
* Capital * Aplicacion una buena
* Insumos * Domicilios comida y un
* Personal sitio agradable
* Tecnologia
P * Establecimientos, insumos ' )
ostes ¢ Ingresos e
* pemonat v + Efectivo <
* Disefio aplicacién . Tarjeta

* Pagina web
* Impuestos, servicios.
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8.4 Cuadro de la planeacion estratégica

Clientes: Burger Time va dirigido principalmente a personas entre 18-35 aflos y por otra
parte a personas que tengan un nivel de estrato 4, 5, 6. Poblacion en busca de nuevas
experiencias y que suelan compartir tiempo con sus amigos disfrutando de una buena comida y

un sitio agradable.

Canal: esta propuesta va dirigida a varios canales como punto de venta, aplicacion y
domicilios. Relacion: en la relacion Burger Time se enfatizara en tener una comunicacion
asertiva con el cliente por medio de redes sociales, en donde la persona estara al tanto de las
diversas actividades que vayan surgiendo, logrando asi que el cliente se sienta importante
buscando fidelizacion. Ingresos: Burger Time recibira un ingreso por la venta de la variedad de
hamburguesas y acompafiamientos que se manejan en el establecimiento por medio de efectivo
y tarjetas. Recursos: para cumplir con este modelo de negocio, los principales recursos que
utilizara Burger Time son infraestructura, insumos, personal, tecnologia y publicidad.
Actividades: preparacion de una deliciosa hamburguesa, diferentes juegos para que nuestros
clientes esperen la comida mientras disfrutan de un rato agradable con nuestros meseros.
Alianza: Coca Cola, Shake Yard y ferias.

Costes: marketing, produccion, insumos.

9. Metodologia de evaluacion de productos por medio de las encuestas

9.1 Encuesta prueba de concepto

El objetivo de esta prueba es identificar si a los posibles clientes les ha quedado claro el

significado de nuestro producto sin necesidad de verlo, con esto podemos encontrar en qué
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estamos fallando a la hora de transmitir la esencia de Burger Time o si por el contrario, vamos

por buen camino y nos estamos expresando con efectividad.

9.2 Objetivo general de la realizacion de la encuesta

Determinar si el mensaje con el cual nos damos a conocer es lo suficientemente claro

para que las personas comprendan nuestro producto sin necesidad de verlo.

9.3 Metodologia de la encuesta

Se realizaron diferentes preguntas en las cuales podiamos obtener informacion de
nuestro segmento como edad, sexo, ingresos, ocupacion y cudnto estarian dispuestos a pagar
por nuestro producto. Todo esto para asegurarnos de haber acertado con el nicho de mercado y

tener una nocion inicial del precio de nuestro producto.

Esta encuesta se realizo con ayuda de plataformas virtuales. Fue enviada a las personas
por medio de WhatsApp y redes sociales, ya que gran parte de los encuestados no cuentan con

el tiempo suficiente para realizar encuestas presenciales o telefonicas.



24

9.4 Formato de la encuesta:

En este proceso del trabajo hicimos una encuesta con enfoque mixto, es decir, con
metodologia tanto cualitativa como cuantitativa, en donde formulamos preguntas sobre el nivel
socioecondmico, cuanto estaria dispuesto a pagar, la percepcion del producto, entre otras, fueron

un total de 10 preguntas que a continuacion presentaremos:

Burger Time

Burger Time es una hamburgueseria donde podras encontrar una deliciosa e inigualable
hamburguesa de la casa y no solo esto, hay una variedad de ingredientes para que puedas armarla
a tu gusto. Mientras esperas tu hamburguesa te aseguramos una estadia grata y dinamica con las

diversas actividades que nuestros meseros tienen para ti.

Le pedimos conteste con honestidad, ya que esta encuesta tiene como fin validar nuestro
servicio y producto Burguer Time propuesto para la clase de Gerencia de producto de la
Universidad del Rosario. Todas las respuestas de esta encuesta seran analizadas para fines

académicos.
Agradecemos por su tiempo.

1. (Podria decirnos género?
Masculino
Femenino
2. Rango de edad
Menos de 20 afios
Entre 20 a 25 afios

Entre 26 a 35 afios



Mas de 36 afios

3. Estado civil

Soltero (a)

Casado (a)

Separado (a)

Otro:

4. Seglin sus recibos publicos, en que estrato esta usted Clasificado?
Estrato 1y 2

Estrato 3 y 4

Estrato 5y 6

5. Nivel de Ingreso Mensual
Menos de 400.000

Entre 400.000 - 1.000.000
Entre 1.000.001 - 2.000.000
Entre 2.000.001 - 3.000.000
Mis de 3.000.000

6. Ocupacion

Empleado

Independiente

Estudiante

Ama de casa

25
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Otro:

7. Para usted es claro el siguiente producto o servicio Burger Time es una hamburgueseria donde
podrés encontrar una deliciosa e inigualable hamburguesa de la casa y no solo esto, hay una
variedad de ingredientes para que puedas armarla a tu gusto. Mientras esperas tu hamburguesa te
aseguramos una estadia grata y diferente con las diversas actividades que nuestros meseros tienen

para ti.

Si

No

8. De ser NO la respuesta anterior; ;Qué duda tiene para entender ese producto o Servicio?
Tu respuesta

9. De ser Si su respuesta en la pregunta ;Utilizara o compraria ese producto?

Si

No

10. De ser afirmativa su respuesta anterior; ;Cuanto pagaria por ese producto o servicio?
15.000 - 20.000

21.000 - 25.000

26.000 - 30.000

31.000 - 35.000

Muchas gracias por su tiempo.
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10. Resultado de prueba de producto

10.1 Objetivo general de la realizacion de la prueba de producto:

Para nosotros poder identificar la intencion de compra y el potencial de adquisicion de
nuestro producto hicimos inicialmente una encuesta de 10 preguntas de las cuales 9 eran
preguntas cerradas y dejamos una pregunta abierta donde le pediamos al encuestado si relaciona
el restaurante con el nombre., después de esto realizamos un focus de group donde asistieron 10

personas que testearon la hamburguesa de la casa y dieron sus respectivos comentarios.

11. Metodologia de evaluacion de concepto:

Como se mencionaba en el anterior punto realizamos un focus group con el objetivo de
que 10 personas entre hombre y mujeres probaran el producto y el servicio de entretenimiento
que es donde radica nuestra propuesta de valor, ya que con esto buscamos que el cliente tenga

una experiencia dindmica mientras espera sus productos.
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12. Analisis univariado de las encuestas

Tabla 9. Graficas univariadas de las encuestas (fuente: datos arrojados de las encuestas
realizadas)

1. ¢ Podria decirnos género?

61,4%

)

57r

1)

spuestas

@ Masculino
@ Femenino

8,6%

2. Rango de edad

57 respuestas

@ Menos de 20 afios
@ Entre 20 a 25 afios
@ Entre 26 a 35 afios
@ Mas de 36 afios
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3. Estado civil

55 respuestas

@ Soltero (a)
@ Casado (a)
@ Separado (a)

4. Segun sus recibos publicos, en que estrato estd usted Clasificado?

57 respuestas

@ Estrato 1y 2
@ Estrato3y 4
© Estrato5y6

Estrato 5y 6
35 (61,4%)



30

5. Nivel de Ingreso Mensual

57 respuestas

@ Menos de 400.000

@ Entre 400.000 - 1.000.000
@ Entre 1.000.001 - 2.000.000
@ Entre 2.000.001 - 3.000.000
@ Més de 3.000.000

6. Ocupacioén

57 respuestas

@ Empleado
@ Independiente
@ Estudiante

“"b . frasees

Podemos observar que las primeras seis preguntas se enfocan en caracteristicas
demograficas y geograficas, esto nos permite analizar variables como género, edad, estado civil,
ocupacion, ingresos y estrato. Los resultados nos muestran que de las personas encuestadas mas
del 60% son mujeres, que el rango de edad estd entre los 20-25 afios, que mas del 70% son
solteros y que mas del 60% pertenecen a estratos de 5-6. En la parte de los ingresos mensuales,
vemos que en comparacion con los porcentajes obtenidos anteriormente los ingresos
corresponden a sus respuestas anteriores. Por tltimo y no menos importante descubrimos que
de nuestra poblacion encuestada el 45% son empleados y el otro 43% son estudiantes lo que nos

permite conocer a nuestro publico para construir canales de comunicacion Optimos.



7. Para usted es claro el siguiente producto o servicio Burger Time es
una hamburgueseria donde podras encontrar una deliciosa e inigualable
hamburguesa de la casa y no solo esto, hay una variedad de
ingredientes para que puedas armarla a tu gusto. Mientras esperas tu
hamburguesa te aseguramos una estadia grata y diferente con las
diversas actividades que nuestros meseros tienen para ti

57 respuestas

® Si
® No

8. De ser NO la respuesta anterior; ;Que duda tiene para entender ese
producto o Servicio?

3 respuestas

Qué es una hamburguesa de la casa. Cudl es la variedad de ingredientes. Cudles son las diversas actividades. Y
como tal que estan vendiendo la hamburguesa como producto o las actividades y atencidn al cliente? (2)

No entiendo bien el servicio

31
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9. De ser Sl su respuesta en la pregunta ¢ Utilizaria o compraria ese
producto?

56 respuestas

® si
® No

10. De ser afirmativa su respuesta anterior; ;Cuanto pagaria por ese
producto o servicio?

56 respuestas

@ 15.000 - 20.000
@ 21.000 - 25.000
@ 26.000 - 30.000
@ 31.000 - 35.000

Estas ultimas cuatro preguntas enfatizan en el analisis cualitativo sin dejar lo cuantitativo
de lado. La persona encuestada tenia en la pregunta ocho un espacio en donde podia dejar su
comentario si no le era claro el concepto del producto, solamente el 3% respondié que no era
claro, mientras que las personas que contestaron que si era clara la esencia concepto de Burger

Time, también seleccionaron que comprarian el mismo.
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12.1 Conclusion del resultado de la encuesta

Se les pregunto a los asistentes si entendian el concepto de lo que era Burger Time y si
con esta explicacion entendian el que se les iba a ofrecer y el como se les iba a presentar. A esta

pregunta el 100% contestd que si

7 responses

‘!llllﬂ:. INDIVIDUAL 1 : ‘

Para usted es clara la siguiente descripcion de producto: Una
hamburgueseria donde podras encontrar una fusion de sabores que
nunca olvidaras, pues en BURGER TIME podras armar tu hamburguesa
como mejor te parezca y lo mejor es que tu estadia sera tan amena que
contaras los dias para querer volver, pues contamos con un staff que se
encargara de divertirte mientras esperas en la fila.

® s
. No

Al obtener el 100 % de las respuestas positivas podemos concluir que nuestro concepto
fue totalmente claro ya que para las personas encuestadas logran entender la idea de comida y

diversion.
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Al comprar o adquirir un producto como este, qué es lo primero que
tiene en cuenta

©® La Marca

® £l Pracio

® El Sabor

® Elsitio

@ Lo entratenido

Al preguntar qué es lo primero que tienen en cuenta al comprar un producto, la gran
mayoria dijo que el sitio, ya que es muy importante tener un buen espacio para disfrutar de la

comida que compra. Por esto brindamos un lugar muy agradable y con buena musica.

Suele visitar sitios agradables con sus amigos en donde puedan comer
y pasar un buen rato

@S
® No

® Algunas veces
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El proposito de la pregunta, al ofrecer las respuestas s/ 0 algunas veces, es darnos cuenta
que hicimos la prueba de producto con el segmento correcto, es decir, personas que suelen

realizar las actividades que ofrecemos.

Si la pregunta anterior es Si o Algunas veces, donde suele comprar este
producto

La Hamburgueseria
Madison

Corral

Home Burger
Bicono

Smoking burgers

Chorilongo

Al analizar la siguiente pregunta, descubrimos que los lugares que suelen frecuentar
nuestros clientes potenciales son establecimientos agradables y con cocina de alta calidad. Con
ambas variables podemos competir sin problema ya que nuestro establecimiento tiene una

deliciosa comida que puede ser personalizada por ellos y un excelente ambiente.
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Como percibe este producto para tener una experiencia diferente y una
deliciosa comida

@ Muy atractivo
@ Aractivo

® Poco atractivo
@ Nada atractivo

En el mercado actual hay un producto que le ofrezca el mismo servicio
o un producto que haga lo mismo

@S
® No

A partir del andlisis de las preguntas sobre percepcion del producto y la intencion de
compra nos dimos cuenta que al darle a nuestro cliente una experiencia diferente —al tener la

oportunidad de jugar diversos juegos para agrandar unas papas, una gaseosa, doble tocineta o
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bonos de descuento— podemos tener la certeza que encuentra en nosotros una excelente calidad,

buen servicio y un vivencia unica que sin duda comprarian.

Percibe que este producto le ofrece calidad, buena experiencia, buen
sabor y un buen precio

oS
® No

Compraria este producto

@S
® No
® Probablemente

Por ultimo, después de haberles mostrado toda la experiencia y darles a probar la
hamburguesa, interrogamos a nuestros invitados sobre el precio que estarian dispuestos a pagar

por nuestro producto. Nos encontramos con un resultado positivo porque en un principio
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habiamos pensado en vender la hamburguesa en $22.000 pero de acuerdo con los resultados nos

dimos cuenta que este valor podria incrementarse sin que esto representase una medida injusta
para los consumidores.

Cuanto pagaria por este producto

@ De 523000 a$ 25000
@ De 526.000 a $28.000
® $25.000 o mas

13. Analisis de pérdidas y ganancias

13.1 Analisis de pérdidas y ganancias hamburguesa de la casa
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Tabla 10. Analisis de pérdidas y ganancias (fuente: elaboracion propia)

BURGER TIME

COSTO DE PRODUCTO

Costo total  Precio de Total venta
de producto venta Bruta
Antes de

P&G de Producto

IVA
Valores % De Partici pan coma pan S Hamburguesa al gusto del chef 1.855 [ § 9.991.642 | § 22.000 | $ 40.810.000
Ingresos 40.810.000 cebolla car d $ 823
por ventas 40.810.000 azlicar $ 15
descuentos comerciales r $ 140 Precio de pago Sugerido en la encuesta m
salsa de piment6n $ 600
costos 13.351.642 3%, tomate $ 300
| producto en sitio(Invenrsién Inventario) 9.991.642 lechuga lisa $ 500
personal 3.360.000 carne $ 1.000
queso mozarella S 1.500
harina de trigo $ 25
fecula de arroz S 25
Total Costo del producto $ 5.386 |
i [gastos s 26.491.000 | 65%) | 1
icidad Off Line B 500.000 |
Publicidad en Digital S 2.000.000
mesas y sillas iaci 1.150.000
| arriendo
gastos y
gastos de adecuacién y equipos
transporte $
Imprevisto (5%) 2.040.500
servicios_publicos S 1.200.000
nopbt ( Antes de i | 967.358 | 2%
impuestos | 248249 |
| [nopat ( D és de i | 619.100 | 2%
capital invertido Is 50.801.642 |
5 servicios publicos [s 1.200.000 |
7
1 ‘nopbt ( Antes de | 967.358 | 2%
3 i | 348.249 |
) nopat ( Después de i | 619.109 | 2%
L
! capital invertido [s 50.801.642 |
3 [cartera s 40.810.000 |
+ [inventarios s 9.991.642 |
5 wacc | 1.3%]
7 [cargo por capital [s 635.021 |
: ‘eva s (15.912)|
)
) [evarct [ 0,0%]
L [roic | 1%
H [wace | 1,3%
3
)
7| G de para
: Retencién en la fuente | 0,25|
> Reteica | 0,11|
)
L
2
3
)
7
3
I 1.150.000.000
o[
L
2
4 » p&G Para Precio y Margén de pro | Inversién Inicial -+

@ Inversion inicial del proyecto.
@ El precio de venta al publico.
@ Las unidades minimas que deben vender para dar punto de equilibrio.

@ El margen antes de impuestos.
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O El margen después de impuestos.
© Tiempo que les da de la recuperacion del capital invertido.

@ El tiempo que se ponen como meta objetiva de la recuperacion de la inversion.

La inversion inicial parte de $50.801.642 puesto que existen ciertos gastos como la
publicidad Offline, Publicidad en Digital, mesas y sillas (depreciacion), arriendo, gastos
mensuales (utensilios y depreciacion), gastos de adecuacion y equipos, transporte, imprevisto

(5%), servicios publicos, gastos de cartera e inventario.

El precio de venta al publico sera de $22.000 COP, teniendo en cuenta que los costos de
creacion del producto son aproximadamente de $6.000 COP. Para llegar a un punto de equilibrio
en el cual Burger Time no genere pérdidas ni ganancias, debe alcanzarse en promedio unas
1.855 hamburguesas vendidas, lo cual nos exige vender diarias durante el mes 62 hamburguesas,
teniendo en cuenta que es un estimado muy factible y realista. El margen antes de impuestos es
de $967.358 COP (2%) y el margen después de impuestos es de $619.109 COP (2%). Teniendo
en cuenta la inversion y el precio del producto en el mercado, podemos concluir que la inversion
se recuperaria en 2 aflos y 3 meses. La idea es llevar a cabo el proyecto con el fin de recuperar
la inversion en este tiempo, sin embargo, es posible recuperarla antes de los dos afios y tres

mescEs.

14. Empaque y presentacion del producto

Imagen 2. Logo del restaurante (fuente: elaboracion propia)



QUE ESPERAS PARA PROBARLA!!!

Imagen 3. Prototipo hamburguesa normal (Hamburguesa con papas. C. J. Adams. (2018))
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15. Pieza comunicacion BTL

La publicidad que se tiene prevista para el restaurante se enfoca en una buena imagen

que muestre la calidad del producto y lo accesible que es al publico.

Imagen 4. Pieza de comunicacion BTL (fuente: valla publicitaria. Xynergia.com )
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16. Conclusiones:

Como conclusion del trabajo podemos recalcar como el servicio distintivo por parte de
BURGER TIME seré un factor diferenciador que nos llevara a un posible éxito en términos de
innovacion, puesto que en Colombia no se presenta un establecimiento con nuestras
caracteristicas. Del total de trabajadores colombianos economicamente activos el 36% de ellos
presentan estrés en el trabajo (El Espectador, 2012) y precisamente esto es lo que queremos
brindarle a los sociedad: una manera distinta de afrontar sus problemas diarios, una opciéon que
difiere con la tipica salida a comer en la cual no hay interaccion directa con el consumidor,
queremos ser recordados por nuestra manera dindmica de atrapar al cliente y que mas que un
consumidor se vuelva nuestro socio en este proyecto, que crezcan con nosotros y que siempre
vuelven a ésta, su casa. Seglin el analisis cuantitativo con respecto a la recuperacion de la

inversion inicial, podemos concluir que es un proyecto muy viable de ejecutar y bastante
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llamativo, pues el retorno de la inversion es bastante cercano y las ganancias serian bastante

jugosas siempre y cuando se realice todo con respecto al plan establecido.

Otra conclusion de la prueba de producto se obtuvo que el precio que los consumidores
estarian dispuestos a pagar oscila entre $ 23.000 y $ 25.000 lo cual corresponde con los precios

planeados para las hamburguesas que se venderan en Burger Time.

En cuanto a la intencion de compra tenemos un 100%. A las 7 personas invitadas al
focus group les gusto no solo la hamburguesa, sino también el servicio que se presta en Burger

Time.

Hay un 100% de aceptacion del producto ya que en ellos genera una percepcion de
calidad, buena experiencia, buen sabor y con precio acorde por el servicio que se da. Lo anterior
es lo que estamos buscando despertar en nuestro mercado por lo que encontramos que nuestra

idea de negocio encaja armoniosamente con el nicho de mercado.

Si hablamos de competencia, se tienen una larga lista de competidores que ofrecen el
mismo producto, pero no el mismo servicio, sin embargo, en la pregunta que se formul6 para
saber si los clientes potenciales suelen visitar sitios agradables para comer, se encontrd una
respuesta afirmativa en la mayoria de los casos y todos nombraron importantes hamburgueserias

diferentes.

Imagen 5. Fotos del focus group (fuente: elaboracion propia)
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