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Glosario

Alginato de Sodio: Es un quimico extraido de algas marrones y de la sal sodica. Este quimico se
usa como gelificante y esto permite que se le de diversos usos, como en medicamentos, pinturas

y tintes o en la produccion de alimentos.

Esferificacion: Proceso con el cual se busca transformar alimentos liquidos en esferas
semisolidas. Esta reaccion se da gracias a la reaccion entre diversos aditivos, entre ellos el
alginato de sodio y el lactato de calcio son los de uso mas comun, ya que estos permiten
conservar el liquido dentro de una membrana de gel, un ejemplo de esto son las esferas que

imitan el caviar.

Gastronomia molecular: Es un resultado entre la combinacion de arte y ciencia, este tipo de
cocina busca entender y analizar los mecanismos quimicos de los alimentos a la hora de
prepararlos. Esta modalidad le apuesta a buscar nuevas preparaciones y texturas en los platos del

diario vivir.

Lactato de Calcio: En la industria alimentaria es un producto quimico usado muchas veces
como conservante, principalmente contra las levaduras y los hongos. Es usado también para
incrementar la estabilidad de los antioxidantes, y para prevenir la perdida de agua de diversos

productos.



Resumen

Bubble Shots es un proyecto que busca dar un giro al consumo tradicional de bebidas,
buscando ofrecer a los adultos y jovenes de la ciudad de Bogota, una nueva experiencia a la hora
de disfrutar su bebida, teniendo diferentes texturas (liquida y sélida) en simultaneo. Llegaremos
a nuestros clientes a través de redes sociales y en un futuro poder lograr llegar a mas ciudades
del pais y también poder asociarnos con bares y restaurantes para que distribuyan nuestras

burbujas.
Palabras clave

Coctel, Liquido, Gel, Alginato de Sodio, Lactato de Calcio, Gastronomia Molecular,

Esferificacion, Congelar.



Abstract

Bubble Shots is a project that seeks to give a twist to the traditional consumption of
beverages, seeking to offer adults and young people in the city of Bogota, a new experience
when it comes to enjoying their drink, having different textures (liquid and solid)
simultaneously. We will reach our customers through social networks and in the future be able to
reach more cities in the country and be able to partner with bars and restaurants to distribute our

bubbles.

Keywords

Cocktail, Liquid, Gel, Sodium Alginate, Calcium Lactate, Molecular Gastronomy,

Spherification, Freeze.



1. Modelo de negocio ampliado

1.1.La verbalizacién del modelo.

Figura 1: Logo

'

Fuente: Autoria Propia

Bubble Shots en un emprendimiento que busca aprovechar una oportunidad en el mercado de
alimentos y bebidas, donde buscamos ofrecer una experiencia en casa a través de un nuevo
formato de bebida en burbujas, acompariado de juegos, musica y talleres. Es para personas de
entre 18 y 30 afios, universitarios y trabajadores de ingresos medios, altos, que quieren salir de la
rutina y buscan nuevas experiencias. Lo haremos a través de redes sociales, ferias, eventos y el
voz avoz y con ello crearemos una relacion cercana con el cliente en donde las redes sean un

medio de interaccion para los servicios antes, durante y después de la venta.

1.2.Analisis interno del modelo de negocio.

El sector de bebidas en Colombia ha estado en continuo crecimiento en los ultimos afios, sus
consumidores también han incrementado el nivel de demanda en cuanto a calidad e innovacién
de los productos en oferta, ahora podemos ver las demandas de los clientes con el producto en

cuanto a sabor, calidad, cantidad y presentacion.



Los restaurantes que buscan ofrecer nuevas experiencias a sus clientes, en sus alimentos y
bebidas ha tenido un gran incremento en Bogota. Esto comenz6 con la llegada de restaurantes
como El Cielo y Seratta, que se enfocan mas en ofrecer experiencias, mas que los platos que
siempre se consumen, esto lo hacen jugando con diferentes técnicas gastrondémicas de
vanguardia. A raiz de esto nace nuestra idea y es ¢por qué no llevar nuevas experiencias

gastronémicas a los hogares?

Pues en Bubble Shots hemos disefiado un portafolio de productos y servicios que trabajando

en sinergia logren dar nuevas experiencias a los clientes.

Nuestro portafolio inicial de productos contara con tres principales elementos:
- Burbujas de cocteles

- Juegos

- Combos

Las burbujas tendran una amplia variedad de sabores y tendran un color que los
diferencie de los otros, pero todos seran en forma de burbuja. Ademas de los sabores de los
cocteles el cliente podra escoger la tematica de su empaque y de acuerdo con esto, su caja de
Bubble Shots le dara acceso a una lista de musica acorde a lo que escogio, para que pueda
disfrutar de toda la experiencia Bubble Shots, que no solo seran los cocteles en burbujas, sino

todo un ambiente de fiesta.

Los juegos se clasificaran en diferentes categorias para que los clientes puedan escoger el
gue mas se acomode a sus preferencias. Entre las categorias podemos encontrar juegos de cartas,

juegos de mesa, retos, ruleta, entre otros.
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Finalmente, en la categoria de combos, inicialmente contaremos con tres opciones
diferentes de combos. El primero es el “Let’s party”, este combo incluye burbujas, una lista de
actividades, una playlist de Spotify y una caja de snaks para disfrutar toda la noche. El segundo
combo es la “Noche de cocina” que incluye burbujas, una receta, los ingredientes necesarios para
la preparacion de la receta, y una lista de Spotify. Por ultimo, el tercer combo llamado “Movie
night” incluye burbujas, una ruleta para seleccionar la pelicula, un kit para preparar palomitas de

sabores, segun la eleccion del cliente, y snaks para disfrutar la mejor noche de peliculas.

Figura 2: Modelo de Negocio

ALIADOS ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SECMENTO
DE VALOR CLIENTES DE CLIENTES
Produccién de burbujss Explosion de sabor en un Queremos tener una
Distribuidores de licor
Crear experiencia solo bocado relacién cercana por Hombres y mujeres entre
Distribuid de gelati (juegos y listas de medio de redes sociales, 18 y 30 afos.
Ace musica) en donde puedan ver
9 DamioNo nuevos productos y la Universitarios
Productores de cajas experienca de otros
clientes con la marca Trabajadores
Ingeniero de
alimentos Ingresos medios - altos
RECURSOS CANALES
Agua Redes sociales (Instagram,
Licor Facebook, Whatsapp)
Gelatina
Moldes Voz a voz
Saborisantes
Frutas Rappi (futuro)
Colorantes
Cajas
Refrigerador
ESTRUCTURA DE COSTES MODELO DE INGRESOS
COSTES FIOS OSTES BLES
Venta de 15 cajas x12 burbujas al
Servicios publicos Dimicilios mes
Ingredientes $20.000 cada caja
Empaques

Fuente: Autoria Propia

1.3.Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio.
Marco politico, econémico y social
El sector de restaurantes y entretenimiento se vio fuertemente afectado debido a las

diferentes medidas de bioseguridad que debieron ser adoptadas tras la pandemia de covid-19. Es
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por esto por lo que, en los ultimos dos afios, para poder sobrevivir debieron adaptarse y
establecer nuevas alianzas con plataformas de domicilios. Sin embargo, esto implicé un cambio

extremo en la forma de vivir las experiencias para los consumidores. (Soto, 2022)

Debido a la pandemia, una gran cantidad de personas empezé a usar plataformas como
Rappi, no solo para domicilios de restaurantes, pero también para usar servicios bancarios, de
supermercado y farmacias, asi como también para mandar regalos y detalles de diferentes
almacenes a las personas con las que no podian convivir de manera presencial. El uso de estas
aplicaciones también incremento en un 47,5% para ordenar productos de cuidado personal y de

bienestar.

Por otra parte, el crecimiento de estas aplicaciones fue considerablemente notorio dado
gue empresas como Rappi presentaron un crecimiento de alrededor del 20%, (REYES, 2021)lo
que les permiti6é expandir su catalogo y tener mayor variedad en la oferta de productos,
volviéndose asi plataformas mas eficientes para los clientes. Adicionalmente, en el primer
semestre de confinamiento, el 61% de usuarios de plataformas de domicilios preferian usar
Rappi, lo que nos permite afirmar que el uso de esta aplicacion es un gran método de distribucion

para el futuro de Bubble Shots. (Staff, 2020)

Adicionalmente, muchos establecimientos de este sector se vieron en la necesidad de cerrar
sus establecimientos debido a los altos costos que implicaba mantenerlos sin poder atender a los
clientes, lo que desencadeno un incremento del 158% de dark kitchens. lo que cambio
completamente la forma de experimentar el consumo de muchos productos y desencadenando un

sentimiento de monotonia en los consumidores. (Duitama, 2021)
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1.4.Matriz de impacto D.O.F.A.

Para la primera parte de nuestro DOFA hicimos un analisis interno, el cual consta de

fortalezas y debilidades, las cuales podemos modificar dentro de nuestro negocio. En la parte de

fortalezas, encontramos 6 con mayor relevancia.

Producto innovador: Bubble Shots es un producto que rompe con los esquemas y la
tradicion en la forma del consumo de bebidas.

Variedad de sabores: es un producto que se puede ofrecer de cualquier sabor posible y
gue se adapte a los gustos de los consumidores.

Experiencia diferente: Ademas de una nueva forma de consumo de bebidas, Bubble Shots
ofrece experiencias a través de juegos, musica y talleres sobre cdmo se preparan los
Bubble Shots.

Precio asequible: Contamos con precios que se adaptan segun la cantidad de bebidas y la
experiencia que cada quien quiera vivir con Bubble Shots.

Servicio post venta: Buscamos confirmar la satisfaccion del cliente haciendo seguimiento

por redes sociales.

En cuanto a las debilidades identificamos 4:

Producto fragil: Las burbujas son un producto muy fragil en donde se debe buscar la
mejor forma de mantenerlas sin que se dafien, desde su elaboracion, hasta su entrega.
Temperatura de conservacion: Asi como es un producto fréagil, la temperatura en que se

mantiene influye fuertemente en que el producto se conserve adecuadamente.
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- Canal de distribucién: Nuestro canal principal son las redes social y aunque es un canal
gue permite estar en constante contacto con el cliente puede tener algunos defectos que
hagan que no sea la mejor opcion.

- Meétodos de pago: Buscamos que los pagos se hagan por medio de plataformas bancarias
digitales, pero esto puede ser una barrera para quienes no cuentan con una cuenta

bancaria 0 no saben usar estas plataformas.

Figura 3: Andlisis Interno

sucesivamente)
PRODUCTO INNOVADOR
VARIEDAD DE SABORES
CALIDAD
EXPERIENCA DIFERENTE
PRECIO ACCEQUIBLE
SERVICIO POST VENTA

FORTALEZAS
’ (I.kh las Fortalezas en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere mas importante, en el No 2 la segunda en importancia y asi
1
2
3
4
5
6

DEBILIDADES

(Llste las Debilidades en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere mas critica, en el No 2 la segunda mds critica y asi sucesivamente)

1 |PRODUCTO FRAGIL
2 |TEMPERATURA DE CONSERVACION
3 |CANAL DE DISTRUBUICION

4 |METODOS DE PAGO

Fuente: Growth Wheel
En segundo lugar realizamos un analisis externo, donde contemplamos oportunidades y
amenazas, estos son factores que realmente no podemos controlar, pero que de cierto modo

afectan el funcionamiento de Bubble Shots.

En primer lugar estan aquellas oportunidades que podemos aprovechar para relucir el

negocio y tenerlo en el top of mind de las personas.

- Busqueda de nuevas experiencias

- Auge de ventas por redes sociales
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- Innovacion en la industria de bebidas y alimentos

- Apoyo a emprendimientos nacionales

Por otro lado se encuentran aquellas amenazas que pueden afectar negativamente el negocio,
pero el tenerlas claras nos permite también buscar planes de accion para que su impacto no sea el

mas fuerte o en otro caso superarlas de la mejor forma, dentro de estas amenazas encontramos:

- Tendencias de consumo pasajeras
- Competencia de bares

- Regulaciones en manejo de alimentos y bebidas

Figura 4: Anélisis Externo

OPORTUNIDADES
(Liste las Oportunidades en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere mds importante para aprovechar, en elNo 2 Ia

BUSQUEDA DE NUEVAS EXPERIENCIAS
AUGE DE VENTA POR REDES SOCIALES
INNOVACION EN LA INDUSTRIA DE BEBIDAS Y ALIMENTOS
ALIANZAS

APQOYO A EMPRENDIMIENTOS NACIONALES

1
2
3
4
5

AMENAZAS

(Liste las Amenazas en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere mds critica o inminente, en el No 2 lasegunda mas
critica o inminente y asi sucesivamente

TENDENCIAS PASAJERAS
COMPETENCIAS DE BARES
REGULACIONES MANEJO DE BEBIDAS Y ALIMENTOS

Fuente: Growth Wheel

Ya haciendo el los anlisis internos y externos obtenemos nuestra matriz DOFA que nos
permite establecer estrategias principales para el funcionamiento de Bubble Shots, las principales

estrategias a implementar son:
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1. Desarrollo de mercado: Buscamos introducir al mercado de bebidas un nuevo producto,
que tiene caracteristicas totalmente diferentes a lo que es el consumo de bebidas
tradicional.

2. Desarrollo de productos: Una vez estemos en el mercado, buscaremos ofrecer nuevas
experiencias y productos para que los consumidores siempre sientan la necesidad de
consumir Bubble Shots.

3. Asociacion: esta es de suma importancia, pues debemos contar con socios clave para

diversas acciones, como la compra de materia prima y la fabricacion de empaques.

Figura 5: Matriz DOFA

<l MATRIZ DE IMPACTO D.O.F.A. ‘i |

BUSQUEDA DE NUEVAS EXPERIENCIAS TENDENCIAS PASAJERAS
AUGE DE VENTA POR REDES SOCIALES COMPETENCIAS DE BARES
0
INNOVACION EN LA INDUSTRIA DE BEBIDAS Y ALIMENTOS REGULACIONES MANEJO DE BEBIDAS Y ALIMENTOS
ALIANZAS #REF!
APOYO A EMPRENDIMIENTOS NACIONALES #REF!
IMPACTO IMPACTO|
FORTALEZAS ESTRAFTOEGIAS =1 RAFI\EGIAS
LG AV E
PRODUCTO INNOVADOR
IDESARROLLO DE MERCADO ASOCIACION
VARIEDAD DE SABORES DESARROLLO DE PRODUCTO
CALIDAD hixTAs
EXPERIENCA DIFERENTE INTEGRACION HORIZONTAL PENETRACION DEL MERCADO
PRECIO ACCEQUIBLE [PENETRACION DE MERCADO INTEGRACION HORIZONTAL
IMPACTO IMPACTO
IR ESTRII\)LEGIAS ESTR%;EGIAS
Al 8] Alm| B
PRODUCTO FRAGIL DIVERSIFICACION CONCENTRICA INTEGRACION HACIA ATRAS
TEMPERATURA DE CONSERVACION FE— INTEGRACION HACIA ATRAS
CANAL DE DISTRUBUICION NTEGRACION HAGIA ATRAS
METODOS DE PAGO hsociacion
#REF!

Fuente: Growth Wheel



1.5.Vision y mision.

Mision

Figura 6. Misién

Mision

Fuente: Growth Wheel

Formule el objetivo y la misién
de la empresa

CATEGORIA PREGUNTA CLAVE
aue
coNCEPTO/ 4
probaema resueive
PRODUCTO sopescamzr
a QUIEN
CUENTE/
RUPO ORJETIVO m""”, o
Tecumos v
rescelve el prodiema’
CREACION DE VALOR *‘:m
o grupo chjetan?
POR OUE
OBJETIVO . Gagarnenia?
L mision formutada
COmMS Lh Mantra:
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A,
L 4

YReactivazion de la industria de alimentas y bebldas que se vieron of ectadas
a causs de ks pandemic

THomberes y Mujeres entre 15 y 50 ofles
Universiteriod o Trabojodores con ingresos medios oltos

30freciendo nuevas experiencios de consiumo o los amantes de lés cocteles
per medio de shots en forma de burbujo que esten rellencs del sobor
preferide del cliente

4Reactivar la vida social, fomentando nuevas experiencics de consumo y
manerss mas innovodorss de entretenimainto

SEl optor por idess novedoscs es una forma de revolucionar estes industrias
y con eilo disfrutar de nuevas experiencies de consumo

v

EL BORRADOR DE LA MISION EN UNA FRASE
La mesion de s emgresa es entregar/orear/desarrollar..

1 Nuewat e oS Se consume
para el grupe cbjetive._.
2 hembires y Mujeres
de moda que nosatres...
3
¥ 3si syudamos 3 reestres chantes 2.

& Reactvar s dds secl

Somos apasionades de est3 Larea perque..,
§ Quaremos ofrecer ks mujores prodoctas justa o OOerescias weelvidaies



Vision

Figura 7. Vision

Vision
Cree una vision de nuevas

oportunidades o problemas
resueltos

ELEMENTOS PARA HACER LOS CAMBIOS NECESARIOS

Adquirir
lugar
fisico

DESCRIPCION
DEL MUNDO DE HOY

Fuente: Growth Wheel

DESCRIPCION
DEL MUNDO FUTURO
En 2 anos tener una
escuela de cocteleria y
bebidas en burbujas
dénde los clientes puedan
disfrutar de toda una
experiencia preparando
sus propias bebidas en
burbujas '
Dar a conocer
Crecer en
la experiencia
;‘*::‘v::g:'” Bubble Shots
desde 0
Llevar una )
experiencia nueva de
bebidas a los
hogares de personas,
por medio de bebidas

en burbujas, juegos y
musica que juntos
brinden una
experiencia Gnica.
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1.6. Modelo ampliado.

Para nuestro modelo ampliado, propusimos algunos objetivos en cuatro areas principales,
objetivos clave que se deben cumplir para que el funcionamiento del negocio sea 6ptimo. Aqui

presentamos estos objetivos:

Area financiera:

- Primer mes de ventas (junio) 250.000

- Abrir cuentas Nequi, Daviplata y Bancolombia (finales de mayo)
- Financiacidn para crecimiento

Area mercadeo:

- Abrir cuenta Instagram y Whatsapp

- Desarrollo de la marca

- Experiencia Bubble Shots

Area operacional:

- Desarrollo prototipo de juegos

Ampliar portafolio de productos/servicios

Domiciliario propio

Validacion productos

Area recursos:
- Neveras para transportar las burbujas

- Proveedor fijo de quimicos



- Proveedor materia prima (agua, fruta, jugos, colorantes)

Es importante recalcar que todos los componentes dentro del modelo de negocio

ampliado son claves no solo para poner en marcha el negocio, sino para que este funcione

constantemente y asimismo en un futuro pueda crecer.

Figura 8. Modelo de negocio ampliado

«desarrollo prototipo de juegos

«ampliar portafolio de productos/servicios
*Domiciliario propio

svalidacién productos

Area Operacional

Area de
ALIADOS ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SECMENTO
Recursos D& VALOR cuENTES OE CLIENTES
. o Produccion de burbujas Explosién de sabor en un s
tribuidores de licor
:{; Crear experiencia solo bocado relacion cercana por y mujeres entre
c Distribuidores de gelatina (Juegos y listas de medio de redes sociales, 18 y 30 afos.
E Agus musica) en donde puedan ver
_g iciiio nuevos yla
3 Productores de cajas experienca de otros
) clientes con la marca Trabajadores
Ingeniero de
cg» alimentos Ingresos medios - altos
3.
& o RECURSOS CANALES
8 g Agua Redes sociales (Instagram,
B £ Licor Facebook, Whatsapp)
5 - Gelatina
a g Moldes Voz a voz
[+)) Saborisantes
§ 08 Frutas Rappl (tuturo)
a 8 © Colorantes
© é g Cajos
8. -1 Refrigerador
@0 g
§8%
fid o] 3 ESTRUCTURA DE COSTES MODELO DE INCRESOS
S
© s
g “% £ cios pbiocs Dimicilios Venta de 15 cajas x12 burbujas al
e he Servi mes
Q _g _% :norodbmu $20.000 cada caja
§ mpaques
> >
§ g9
aQ
e

Area Financiera .primer mes de ventas (junio) 250.000
+*Abrir cuentas Nequi, Daviplata y Bancolombia (finales de mayo)
*Financiacion para crecimiento

Area de
Mercadeo

BOJBUI B| 8P O||0LIESS(e

sjoys e|qqng erousuadxge
ddesjeym A weibejsu| Bjusnd Juqys

Fuente: Growth Wheel

1.7.Cascada de proyectos.

19

Como mencionamos en el punto anterior, tenemos objetivos clave para el funcionamiento del

negocio en areas financieras, mercadeo, operaciones y recursos, pues para lograr cumplir estos

objetivos, lo que hicimos fue dividirlos éntrelos miembros del equipo y que cada quien tuviera la

responsabilidad de lograr uno de estos objetivos, pero ademas se determinaron las actividades
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que se deben hacer para lograr dichos objetivos y asimismo se establecieron fechas de inicio y

fin de dichos objetivos, esto con el fin de poder medir el éxito de implementacion de cada una de

estas tareas para el cumplimiento de objetivos.

Tabla 1. Proyectos

OBJETIVO PROYECTOS, PLANES O PROGRAMAS ACTIVIDAD A DESARROLLAR RESPONSABLE ESTADO A FECHA EEHITNR
NIcio AL
Hacer Primer mes de ventas 250.000 concretar ventas con clientes Equipo en proceso 1/06/22 | 30/06/22
<] Abrir cuentas Nequi, Daviplata y Bancolombia cumplir requisitos del banco Maria Fernanda Ferreira en proceso | 23/05/22 | 31/05/22
Conseguir |Fi iacién para crecimi contactar inversionistas Equipo en proceso 1/08/22 31/08/22
<
~ Crear cuenta Instagram y Whatsapp creacion de cuentas Paula Viatela en proceso 1/05/22 7/05/22
+ 88 Mejorar Desarrollo de la marca dar a conocer la marca y generar contenido Paula Viatela en proceso 1/04/22 indef
2 Crear Experiencia Bubble Shots generar emciones mas alla del consumo Mariana Viatela en procaso 1/05/22 indef
desarrollar |prototipo de juegos inventar juegos Paula Viatela en proceso 1/04/22 30/04/22
Ampliar portafolio de productos/servicios buscar nuevas alternativas para ofrecer Laura Riveros en proceso 1/05/22 indef
5 Contratar _|Domiciliario propio abrir convocatoria y entrevistas a candidatos Maria Fernanda Ferreira en proceso | 23/05/22 | 31/05/22
Hacer validacién productos hacer Focus groups Laura Riveros en proceso 1/04/22 | 31/05/22
o
Buscar neveras para transportar las burbujas buscar la mejro alternativa de refrigeracién Mariana Viatela en proceso | 16/05/22 | 31/05/22
®) Definir proveedor fijo de quimicos contactar proveedores Mariana Viatela en proceso | 15/03/22 | 31/03/22
Definir proveedor materia prima (agua, fruta, jugos, colorantes) conlactar proveedores Mariana Viatela en proceso | 15/03/22 | 31/03/22
a
o

Fuente: Growth Wheel
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2. Legal

2.1 Riesgos juridicos

En la industria de alimentos y bebidas, se corren riesgos por hacer mal manejo de las
materias primas, que pueden generan intoxicaciones, infecciones, quemaduras e incluso

reacciones alérgicas y esto puede terminar en instancias legales por los clientes afectados.
También esta el riesgo de no cefirse adecuadamente a regulaciones del INVIMA.
Se pueden correr riesgos por manejo de marca y propiedad intelectual.

Esté el riesgo por publicidad engafiosa, asi que se debe siempre entregar lo que se ofrece.

(Infopreben, 2020)

2.2 Planeacion legal

En cuanto a la planeacion legal hemos identificado algunos pasos clave, para poder constituir

nuestro emprendimiento, que son los siguientes: (COLOMBIA, 2021)

- Firma de poder notarial: este se hace con el fin de que quede registrado quien seré el
representante legal de la empresa.

- Elegir el nombre de la empresa, para esto también se debe buscar que el nombre elegido
este disponible para ser registrado y asi no tener conflictos con otras marcas por las
razones sociales. Esta disponibilidad se debe mirar en la RUE (Registro Unico de
Empresas) y tener en cuenta que el nombre legal de la empresa puede ser diferente a la

marca.
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Con esto también se debe buscar registrar la marca y demas aspectos propios de ella
(letra, colores, slogan).

Elegir estructura legal: De acuerdo a la estructura elegida, se requeriran diferentes
documentos o procesos. Para nuestro caso optamos por constituir una “Sociedad por
acciones simplificada” (SAS), ya que es la estructura que mas flexibilidad da en cuento a
la cantidad de socios y ademas en este tipo de sociedad los documentos corporativos, no
deben ser publicos.

Redactar estatutos de la compafiia: Documento en el que se proporciona toda la
informacion de la empresa, en cuento a su funcionamiento, actividades econémicas,
capital de la empresa, acciones y accionistas y representantes legales. Este documento es
la constitucion de la empresa.

Registro de la empresa en Camara de Comercio: esta es la entidad a nivel nacional que se
encarga de regular la creacion de empresas, para esto se necesitan varios de los
documentos mencionados anteriormente.

Obtener Identificacion Fiscal o NIT: Este se crea con el fin de que entidades publicas o
privadas puedan identificar la empresa confines fiscales y contables, ademas de las
declaraciones de impuestos.

Abrir Cuenta bancaria Corporativa

Registro INVIMA



2.3 Plan de trabajo

Tabla 2. Plan de Trabajo - Gant

GANT LEGAL

ACTIVIDAD

MAYO

JUNIO

JULIO

FIRMA DE PODER NOTARIAL

ELEGIR NOMBRE DE LA EMPRESA
REGISTRO DE MARCA

ELEGIR ESTRUCTURA LEGAL

RADACTAR ESTATUTOS DE LA COMPANIA
REGISTRO CAMARA DE COMERCIO
OBTENER NIT

ABRIR CUENTA BANCARIA

REGISTRO INVIMA

Fuente: Autoria Propia
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3. Comercial

3.1 Meta de ventas

Proyectamos nuestras ventas, para ser medidas cada mes, segun la cantidad de cada producto

0 servicio que vendamos, con esto se hara una revision mensual y trimestral, para ver con

cuantas ventas se cerro cada periodo.

Figura 9. Pronostico de Ventas

Prondstico de Ventas
Presupueste sus ingresos
por cliente y por producto

PRONGSTICO DE VENTAS POR CLIENTE

GRUPO DE CLIENTES

NOMBRE DEL CLIENTE
Personas regulares
Catering
Eventos Eventos corporativos
Buro
Ferias Vassar
Eva
TOTAL REVENUE
PRONOSTICO DE YENTAS POR PRODUCTO O SERVICIO
CATEGORIA DE PRODUCTO 0 SERVICID NOMBRE DE PRODUCTO 0 SERVICIO
Caja x 5 unidades
Burbujas Caja x 12 unidades
Caja x 20 unidades
Cartas
Juegos Retos
Ruleta
Party Night
Combos Noches de cocina
TOTAL REVENUE

Fuente: Growth Wheel

Unidades Unidades Precle X Partic-
pormes  per ade  wnltarie pacion %

Unidades Unidade Prece Farncl-
poremes & por afio  wallanie mnﬂh\

800  S.600 10K M
640 7.680 22K 1am

1040 12480 36K 37.4M
50 600
75 900
42 504
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En esta tabla se muestra nuestro principal producto que son las bebidas en burbujas en sus
diferentes presentaciones, que vienen en cajas de 5, 12 y 20 burbujas, cada caja incluye un
cadigo de Spotify con una lista de musica, seleccionada por el cliente. Aqui mostramos la
cantidad que proyectamos vender cada mes, también se incluyen diferentes medios alternativos
en los que se pueden realizar ventas, como lo son ferias y servicios de catering, ademas de

nuestro canal principal que son las redes sociales.

En la tabla también incluimos servicios alternos como los juegos y combos, en los que
encontramos cartas, retos, ruleta y experiencias de noche de fiesta o reunion o una noche de

cocina acompafiado de nuestras burbujas.

3.2 Arquetipo de clientes
Bubble Shots se basa en la valentia, ambicién y atrevimiento de ofrecer un producto
nuevo a un grupo de personas que busca salir de la rutina y tener sentido de libertad. También

busca explorar la creatividad a través de un producto divertido de consumir.



Figura 10. Personalidad del Cliente

Personalidad del Cliente
Obtenga un mejor

entendimiento de sus clientes
al describir sus perfiles tipicos

ELEMENTOS OF LA PERSONALIDAD DIL

CLIENTE RECURNENTE

faae 23 afos

Odnere Sin preferencla

Edviacin  Universitara

Pusicibn Practicante

Heperis o

Infuntria 2

Lecscn  Bogotd

SITUACION DE LA PERSONALIDAD DE CLAENTES ACTUALES

Hetos Netesidades
Aprender de los
demas

Buscar nuevas
experiencias
Ampliar su circulo
social

Fuente: Growth Wheel

Chrtunmtancas

Inicio de su vida
laboral
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PERSONALIDAD DEL CLIENTE QUE PENSA

idess Salir de la rutina

Guposainnes

Opnianes Hay que aprender algo
nuevo de los demas

PERSONALIOAD DEL CLIENTE, OUE SENTE
Preocups nes
Intereses Cosas nuevas y diferentes
Proforencias Vida social active
PERSONALIDAD DEL CLIENTE QUE MACE
Respessatilidntes Cumplir con la practica
Proyectes Crecer a nivel profesional
Actvidates Ir & trabsjar v sprender en
el trabajo

PERSONALIDAD DEL CLIENTE, A DONDE ANDA
Oweccun
Cambies Entrar al mundo laboral

Oportund ates

Emtexno Otron

Tiene 23 afios, esta en su periodo de practicas profesionales. Vive en la ciudad de Bogota en

Chapinero. Dentro de sus habitos esta el ir a trabajar y siempre busca algin compafiero para

almorzar, pues le gusta compartir con personas y ya que esta empezando su vida laboral, le

gustaria ampliar su circulo social. Y para eso también busca espacios de ocio en los que pueda

compartir con mas personas. Estos espacios los encuentra buscando en redes sociales y decide a

partir de las recomendaciones que sus amigos, conocidos y figuras pablicas comparten a traves



27

de estas plataformas. Y gracias a la etapa de su vida en la que se encuentra, Antonia esta en la
constante busqueda de nuevas experiencias, que le aporten algo nuevo para su futuro o

simplemente la saquen de la rutina.

3.3 Funnel de ventas

En nuestro Funnel de ventas definimos todo el proceso del cliente desde que tiene un primer
encuentro con la marca hasta que recibe el producto final, para ser consumid. Dentro de este

también incluimos aquellas etapas que se hacen a nivel interno, pero que de igual forma afectan

el viaje del cliente.

Figura 11. Viaje del Cliente

ACCIONES AN
CLIENTE CON Datos ’ comprobante = DISFRUTA
EMPRESA personales pago WY
e i =

.
. .
L4 .
. .
~J .
. Interaccién Chat Barid 2alize

. Cotizacion Realiza ' goncreta fecha

p— . transferencia ' { | poralde Recibe
precios .

enrega

Realiza pedido pedido

de los productos

Entrega al
Alistamiento domiciitario

Fuente: Autoria Propia
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3.4 Actividades comerciales

Tabla 3. Actividades Comerciales

ACTIVIDAD DESCRIPCION

MONTAR CATALOGO DE Mantener actualizadas las redes sociales para que quien entre a ver, pueda
PRODUCTOS EN NSTAGRAM ver todos nuestros productos y experiencias y sentir atraccion hacia ellos.
RESPONDER MENSAJES DE

CLIENTES Dar respuesta constante a aquellos clientes que preguntan por informacion.
Una vez el cliente exprese su intensién de compra e indique cual producto

ENVIAR COTIZACION quiere, enviar una cotizacion segun su pedido.

REVISAR REVISION DE PAGOS Y

TRANSACCIONES Cada vez que un cliente haga un pago se debe revisar la recepcion del mismo

CONCRETAR FECHA DE ENVIO quiere el producto o servicio.

SATISFACCION POST VENTA satisfaccion del cliente, esto el fin de mejorar falencias.

Una vez este hecho el pedido concretar con el cliente |a fecha y hora que

Unos dias despues de ue se entregue el pedido preguntar el nivel de

Fuente: Autoria Propia

3.5 Métricas

Para medir el alcance de nuestras acciones hemos decidido usas los siguientes Key

Performance Indicators:

Tasa de retencidn de clientes: cuantos clientes vuelven a comprar después de una primera
compra.

Insights en Instagram: NUmero de visitas que se tienen al mes, se puede medir con likes y
comentarios en las publicaciones.

NUmero de seguidores al mes: Incremento de seguidores mes a mes.

NUmero de pedidos al mes: Incremento de pedidos mes a mes.
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4. Finanzas

El ejercicio financiero se realizd con uno de nuestros productos, que son las cajas de 20
burbujas, donde cada caja tiene un precio de venta de $36.000 COP, planeamos vender 1040
cajas en el primer mes y que estas aumenten en 20 cajas mes a mes durante los primeros 2 afios.

Contamos con un ahorro de $10.000.000 COP vy adicional a esto tenemos un crédito por
$12.000.000 COP, todo esto con el fin de poder hacer la inversion inicial en registros y creacion
de la marca, refrigeradores y todo el equipo y materia prima para la produccion.

4.1 Margen de contribucion y Punto de equilibrio

Tabla 4. Mc & Pe

PRECIO (caja x20) S 36.000

PRECIO UNITARIO S 1.800

VENTAS (caja x20) 1.040

UNIDADES VENDIDAS 20.800

ANEXO COSTO VARIABLE ANEXO COSTO FIJO
Elemento del costo Monto Total Elemento del costo Monto total
QuimMIcos S 100.000 COCINERO S 1.300.000
FRUTAS S 300.000 Luz S 234.000
EMPAQUES S 200.000 AGUA S 120.000
S

Costo Variable 600.000 Costo fijo $ 1.654.000
Costo Variable Unitario S 29

ESTADO DE MARGEN DE CONTRIBUCION

VENTAS 37.440.000

(-) COSTO VARIABLE S 600.000

(=) MARGEN DE CONTRIBUCION $ 36.840.000

RMC 98,40%

PE (Q) 934

PE($) $ 1.680.938 1

Fuente: Autoria Propia



4.2 Flujo de caja

Tabla 5. Flujo de Caja

MES INVERSION U.VENDIDAS VENTAS SERVICIOS REDES SOCIALES NOMINA
1 $10.000.000 0 s - $ 354000 S 2.000.000 $ 9.300.000
2 s - 1.040 S 37.440.000 S 354.000 $ 2.000.000 S 9.300.000
35S - 1060 S 38.160.000 S 354000 S  2.000.000 S 9.300.000
4 3 - 1080 $ 38.880.000 $ 354.000 $  2.000.000 $ 9.300.000
558 - 1100 $ 39.600.000 $ 354.000 $  2.000.000 $ 9.300.000
6 S - 1.120 S 40.320.000 S 354.000 $  2.000.000 S 9.300.000
75 - 1.140 $ 41.040.000 $ 354.000 $  2.000.000 $ 9.300.000
8 S - 1160 $ 41.760.000 $ 354.000 $ 2.000.000 $ 9.300.000
9 s - 1.180 S 42.480.000 S 354.000 $  2.000.000 S 9.300.000
10 $ - 1200 $ 43.200000 $ 354.000 $  2.000.000 $ 9.300.000
1 § - 1220 S 43920000 S 354.000 $  2.000.000 S 9.300.000
12§ - 1240 S 44.640.000 S 354.000 $  2.000.000 S 9.300.000
13 § - 1260 S 46.720.800 S 364.620 'S 3.000.000 $ 9.579.000
14 S - 1280 S 47.462.400 S 364.620 S  3.000.000 $ 9.579.000
15 § - 1300 S 48.204.000 S 364.620 S  3.000.000 $ 9.579.000
16 S - 1320 S 48.945600 S 364.620 $  3.000.000 S 9.579.000
17§ - 1340 S 49.687.200 $ 364.620 S  3.000.000 $ 9.579.000
18 § - 1360 S 50.428.800 $ 364620 $  3.000.000 S 9.579.000
19 § - 1380 S 51.170.400 $ 364.620 $  3.000.000 S 9.579.000
20 § - 1400 §$ 51912000 $ 364620 S 3.000.000 S 9.579.000
21 5 - 1420 S 52.653.600 $ 364.620 $  3.000.000 S 9.579.000
22§ - 1440 S 53.395200 S 364.620 S  3.000.000 $ 9.579.000
23§ - 1460 S 54.136.800 $ 364.620 S  3.000.000 S 9.579.000
24 S - 1480 §$ 54.878400 S 364620 S  3.000.000 S 9.579.000

Fuente: Autoria Propia
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FLUJO NETO

-§ 1.654.000
$25.786.000
$26.506.000
$27.226.000
$27.946.000
$28.666.000
$29.386.000
$30.106.000
$30.826.000
$31.546.000
$32.266.000
$32.986.000
$33.777.180
$34.518.780
$35.260.380
$36.001.980
$36.743.580
$37.485.180
$38.226.780
$38.968.380
$39.709.980
$40.451.580
$41.193.180
$41.934,780



4.3 Estado de resultados

Tabla 6. Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

VENTAS
(-)DESCUENTOS EN VENTAS
(-)DEVOLUCION VENTAS

37.440.000 1]

VENTAS NETAS
(-) COSTO PRODUCTO VENDIDO

37.440.000
1.900.000

UTILIDAD BRUTA
(-) GASTOS ADMIN
(-) GASTOS MERCADEQ Y VENTAS

35.540.000
8.354.000
2.000.000

UTILIDAD OPERATIVA
INGRESOS NO OPERACIONALES
(-) GASTOS FINANCIEROS

25.186.000

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
(-) RESERVA IMPUESTOS

25.186.000
8.311.380

UTILIDAD NETA

Wi i el nin

16.874.620

Fuente: Autoria Propia

4.4 Indicadores financieros

Tabla 7. Indicadores

| TIRM

B/C

Fuente: Autoria Propia

TASA OP. 0,46% E.M.

VPN $731.100.885

| cauE $54.049.965
TIR 1562%
31%
3,59

TOTAL INGRESOS VP $949.865.242,23
TOTAL EGRESOS VP $264.244.853,85

31
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5. Mercadeo y comunicacion
5.1 Objetivo
Optimizar la forma de consumo de bebidas y con ello la implementacién de nuevas
experiencias a la hora de disfrutar estas bebidas, estando a la vanguardia de las nuevas y posibles

actividades de bienestar y 6seo (revisar redaccion) usar bloom

5.2 Tiempo

Para poder llevar a cabo nuestra idea de negocio contaremos con seis meses en los que
desarrollaremos mas a fondo nuestro plan de negocio y con ello poder mejorar los prototipos de
nuestro producto con diferentes sabores y asegurando la calidad de los mismos para poder
sacarlos a la venta, al igual que el 6ptimo funcionamiento de nuestros principales canales de

comunicacion como lo es nuestra pagina web, e Instagram como canal principal.



5.3 Propuesta de valor

Figura 12. Propuesta de valor

CONCEPTO DE NEGOCIO
/Portafolio de Productos

HOJA DE DECISION

Qué hacer
Existe una diferencia entre las caracteristicas
fisicas del producto, los beneficios brindados
por estas caracteristicas fisicas, y el valor real
que recibe el clientes de estos beneficios.

Diferenciar caracteristicas fisicas del producte,
beneficios y valor real, nos permitirs mejorar
los productos y comunicar mejor su valor.

Cémo hacerlo
Escriba el nombre del producto-meta.

Haga una lista de caracteristicas fisicas,
técnicas, funcionales o de disefio del producto.
Luego, haga una lista de beneficios otorgados.
por dichas caracteristicas.

Defina el valor actual recibido por el cliente en
base a las caracteristicas y beneficios. Use la
lista de verificacién para inspirarse.

Siguiente paso

o Determine nuevas caracteristicas que
podrian incrementar el valor para el cliente.

* Determine como podria crear valor para el
cliente, de distintas maneras.

® Actualize el material de marketing con

enfoque hacia el valor del producto en vez de

caracteristicas del producto).

Fuente: Growth Wheel

Propuesta de valor del producto
Descubre de qué manera el
producto o servico esta creando un
valor real para los clientes

BUBBLE SHOTS
PRODUCTO:

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO BENEFICIOS DEL PRODUCTO

LISTA DE VERIFICACION:
'VALORES DEL PRODUCTO

Mis ventas

Economia de costos
Fortalecimiento de la Marca
Logro de metas

Resolucién de problemas
Creacién de oportunidades
Reduccién de riesgos
Buena experiencia

Al
ay

¥ VALOR DEL PRODUCTO

[fisica, técnica, funcional, disedo, etc.) [ejemplo: facil de uso, ajuste, flexibilidad etc.)

HACER COCTELES EN BURBUJAS DIFERENTES TEXTURAS EN UN
COCTEL

CREAR NUEVAS EXPERIENCIAS PLAYLISTS Y JUEGOS PARA
ACOMPANAR LOS COCTELES

SALIR DE LA RUTINA MOMENTOS CON SERES
QUERIDOS

DIVERSION EN HOGARES NUEVAS FORMAS DE
ENTRETENIMIENTO

EMPAQUE FUNCIONAL REDUCIR LA HUELLA
AMBIENTAL

VARIEDAD DE SABORES TODO TIPO DE GUSTOS

BUENA OPCION COMO BUEN COMPLEMENTO CON

ACOMPANAMIENTOS CON OTROS TODO TIPO DE PRODUCTOS

PRODUCTOS

Fech Nombr

o impacto personal)
FACILIDAD DE CONSUMO

GUSTOS PROPIOS

COMUNICACON ACERTIVA

IDEAS INNOVADORAS Y POCO
COMUNES

CONCIENCIA SOBRE EL
IMPACTO AMBIENTAL

MAS OPORTUNIDAD DE
ENCONTRAR LOS PRODUCTOS
QUE SE AZEMJEN A LOS
GUSTOS PROPIOS
DESCUBRIMIENTO DE NUEVAS
FORMAS DE CONSUMO

Empresa

|
!
H
|
:
|
;
§
|
%
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Nos diferenciamos en que no solo vendemos cocteles sino la experiencia y el disfrute de los

momentos y espacios para compartir con amigos, pareja, familia, compafieros y quien se quiera,

con el fin de salir de la rutina diaria y tener momentos de diversion y dispersion.
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5.4 Segmentos

Presentamos 2 segmentos y posibles usuarios, en las que estan;

1. Hombres y mujeres de 15 a 35 afios ,

2. Hombres y mujeres de 36 a 55 afios.

El perfil de usuario que se beneficia con la solucion a nuestro problema presenta las

siguientes caracteristicas:

Perfil 1:

Energético, Aventurero, Extrovertido, Moderno y Social

Demograéficos:

e 15a35 anos

» Estudiante en inicio de Universidad o culminando

* Iniciando vida laboral o en sus primeros 7 afios

* Estratos 3-5

Comportamiento:

Le gusta comprar por medio de redes sociales, se encuentra dispuesto a probar cosas

nuevas, le llama la atencion las nuevas actividades y lo que estar de moda al igual que compartir

con sus amigos.

Necesidades y frustraciones:

Persona con una gran carga laboral y/o académica que busca despejar la mente en
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reuniones sociales y actividades que cambien la rutina.

Perfil 2:

Energético, Aventurero, Extrovertido, Moderno y Social

Demograéficos:

* 36 a 55 anos

* Experimentado en su vida laboral

* Iniciando posible emprendimiento.

* Estratos 3-5

Comportamiento:

Le gusta enterarse de nuevas cosas por medio de redes sociales, se encuentra dispuesto a

probar cosas nuevas, que pueda compartir con sus seres cercanos y que lo saquen de la rutina

Necesidades y frustraciones:

Persona con una gran carga laboral y/o personal que esta en busqueda de despejar la mente

en reuniones sociales y actividades diferentes.

5.5 Fortalezas de competidores
e Variedad de sabores
e Creatividad en el modelo de empaque
e Producto innovador

e Incursion en publicidad en redes
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5.6 Debilidades de competidores
e Los productos no llegan en las mejores condiciones
e Falta de experiencia en su producto

e Métodos de pago

5.7 Modelo de ventas

Nuestro modelo de ventas va enfatizado en el comercio electrénico o e-commerce ya que
contamos con uso de las principales el de las redes sociales, en nuestro caso Instagram, en las
que suministraremos toda la informacion de nuestros productos y servicios, para llevar a cabo la

compray venta de los mismos.

5.8 Lanzamiento

Saldran a la venta mediante Instagram con diferentes anuncios como imagenes, videos y
reels, en horarios diferentes segun la hora mas visitada por nuestros posibles consumidores
nombrados anteriormente (para segmento 2 mas imagenes, para segmento 1 mas videos y reels

tendencia que capten si atencion). Inventar trends en redes.

5.9 Equipo necesario

VVamos a realizar un evento presencial en una casa privada en donde se tengan 2 ambientes,
el primero de fiesta en casa y el segundo de reunién de amigos y juegos, con el fin de dar a

conocer las bubble shots y los juegos que vienen con ellas.



37

Para esto necesitamos tener las burbujas y un barista que las esté ofreciendo, y como
indumentaria una nevera para mantener refrigerado el producto, al igual que una mesa con los
juegos, y una mesa de snacks para combinar con la bebida; también para ambientar un dj
presencial que este tocando y todo el equipo de sonido necesario dependiendo del tamafio del

lugar que se consiga.

Llevaremos al evento 2 influencers los cuales seran tipo sponsor al ofrecerle a ellos nuestros
productos por su servicio al igual que estaremos grabando las diferentes actividades y momentos

chéveres para uso de nuestras redes.

Con anterioridad pagaremos publicidad en Instagram como campafia de expectativa para el

gran evento de lanzamiento y para el conocimiento del producto.

5.10 Presupuesto

Para nuestro presupuesto inicial de mercadeo contamos con $4.000.000 COP, los cuales
invertiremos en hacer pautas en redes sociales y medios digitales, para llegar a mas clientes por

estos medios, el presupuesto esta distribuido de la siguiente forma:

Tabla 8. Presupuesto Mercadeo

PRESUPUESTO MERCADEO
RUBRO VALOR % VALOR $
PAUTA EN REDES 25% $1.000.000
STICKERS 6% S 250.000
GIF 8% S 300.000
INFLUENCERS 38% $1.500.000
PARTICIPACION EVENTOS 23% $ 900.000
TOTAL 100% $3.950.000

Fuente: Autoria Propia



https://youtu.be/nlg X-XKkLsE

6. Link Pitch

38


https://youtu.be/n1q_X-XkLsE
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