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Glosario 

Alginato de Sodio: Es un químico extraído de algas marrones y de la sal sódica. Este químico se 

usa como gelificante y esto permite que se le de diversos usos, como en medicamentos, pinturas 

y tintes o en la producción de alimentos.  

Esferificación: Proceso con el cual se busca transformar alimentos líquidos en esferas 

semisólidas. Esta reacción se da gracias a la reacción entre diversos aditivos, entre ellos el 

alginato de sodio y el lactato de calcio son los de uso más común, ya que estos permiten 

conservar el líquido dentro de una membrana de gel, un ejemplo de esto son las esferas que 

imitan el caviar.  

Gastronomía molecular: Es un resultado entre la combinación de arte y ciencia, este tipo de 

cocina busca entender y analizar los mecanismos químicos 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 químico 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.  
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Resumen  

Bubble Shots es un proyecto que busca dar un giro al consumo tradicional de bebidas, 

buscando ofrecer a los adultos y jóvenes de la ciudad de Bogotá́, una nueva experiencia a la hora 

de disfrutar su bebida, teniendo diferentes texturas (líquida y sólida) en simultáneo. Llegaremos 

a nuestros clientes a través de redes sociales y en un futuro poder lograr llegar a más ciudades 

del país y también poder asociarnos con bares y restaurantes para que distribuyan nuestras 

burbujas.  

Palabras clave 

Cóctel, Liquido, Gel, Alginato de Sodio, Lactato de Calcio, Gastronomía Molecular, 

Esferificación, Congelar. 
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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 Bogotá, 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. 
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1. Modelo de negocio ampliado 

 

1.1.La verbalización del modelo. 

 

 

 

Bubble Shots en un emprendimiento que busca aprovechar una oportunidad en el mercado de 

alimentos y bebidas, dónde buscamos ofrecer una experiencia en casa a través de un nuevo 

formato de bebida en burbujas, acompañado de juegos, música y talleres. Es para personas de 

entre 18 y 30 años, 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 a voz y con ello crearemos una relación cercana con el cliente en dónde las redes sean un 

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

1.2.Análisis interno del modelo de negocio. 

El sector de bebidas en Colombia ha estado en continuo crecimiento en los últimos años, sus 

consumidores también han incrementado el nivel de demanda en cuanto a calidad e innovación 

de los productos en oferta, ahora podemos ver las demandas de los clientes con el producto en 

cuanto a sabor, calidad, cantidad y presentación.  

Fuente: Autoría Propia 

Figura 1: Logo 
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Los restaurantes que buscan ofrecer nuevas experiencias a sus clientes, en sus alimentos y 

bebidas ha tenido un gran incremento en Bogotá́. Esto comenzó con la llegada de restaurantes 

como El Cielo y Seratta, que se enfocan más en ofrecer experiencias, más que los platos que 

siempre se consumen, esto lo hacen jugando con diferentes técnicas gastronómicas de 

vanguardia. A raíz de esto nace nuestra idea y es ¿por qué no llevar nuevas experiencias 

gastronómicas a los hogares? 

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

en sinergia logren dar nuevas experiencias a los clientes. 

Nuestro portafolio inicial de productos contará con tres principales elementos: 

- Burbujas de cócteles 

- Juegos 

- Combos 

Las burbujas tendrán una amplia variedad de sabores y tendrán un color que los 

diferencie de los otros, pero todos serán en forma de burbuja. Además de los sabores de los 

cócteles el cliente podrá escoger la temática de su empaque y de acuerdo con esto, su caja de 

Bubble Shots le dará acceso a una lista de música acorde a lo que escogió, para que pueda 

disfrutar de toda la experiencia Bubble Shots, que no solo serán los cócteles en burbujas, sino 

todo un ambiente de fiesta. 

Los juegos se clasificarán en diferentes categorías para que los clientes puedan escoger el 

que más se acomode a sus preferencias. Entre las categorías podemos encontrar juegos de cartas, 

juegos de mesa, retos, ruleta, entre otros. 
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Finalmente, en la categoría 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 preparación de la receta, y una lista de Spotify. Por último, el tercer combo llamado “Movie 

night” incluye burbujas, una ruleta para seleccionar la película, un kit para preparar palomitas de 

sabores, según la elección del cliente, y snaks para disfrutar la mejor noche de películas. 

Figura 2: Modelo de Negocio 

 

 

 

1.3.Análisis del mapa del entorno del modelo de negocio. 

Marco político, económico 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 

Fuente: Autoría Propia 
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por esto por lo que, en los últimos dos años, para poder sobrevivir debieron adaptarse y 

establecer nuevas alianzas con plataformas de domicilios. Sin embargo, esto implicó un cambio 

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

Debido a la pandemia, una gran cantidad de personas empezó a usar plataformas como 

Rappi, no solo para domicilios de restaurantes, pero también para usar servicios bancarios, de 

supermercado y farmacias, así como también para mandar regalos y detalles de diferentes 

almacenes a las personas con las que no podían 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 

que empresas como Rappi presentaron un crecimiento de alrededor del 20%, (REYES, 2021)lo 

que les permitió expandir su catálogo y tener mayor variedad en la oferta de productos, 

volviéndose así plataformas más eficientes para los clientes. Adicionalmente, en el primer 

semestre de confinamiento, el 61% de usuarios de plataformas de domicilios preferían usar 

Rappi, lo que nos permite afirmar que el uso de esta aplicación es un gran método de distribución 

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 desencadenó 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 monotonía 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 análisis 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 

tradición en la forma del consumo de bebidas. 

- Variedad de sabores: es un producto que se puede ofrecer de cualquier sabor posible y 

que se adapte a los gustos de los consumidores. 

- Experiencia diferente: Además de una nueva forma de consumo de bebidas, Bubble Shots 

ofrece experiencias a través de juegos, música y talleres sobre cómo se preparan los 

Bubble Shots. 

- Precio asequible: Contamos con precios que se adaptan según la cantidad de bebidas y la 

experiencia que cada quien quiera vivir con Bubble Shots. 

- Servicio post venta: Buscamos confirmar la satisfacción del cliente haciendo seguimiento 

por redes sociales. 

En cuanto a las debilidades identificamos 4: 

- Producto frágil: Las burbujas son un producto muy frágil en donde se debe buscar la 

mejor forma de mantenerlas sin que se dañen, desde su elaboración, hasta su entrega. 

- Temperatura de conservación: Así como es un producto frágil, la temperatura en que se 

mantiene influye fuertemente en que el producto se conserve adecuadamente. 
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- Canal de distribución: Nuestro canal principal son las redes social y aunque es un canal 

que permite estar en constante contacto con el cliente puede tener algunos defectos que 

hagan que no sea la mejor opción. 

- Métodos 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 o no saben usar estas plataformas. 

Figura 3: Análisis Interno 

 

 

En segundo lugar realizamos un análisis externo, dónde 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 están aquellas oportunidades que podemos aprovechar para relucir el 

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

- Búsqueda de nuevas experiencias 

- Auge de ventas por redes sociales 

Fuente: Growth Wheel 
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- Innovación 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 acción para que su impacto no sea el 

más 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: Análisis Externo 

 

 

 

Ya haciendo el los análisis 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: 

Fuente: Growth Wheel 
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1. Desarrollo de mercado: Buscamos introducir al mercado de bebidas un nuevo producto, 

que tiene características 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. Asociación: esta es de suma importancia, pues debemos contar con socios clave para 

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

Figura 5: Matriz DOFA 

 

 

 

 

Fuente: Growth Wheel 
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1.5.Visión y misión. 

Misión 

Figura 6. Misión 

 

 

 

Fuente: Growth Wheel 
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Visión 

Figura 7. Visión 

 

 

 

Fuente: Growth Wheel 
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1.6. Modelo ampliado. 

 

Para nuestro modelo ampliado, propusimos algunos objetivos en cuatro áreas principales, 

objetivos clave que se deben cumplir para que el funcionamiento del negocio sea óptimo. Aquí 

presentamos estos objetivos: 

Área financiera: 

⁃ Primer mes de ventas (junio) 250.000 

⁃ Abrir cuentas Nequi, Daviplata y Bancolombia (finales de mayo) 

⁃ Financiación para crecimiento 

Área mercadeo: 

⁃ Abrir cuenta Instagram y Whatsapp 

⁃ Desarrollo de la marca 

⁃ Experiencia Bubble Shots 

 

Área operacional: 

⁃ Desarrollo prototipo de juegos 

⁃ Ampliar portafolio de productos/servicios 

⁃ Domiciliario propio 

⁃ Validación productos 

 

Área recursos: 

⁃ Neveras para transportar las burbujas 

⁃ Proveedor fijo de químicos 
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⁃ 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 

 

 

1.7.Cascada de proyectos. 

 

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

negocio en áreas 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 además se determinaron las actividades 

Fuente: Growth Wheel 
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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 implementación de cada una de 

estas tareas para el cumplimiento de objetivos. 

Tabla 1. Proyectos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Growth Wheel 
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2. Legal  

2.1 Riesgos jurídicos 

 

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 está el riesgo de no ceñirse adecuadamente a regulaciones del INVIMA. 

Se pueden correr riesgos por manejo de marca y propiedad intelectual. 

Está el riesgo por publicidad engañosa, así que se debe siempre entregar lo que se ofrece. 

(Infopreben, 2020) 

 

2.2 Planeación legal 

En cuanto a la planeación 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 será 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 así no tener conflictos con otras marcas por las 

razones sociales. Esta disponibilidad se debe mirar en la RUE (Registro Único de 

Empresas) y tener en cuenta que el nombre legal de la empresa puede ser diferente a la 

marca. 



 22 

- Con esto también se debe buscar registrar la marca y demás aspectos propios de ella 

(letra, colores, slogan). 

- Elegir estructura legal: De acuerdo a la estructura elegida, se requerirán diferentes 

documentos o procesos. Para nuestro caso optamos por constituir una “Sociedad por 

acciones simplificada” (SAS), ya que es la estructura que más flexibilidad da en cuento a 

la cantidad de socios y además en este tipo de sociedad los documentos corporativos, no 

deben ser públicos. 

- Redactar estatutos de la compañía: Documento en el que se proporciona toda la 

información de la empresa, en cuento a su funcionamiento, actividades económicas, 

capital de la empresa, acciones y accionistas y representantes legales. Este documento es 

la constitución de la empresa. 

- Registro de la empresa en Cámara de Comercio: esta es la entidad a nivel nacional que se 

encarga de regular la creación de empresas, para esto se necesitan varios de los 

documentos mencionados anteriormente. 

- Obtener Identificación Fiscal o NIT: Este se crea con el fin de que entidades públicas o 

privadas puedan identificar la empresa confines fiscales y contables, además de las 

declaraciones de impuestos. 

- Abrir Cuenta bancaria Corporativa 

- Registro INVIMA 
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2.3 Plan de trabajo 

 

Tabla 2. Plan de Trabajo - Gant 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Autoría Propia  
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3. Comercial 

 

3.1 Meta de ventas  

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

o servicio que vendamos, con esto se hará una revisión mensual y trimestral, para ver con 

cuantas ventas se cerró cada periodo. 

Figura 9. Pronóstico de Ventas 

 

 

 

Fuente: Growth Wheel 
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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 

código de Spotify con una lista de música, seleccionada por el cliente. Aquí 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, además 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 reunión o una noche de 

cocina acompañado de nuestras burbujas. 

 

3.2 Arquetipo de clientes  

Bubble Shots se basa en la valentía, ambición 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. 
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Figura 10. Personalidad del Cliente  

 

 

 

Tiene 23 años, está en su periodo de prácticas profesionales. Vive en la ciudad de Bogotá en 

Chapinero. Dentro de sus hábitos está el ir a trabajar y siempre busca algún compañero para 

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

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

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

partir de las recomendaciones que sus amigos, conocidos y figuras públicas comparten a través 

Fuente: Growth Wheel 
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de estas plataformas. Y gracias a la etapa de su vida en la que se encuentra, Antonia está en la 

constante búsqueda 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 

 

 

 

Fuente: Autoría Propia 
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3.4 Actividades comerciales 

Tabla 3. Actividades Comerciales 

 

 

 

3.5 Métricas 

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

Performance Indicators: 

- Tasa de retención de clientes: cuántos clientes vuelven a comprar después de una primera 

compra. 

- Insights en Instagram: Número de visitas que se tienen al mes, se puede medir con likes y 

comentarios en las publicaciones. 

- Número de seguidores al mes: Incremento de seguidores mes a mes. 

- Número de pedidos al mes: Incremento de pedidos mes a mes. 

 

 

Fuente: Autoría Propia 
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4. Finanzas 

 

El ejercicio financiero se realizó con uno de nuestros productos, que son las cajas de 20 

burbujas, dónde 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 años.  

Contamos con un ahorro de $10.000.000 COP y adicional a esto tenemos un crédito por 

$12.000.000 COP, todo esto con el fin de poder hacer la inversión inicial en registros y creación 

de la marca, refrigeradores y todo el equipo y materia prima para la producción. 

 

4.1 Margen de contribución y Punto de equilibrio 

                  Tabla 4. Mc & Pe 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Autoría Propia 
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4.2 Flujo de caja  

                Tabla 5. Flujo de Caja 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Autoría Propia 
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4.3 Estado de resultados 

 

 
 

4.4 Indicadores financieros 

 

 
 

 

Fuente: Autoría Propia 

 

Fuente: Autoría Propia 

 

Tabla 6. Estado de Resultados 

Tabla 7. Indicadores 
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5. Mercadeo y comunicación 

5.1 Objetivo 

Optimizar la forma de consumo de bebidas y con ello la implementación de nuevas 

experiencias a la hora de disfrutar estas bebidas, estando a la vanguardia de las nuevas y posibles 

actividades de bienestar y óseo  (revisar redacción) usar bloom 

5.2 Tiempo 

Para poder llevar a cabo nuestra idea de negocio contaremos con seis meses en los que 

desarrollaremos más 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 óptimo funcionamiento de nuestros principales canales de 

comunicación como lo es nuestra página web, e Instagram como canal principal. 
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5.3 Propuesta de valor 

 

 

 

 

 

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, compañeros y quien se quiera, 

con el fin de salir de la rutina diaria y tener momentos de diversión y dispersión. 

 

Figura 12. Propuesta de valor 

Fuente: Growth Wheel 
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5.4 Segmentos 

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

1. Hombres y mujeres de 15 a 35 años ,   

2. Hombres y mujeres de 36 a 55 años. 

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

siguientes características: 

Perfil 1: 

Energético, Aventurero, Extrovertido, Moderno y Social 

Demográficos:  

• 15 a 35 años  

• Estudiante en inicio de Universidad o culminando 

• Iniciando vida laboral o en sus primeros 7 años 

• Estratos 3-5 

Comportamiento: 

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

nuevas, le llama la atención 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 

Demográficos:  

• 36 a 55 años  

• 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 búsqueda de despejar la mente 

en reuniones sociales y actividades diferentes. 

5.5 Fortalezas de competidores 

• Variedad de sabores 

• Creatividad en el modelo de empaque  

• Producto innovador 

• Incursión en publicidad en redes 
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5.6 Debilidades de competidores 

• Los productos no llegan en las mejores condiciones 

• Falta de experiencia en su producto 

• Métodos de pago 

 

5.7 Modelo de ventas 

 

Nuestro modelo de ventas va enfatizado en el comercio electrónico 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 información de nuestros productos y servicios, para llevar a cabo la 

compra y venta de los mismos.  

 

5.8 Lanzamiento 

 

Saldrán a la venta mediante Instagram con diferentes anuncios como imágenes, videos y 

reels, en horarios diferentes según la hora mas visitada por nuestros posibles consumidores 

nombrados anteriormente (para segmento 2 más imágenes, para segmento 1 mas videos y reels 

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

5.9 Equipo necesario 

 

Vamos 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 reunión de amigos y juegos, con el fin de dar a 

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

lugar que se consiga. 

Llevaremos al evento 2 influencers los cuales serán 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 campaña 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 más clientes por 

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

 

 

Tabla 8. Presupuesto Mercadeo  

Fuente: Autoría Propia 
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6. Link Pitch 

https://youtu.be/n1q_X-XkLsE 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://youtu.be/n1q_X-XkLsE
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