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RESUMEN 

El presente documento tiene como objetivo presentar el diseño del modelo de 
negocio para bebidas energizantes naturales saludables a base de Borojó en el 
mercado del municipio de Pasto -  Nariño, a partir del antecedente fundamental de la 
connotación cultural de dicha fruta como un potencializador orgánico de las energías y 
de su fama de producto afrodisíaco.  

Dado lo anterior y con el objeto de diseñar un negocio para la explotación de 
ésta potencialidad, se analiza la literatura que refleja el estado del arte del modelado 
de negocios, tras lo cual se encuentra que actualmente tiene relevancia el diseño de 
negocios con base en la metodología canvas, que desde su creación y hasta el 
presente ha evolucionado sustancialmente  llegando al modelado Lean de Ash Mayra, 
que se usa en el presente trabajo para alcanzar el objetivo planteado, en la medida 
que este modelo, bajo los  lineamientos metodológicos de canvas, es el más acorde 
para el caso de empresas en creación.  

Palabras claves: modelo de negocios; magro; canvas; producto mínimo 
viable (PMV); iteración; comprador temprano. 
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Abstract 

This article aims to present the design of the business model for healthy natural 
energy drinks based on Borojó in the market of the municipality of Pasto - Nariño, 
starting from the fundamental antecedent of the cultural connotation of this fruit as an 
organic potentiator of the energies and its fame of aphrodisiac product. 

Given the above and in order to design a business to exploit this potential, we 
analyze the literature that reflects the state of the art of business modeling, after 
which it is found that currently has relevance the design of businesses based on the 
canvas methodology, which since its creation and to the present has evolved 
substantially arriving at the Lean modeling of Ash Mayra, which is used in the present 
work to reach the objective set, insofar as this model, under the methodological 
guidelines of canvas, is the most appropriate for the case of start-ups. 

Keywords: business model; read; canvas; minimum viable product (PMV); iteration; 
early adopter. 

INTRODUCCIÓN 

El negocio de las bebidas no alcohólicas, que hace parte del subsector de 
alimentos y bebidas del segundo sector de la economía colombiana, ha tenido una gran 
transformación en los últimos años, puesto que los consumidores hoy por hoy son 
conscientes de la importancia de consumir bebidas saludables. Hace 10 años, el 
consumo de gaseosas representaba un poco más del 80% del consumo nacional del 
sector de las bebidas; sin embargo hoy en día, mientras que éstas luchan por no 
seguir perdiendo terreno, los jugos, las aguas y otros refrescos siguen ganando 
participación en el mercado. (SENA, 2008) 

El mercado del Sector de Bebidas en su gran mayoría está representado por las 
empresas grandes y medianas, empresas líderes que se caracterizan por su capacidad 
para invertir, desarrollar gente, procesos y plantear propuestas nuevas para el 
mercado. Mientras que hay un grupo grande de microempresarios que están 
incursionando con aguas y jugos que no tienen el desarrollo tecnológico, productivo y 
ocupacional que haga peso dentro de un sector de crecimiento. (SENA, 2008) 

Por otro lado, el ámbito de los negocios de hoy en día obliga a los empresarios 
y emprendedores a ser imaginativos y a salir de los esquemas, incluso a romper 
paradigmas de consumo que han prevalecido por mucho tiempo. Los retos del mercado 
hacen que sea necesaria y determinante una nueva manera de concebir los negocios, 
para lo cual se requieren nuevos métodos de planeamiento que tengan como eje 
central al consumidor, pues es éste quien al final define el éxito o el fracaso de los 
mismos. En las condiciones de competitividad actual, se hace indispensable contar con 
modelos que posibiliten detectar con anticipación y con la mayor precisión posible las 
diferenciaciones que le permitirán a un bien o servicio prosperar en los mercados, y 
dado que estás pueden ser de carácter distinto y en relación con el precio, el canal de 
comercialización, la presentación o la forma y las características del producto, dichos 
modelos deben ser lo más precisos posibles y ajustados a los requerimientos 
particulares de dichos mercados. 



 
   

 

En este contexto, el diseño de un nuevo modelo de negocio para una bebida 
energizante natural a base de borojó es fundamental para el cumplimiento del objetivo 
final de este emprendimiento ya que mediante su aplicación correcta se garantiza la 
introducción del producto al mercado a través de los canales de comercialización 
definidos en él y su posterior posicionamiento, vital para su sostenibilidad, objetivo que 
se logra mediante la aplicación del método Lean Canvas para diseño de negocios. 

CONTENIDOS. 

Según Torres & Quito (2007), el borojó (Borojoa patinoi) es una fruta que tiene 
un gran valor proteínico y una alta concentración de fósforo, el cual ayuda a esclarecer 
y agilizar los procesos mentales. La fruta es altamente energética, con un alto 
contenido de sólidos solubles y proteínas, el contenido de fósforo (60 mg sobre 100 g 
de la pulpa) es sorprendente. La fruta es culturalmente reconocida por sus supuestas 
características afrodisíacas. (Torres C & Quito R, 2007, pág. 13). 

A pesar de que es un hecho demostrado que los productos naturales benefician 
la salud y que por ende las personas tenemos la tendencia a consumirlos, en el 
mercado de Pasto, de acuerdo a un sondeo general en los puntos de venta de bebidas 
energizantes no se ha identificado una bebida energizante a base de frutas naturales 
que pueda beneficiar totalmente al consumidor de este tipo de bebidas, presentándose 
el desaprovechamiento de una oportunidad para el emprendimiento de un negocio que 
pudiera generar no solo la posibilidad de contar, por parte de los agricultores, de un 
excelente canal de comercialización para el borojó, sino el desarrollo de una industria 
regional que de concretarse, contribuiría a la generación de empleo y por ende de 
recursos de consumo, lo cual es saludable para el desarrollo de la economía de la 
región. 

Dadas las características del contexto y del producto y teniendo en cuenta que 
se trata de un emprendimiento nuevo en el mercado objetivo, se hacen necesarios 
elementos de innovación y estrategia, así como de generación y entrega de valor los 
cuales garantizan el éxito de este tipo de iniciativas. La conjunción correcta de estas 
variables se logra mediante la aplicación de un adecuado modelo de negocio que es “la 
forma como la empresa va a lograr ganancias con los productos y/o servicios que 
ofrece, generando una experiencia de compra valiosa para el cliente a través de 
estrategias innovadoras en la cadena de valor” (Weinberger, 2009). En otras palabras 
el modelo de negocio, “describe la lógica cómo una empresa crea, entrega y captura 
valor” (Osterwalder, 2010). Es una herramienta conceptual que, mediante un conjunto 
de elementos y sus relaciones, permite expresar la lógica mediante la cual una 
compañía intenta ganar dinero generando y ofreciendo valor a uno o varios segmentos 
de clientes, la arquitectura de la firma, su red de aliados para crear, mercadear y 
entregar este valor, y el capital relacional para generar fuentes de ingresos rentables y 
sostenibles. (Osterwalder, 2010). 

La formulación del problema de investigación se planteó mediante la pregunta: 
¿Cuál es modelo de negocio para el desarrollo de una empresa de bebidas 
energizantes naturales saludables a base de borojó en el municipio de Pasto - Nariño?; 
y el objetivo general de la misma fue: diseñar el modelo de negocio para bebidas 
energizantes naturales saludables a base de Borojó en el mercado del municipio de 
Pasto -  Nariño. 



 
   

 

En cuanto a la metodología, se trata de una investigación cuantitativa dado que 
se suministra información para la evaluación de datos primarios y secundarios a fin de 
proveer cursos alternativos de acción. Este tipo de investigación se sub clasifica a su 
vez en investigación descriptiva ya que en ella se pueden detallar en forma gráfica los 
fenómenos y características del análisis de mercado, se determina la asociación de 
variables y con fundamento en ello se hacen los presupuestos y predicciones 
necesarios. En el marco de esta metodología, la presente investigación desarrolla el 
proceso de modelado de negocios de Ash Maurya atendiendo estrictamente a los pasos 
que para ello se describen en su libro “Running Lean – Iterando de un plan A a uno 
que funcione” (Maurya, 2012). 

Para el correcto desarrollo del proceso de identificación del modelo de negocios 
y con base en la idea inicial que es la de ofrecer el producto al mercado objetivo 
conformado por hombres y mujeres económicamente activos, ocupados formalmente, 
comprendidos entre 14 y 65 años, del casco urbano del municipio de San Juan de 
Pasto, departamento de Nariño – Colombia en el año 2016, se siguen los pasos 
descritos en el siguiente esquema (Tabla. 3) que parte del análisis del entorno y 
continúa con la definición del modelo de negocio. 

 

Figura 1. Proceso de desarrollo de la investigación 

Fuente: El Autor 

 



 
   

 

 

El Lean Canvas se desarrolla a su vez mediante los siguientes pasos: 

1. Distinguir entre clientes y usuarios 

2. Dividir segmentos de clientes amplios en pequeños para identificar los clientes 

objetivo más prometedores: con panel de expertos, por ejemplo, esbozar un 

Lienzo Lean para cada segmento de clientes,  

3. Ajustes Problema/solución 

4. Hipótesis de la Solución 

5. Iteración Producto / Mercado 

6. Aprendizaje 

7. Ajustes al Modelo Lean Canvas 

8. Escalamiento. Se elaboran estudios complementarios propios de un plan de 

negocios como parte de la presente investigación. Estos estudios, que no forman 

parte de la metodología Lean, garantizan el éxito en la implementación del negocio 

y son la guía para el escalamiento del mismo. 

9. Ajustes finales y presentación del modelo resultante 

Una ventaja competitiva real es algo que no puede ser fácilmente copiado o 
comprado (Cohen, 2010). En el caso del producto del presente estudio, la principal 
ventaja es el ingrediente principal del producto que es la fruta del borojó y en 
específico la fama que tiene, asociada a la potencia sexual y al buen desempeño físico 
en general, ya que es considerada culturalmente como un afrodisiaco no solo en la 
costa de donde es oriunda sino en todo el continente donde se conoce y consume. La 
ventaja adicional es el carácter 100% natural del producto.  

La esencia del método Lean consiste en la validación de hipótesis relacionadas 
con los bloques del esquema mediante acciones conducentes a la decantación de la 
idea y al perfeccionamiento del prototipo que se pone a prueba en el mercado para su 
perfeccionamiento final, lo cual minimiza en gran medida el riesgo de fracaso. 

Figura 3: Producto mínimo 
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Fuente: El Autor 



 
   

 

Siguiendo la lógica anterior, en el presente estudio en particular se logró 
determinar como atributos fundamentales para el cliente los siguientes: producto 
natural, precio cómodo y producto asequible 

Reduciendo al mínimo los recursos necesarios para la experimentación, se 
diseña un MVP (Fig. 3) que consiste en un frasco pet de 250 ml. Que tiene la siguiente 
presentación: El contenido del frasco es el jugo natural de Borojó con sabor a 
guanábana que a juicio del autor del presente estudio, es el que más neutraliza el 
sabor acido concentrado del borojó y le da a la bebida final el exquisito sabor que la 
caracteriza. 

Las hipótesis de valor que caracterizan el producto se verifican mediante la 
aplicación a los tenderos de la siguiente ficha – encuesta que deben completar los 
compradores – consumidores (Fig. 4): 

Dados los resultados de la iteración PRODUCTO/MERCADO, se puede concluir 
que estos son muy positivos para el MVP, y por tanto, habría que efectuar la iteración 
en el tamaño y la adecuación relacionado con esto en el eslogan. 

Todos los hallazgos de las iteraciones se deben consignar en el canvas 
resultante, y estos a su vez corresponden a los ajustes que se deben realizar a los 
prototipos que se verifican en el mercado, dando lugar después de ello a nuevas 
posibles hipótesis que se plasman en nuevos canvas y se someten a nuevas 
iteraciones. 

   



 
   

 

Figura 4: Ficha de valoración de producto 

 

Los resultados obtenidos en los estudios de mercado, técnico, administrativo 
organizacional y financiero se incluyen como modificaciones al canvas, dando como 
resultado el canvas de modelo de negocio para una bebida energizante a base de 
borojó en el municipio de Pasto, cuyo nombre será “Borojizante” y que tendrá un 
precio asequibles de $1.000.oo, cuyos consumidores adoptantes serán los estudiantes 
consumidores habituales de bebidas energizantes, para quienes el producto proveerá 
energía saludable y potencia que les ayudará a mantenerse despiertos y activos sin 
afectar su salud. El canal para acceder a los consumidores del producto serán las 
tiendas y restaurantes universitarios de fácil acceso a los estudiantes en los cuales se 
realizarán actividades de impulso en venta.  

Se presenta a continuación (Fig. 5) el canvas resultante para una bebida 
energizante a desarrollarse en el municipio de Pasto, aclarando que las variables que 
no se resaltan en color azul han sido suficientemente expuestas en los anteriores 
canvas. Este diseño es susceptible de ajustes o iteraciones posteriores, basados en 
nuevos hallazgos y aprendizajes en las etapas de implementación y desarrollo. 

Fuente: El Autor 



 
   

 

     

  

Estudiantes universitarios 
Roles: 
• Estudiantes de posgrado 
• Estudiantes de pregrado 
• Estudiantes de J 
Nocturna 

1. Necesidad de energía 
saludable para 
mantenerse despiertos y 
activos 
2. Los estudiantes 
tiene presupuestos 
restringidos  
3. Las fuertes 
exigencias de la 
actualidad 

Alternativas Existentes: 
• Café 
• Bebidas 

energizants 
• Agua 

Primeros adoptantes 
• Estudiantes 
Consumidores habituales 
de bebidas energizantes 
• Estudiantes de 
posgrado de fines de 
semana 

Provee a los estudiantes 
energía saludable y 
potencia Borojizante para 
mantenerse despierto y 
activo sin afectar la salud 
a un precio asequible a su 
bolsillo 

Conceptos para un slogan 
relevante 

• Potencia saludable 
• Mantenerse activo y 
despierto 
• La recarga ideal que tu 
cuerpo necesita 

PROBLEMA SEGMENTOS DE 
MERCADO 

PROPUESTA DE VALOR 
ÚNICO 

SOLUCIÓN VENTAJA COMPETITIVA 

ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESO 

MÉTRICAS CLAVE 

CANALES 

1. Tomar una bebida 
energizante natural. 
2. El precio de venta 
del producto será inferior 
a $1.000.  
3. repotenciar las 
energías cuidando la 
buena salud. 

• Tiendas y estaurantes 
universitarios de fácil 
acceso a los estudiantes. 
• Tiendas de barrio en 
zonas universitarias 

• El emprendedor  
• Fondo emprender 
• Ventas. 

• Inversión fija 
• Capital de operaciones. 

• Consecución 
• Activación 
• Retención 
 

• La fama del borojó 
• Producto 100% natural 
• El nombre del producto: 

“Borojizante” 
• Impulso en puntos de 

venta 

Figura 5: Lean Canvas final  

Fuente: El Autor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
   

 

CONCLUSIONES 

La construcción exitosa de un modelo de negocio se basa principalmente en la 
validación de las hipótesis que se identifiquen alrededor de la idea y en las sucesivas 
iteraciones, que permiten los ajustes necesarios al producto mínimo viable PMV, hasta 
llevarlo a través de la real puesta a prueba en su nicho de mercado básico (early 
adopter), a convertirse en un proyecto empresarial viable. 

Resulta evidente que para garantizar en mayor medida el éxito en los 
emprendimientos empresariales de las micro y pequeñas empresas especialmente, se 
hace necesario contar, no solo con diseños de negocio apropiados, para lo cual el 
método Lean Canvas es adecuado, sino que además, estos sean complementados y 
soportados por los correspondientes análisis de mercado, técnico, administrativo y 
financiero que le permitan al emprendedor tener mayor claridad sobre todo el proceso 
de montaje de su idea de negocio y de su desarrollo en la etapa inicial. 
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