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Resumen

El presente documento tiene como fin el estudio de un producto o servicio en donde se
analizaron cinco ideas o propuestas de negocio en donde solo una idea (La Carta) presenta la
mayor cantidad de razones para ser la mas viable para lanzar en el mercado colombiano, se
justificara como La Carta logra estar en el primer lugar evaluando distintas variables que seran
analizadas y explicadas en lo largo del documento.

Palabras claves

Aplicacion, restaurante, estudio de mercado, variables, competidores, competitividad,
atractividad.



Abstract

The purpose of this document is to study a product or service where five ideas or business
proposals were analyzed where only one idea (La Carta) presents the greatest number of reasons
to be more viable to launch in the Colombian market, will justify how the Charter will be in the
first place evaluating different variables that will be analyzed and explained throughout the
document.

Key words

Application, restaurant, market research, variables, competitors, competitiveness,
attractiveness.



1. Objetivos

1.1. Objetivo general

La aplicaciéon movil “La Carta” tiene la finalidad de facilitar y brindar comodidad a aquellas
personas que desean mejorar la experiencia de visitar restaurantes, experiencia que inicia desde
el momento de elegir qué tipo de comida desean hasta el momento de pagar la cuenta,
experiencia que puede ser planeada desde un teléfono movil.

1.2. Objetivos especificos

Por medio de la interaccion de los usuarios se podra conocer el trafico de personas que
visitan los restaurantes. Esto con el fin de brindar mayor comodidad al cliente a la hora de tomar
una decision.

La creacion de una pre-factura virtual que le permita al usuario conocer el total del costo
que le representara la visita a un restaurante nos acercara a alcanzar el objetivo especifico.

Mediante la constante actualizacion de la aplicacion y la inclusién de nuevos restaurantes
que le brindan una gran variedad de opciones a los usuarios, se generard una fidelizacion de
clientes y una atraccion de nuevos usuarios.

2. Presentacion de la generacion de las 5 ideas de producto y la necesidad que cubre
cada una.

- Drones Cielo Alto: Servicio de fotografia y video aéreo con drones en Bogota y
alrededores, integral, confiable y seguro. Destinado a empresas que deseen promocionar y
plasmar sus eventos en espacios abiertos a través de material audiovisual.

- Lacarta: Aplicacion disefiada con el fin de darle informacion al usuario sobre nuevos
restaurantes, carta, precios y trafico de personas en vivo. Toda la informacion es
suministrada por los mismos usuarios que tendran la posibilidad de calificar y opinar sobre
sus experiencias, incentivandolos con promociones.

- Pig box: Servicio de ahorro que brinda la posibilidad a los usuarios de ahorrar en todas
las cantidades y en todos los lugares. Incentivando la compra de mercado, ropa 'y demas se
incentiva a su vez el ahorro y premiando por medio de promociones y puntos que pueden ser
después redimidos.
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- La canasta: Supermercado disefiado para personas que quieren aprender a cocinar o
estan cansados de pagar por comida mediocre y costosa en la calle. El cual esta dividido por
recetas completas con todos los ingredientes necesario.

- Theburger: Servicio de comida rapida enfocada en hamburguesas, brindando al cliente
la posibilidad de personalizar su hamburguesa segun su antojo, eligiendo tamafio, coccion,
ingredientes, salsas y hasta empaque, cobrandole segun el peso del producto.

3. Variables de atractividad y de competitividad de mercado para el proceso de
tamizado de los productos.

Tabla 1: Variables de Atractividad

ATRACTIVIDAD

No CRITERIO DE EVALUACION DEFINICION DE LA VARIABLE
1 ESPERTIZ DE LA FUERZA DE LA Nivel de expertise de las fuerzas de ventas que estan en
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.

4 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 DE Es un producto que puede desempefiar la misma

PRODUCTOS SUSTITUTOS funcion que nuestro producto en el mercado.
6 RIESGO PAIS Los cambios en las condiciones econdmicas politicas y

sociales del pais pueden convertirse en factores de
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riesgo que deben considerarse a la hora de evaluar
nuestra idea.

7 NIVEL DE CALIDAD DEMANDADO Que tan exigente y selectivo es el consumidor o
usuario, con respecto a la calidad del producto.

8 PODER DE NEGOCIACION DE LOS Los proveedores pueden ser oportunistas y obtener los

PROVEEDORES beneficios del mercado limitando  nuestros
rendimientos.

9 CAPACIDAD DE ADAPTACION DEL Que tan facil es que el producto se acredite en el

MERCADO mercado
10 INGRESO DE NUEVOS Cuantos proveedores hay con el mismo producto o con
COMPETIDORES un sustituto.

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

12 POTENCIAL DEL CRECIMIENTO Que tan creciente es el segmento

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 DISTRIBUCION Establece que tan atractivo es nuestro producto 6
servicio para los canales de distribucion que
intervienen en su comercializacion.

15 ACCESIBILIDAD DEL MERCADO La accesibilidad indica la facilidad con la que algo
puede ser usado, visitado o accedido en general por
todas las personas.

16 VELOCIDAD DE DIFUSION Rapidez con la que se necesita hacer difusion del
producto dentro de un mercado.

17 NUMERO DE COMPETIDORES Que tantos proveedores estan supliendo el mercado.

ACTUALES EN EL MERCADO
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18 INVERSION PUBLICITARIA Y Necesidad de realizar una inversion en publicidad para
PROMOCION el tipo de producto considerado.
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 PRODUCTO

Esta variable hace referencia al potencial de duracion
del producto en el mercado.

Fuente: Trabajo de los autores

Tabla 2: Variables de competitividad

COMPETITIVIDAD

No. CRITERIO DE EVALUACION DEFINICION DE LA VARIABLE

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

2 PODER DE NEGOCIACION LOS | Presencia en el mercado de proveedores con

PROVEEDORES poder de negociacion.
3 KNOW HOW EXPERIENCIA Y [ Conocimiento de los integrantes de la empresa
CONOCIMIENTO EN TODAS LAS AREAS en cuanto al Core del negocio y la forma de
llevarlo a cabo.

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

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

PRODUCTO

6 SERVICIO POSVENTA Que La calidad de servicio que damos luego
de la compra del servicio o producto

7 CAPACIDAD PARA CREAR Y MANTENER [ Creacion de clientes nuevos y retencion de

CLIENTES

clientes
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8 INNOVACION EN PORTAFOLIO Que tantas referencias se van incluyendo en el
portafolio de productos o servicios

9 EQUIPO DE VENTAS ESPECIALIZADO Grupo de ventas calificado

10 JUST ON TIME Manejar la cadena de abastecimiento para que
el producto o servicio llegue pronto a el cliente
0 usuario.

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

12 ADECUACION DEL PORTAFOLIO DE LA |El portafolio de la compafia se adecue a las

COMPANIA necesidades del mercado.

13 APPEAL DEL PRODUCTO Nivel de atractividad de la idea o producto
para cautivar a un cliente potencial.

14 DIFERENCIACION DEL PRODUCTO Que beneficio y atributo tiene el producto o
servicio a diferencia de los deméas que se
encuentran en el mercado.

15 PRECIOS EN EL MERCADO Comparacion del posible precio de venta del
producto con algunos sustitutos que existen
actualmente en el mercado.

16 CUALIDADES DISTINTIVAS Capacidad de diferenciacion con productos
actualmente en el mercado.

17 FUERZA DE LA COMPETENCIA Medicion de la capacidad de reaccion de
empresas posibles competidoras.

18 COMPATIBILIDAD CLIENTE-DISTRIBUIDOR | Compartir los mismos objetivos y estrategias
con el distribuidor del producto.

19 ADECUACION FUERZA DE VENTAS Nivel de posibilidad de entrenamiento de la
fuerza comercial.

20 NIVEL DE CALIDAD Calidad respecto a tecnologia o propuesta de

servicio presente en el mercado.

Fuente: Trabajo de los autores




4. Tablas de resultados del proceso de tamizaje de cada producto.
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El proceso de tamizaje se realiza para evaluar dos tipos de variables: Variables de
atractividad y variables de competencia. Las cuales se analizan por medio de 40 criterios de
evaluacion que se presentaron en el punto anterior, cada respuesta genera un puntaje que sera
sumado para poder comparar con todas las ideas.

Tabla de atractividad: Esta tabla se basa en 20 criterios reflejados en la atractividad que
pueden llegar a tener los productos que se estdn evaluando, estos criterios evallan varios
aspectos pero en general es como se comparta el segmento o mercado en el que cada producto
va a ingresar , evaluando desde los competidores hasta las legislaciones o los riesgos de un pais.

Tabla 3: Tabla de atractividad

VARIABLES DE CALIFICACION DE LA VARIABLE
ATRACTIVIDAD
10 30 50 90
EXPERTIZ DE LA MUY MUY
FUERZA DE LA VENTA |EXPERIMENTA |EXPERIMENTAD |ESPECIALIZ |ESPECIALIZ
DO 0) ADA ADA
FACIEIPADIDE LSO MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL
LEGISLACION ACTUAL |MuY
COMPLICADO |COMPLICADO NORMAL FACIL
sl MUY DIFICIL DIFICIL FACIL NO APLICA
AMENAZA DE
APARICION DE
PRODUCTOS
SUSTITUTOS MUY FACIL FACIL DIFICIL MUY DIFICIL
RIESGO DEL PAIS MUY
MUY INSEGURO |INSEGURO SEGURO SEGURO
NIVEL DE CALIDAD |poco MUY DEMASIADO
DEMANDADO EXIGENTE EXIGENTE EXIGENTE |EXIGENTE




PODER DE
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NEGOCIACION DE LOS|BAJO POCO MUY

PROVEEDORES INFLUYENTE INFLUYENTE INFLUYENTE | INFLUYENTE
9 |CAPACIDAD DE

ADAPTACION DEL

MERCADO BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO
10 |INGRESO DE NUEVOS

COMPETIDORES MUY ALTO ALTO BAJO MUY BAJO
11 |TamanNo DEL MUY

MERCADO BAJO NORMAL GRANDE GRANDE
12 |POTENCIAL DEL

CRECIMIENTO DEL POCO

MERCADO BAJO POTENCIAL NORMAL MUCHO
13 |AGRESIVIDAD DE LA

COMPETENCIA MUY ALTA ALTA MEDIA BAJA
14 |CANALES DE

DISTRIBUCION BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO
15 |AccEsIBILIDAD DEL

MERCADO POCA BAJA NORMAL ALTA
16 |VvELOCIDAD DE

DIFUSION BAJA NORMAL ALTA MUY ALTA
17 |INUMERO DE

COMPETIDORES

ACTUALES EN EL MUY POCOS

MERCADO MUCHOS ALGUNOS POCOS O NINGUNO
18 |INVERSION

PUBLICITARIA Y

PROMOCION BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO
19 |NECESIDADES DE LOS

CONSUMIDORES BAJA NORMAL ALTA MUY ALTA
20 |DURABILIDAD DEL |[MENOS DE ENTRE 1 Y 2|ENTRE 2 Y5|MAS DE 5

PRODUCTO ANO ANOS ANOS ANOS

Fuente: Trabajo de los autores
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Resultados atractividad: En esta tabla los 2 productos con mejor resultado fueron Pig Box
y La Carta respectivamente.

Tabla 4: Resultados de atractividad

TOTAL
ATRACTIVID
IDEA AD
1 DRONES CIELO ALTO
880
2 LA CANASTA 860
3. APP "LA CARTA 1160
4. TU BURGER 840
5. P1G BOX 1280

Fuente: Trabajo de los autores

Tabla Competitividad: En esta tabla estan las calificaciones que hacen referencia mas al
producto el cual ofrecemos y no tanto al mercado como lo hacia el cuadro de variables de
atractividad. Se enfoca mas en las caracteristicas y oportunidades del producto.

Tabla 5: Tabla de competitividad

VARIABLES
COMPETITIVIDAD

DE

CALIFICACION DE LA VARIABLE

10

30

50

90
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1 |cosTo DEL
PRODUCTO MUY ALTOS ALTOS BAJOS MUY BAJOS
2 |PODER DE
NEGOCIACION DE LOS
PROVEEDORES MUY ALTOS ALTOS NORMAL BAJO
3 |kNOw HOW
EXPERIENCIA Y
CONOCIMIENTO EN
TODAS LAS AREAS BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO
4 |IMPLEMENTACION DE
e BAJO NORMAL ALTO MUY ALTO
5 |ESTRATEGIA DE
LANZAMIENTO DEL
PRODUCTO MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL
6 |SERVICIO POSVENTA ; ) ) :
MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL
7 |CAPACIDAD PARA
CREAR Y MANTENER
CLIENTES MUY DIFICIL DIFICIL NORMAL FACIL
8 |INNOVACION EN
PORTAFOLIO MUY POCAS POCAS ALGUNAS MUCHAS
9 |EQUIPO DE VENTAS MUY MUY
ESPECIALIZADO EXPERIMENTAD |EXPERIMENTAD |ESPECIALIZAD |ESPECIALI
) ) A ZADA
10 JJUST ON TIME MUY MUY
EXPERIMENTAD |EXPERIMENTAD |ESPECIALIZAD |ESPECIALI
) ) A ZADA
11 |INVERSION
MARKETING
REQUERIDO MUY ALTO ALTO BAJO MUY BAJO
12 |ADECUACION DEL
PORTAFOLIO DE LA
COMPANIA MUY DIFICIL DIFICIL FACIL MUY FACIL
13 |APPEAL DEL
PRODUCTO MUY BAJO BAJO ALTO MUY ALTO
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14 |DIFERENCIACION DEL
PRODUCTO MUY BAJAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS
15 |PRECIOS EN EL MUY
MERCADO NADA POCO COMPETITI
COMPETITIVO COMPETITIVO |COMPETITIVO VO
16 JCUALIDADES
DISTINTIVAS MUY BAJAS BAJAS ALTAS MUY ALTAS
17 |FUERZA DE LA
COMPETENCIA MUY ALTA ALTA BAJA MUY BAJA
18 |COMPATIBILIDAD
CLIENTE-
DISTRIBUIDOR MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA
19 |ADECUACION FUERZA
DE VENTAS MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA
20 |NIVEL DE CALIDAD
MUY BAJA BAJA ALTA MUY ALTA

Fuente: Trabajo de los autores
Resultados Competitividad: Como podemos evidenciar en estos resultados los dos
productos ganadores de nuevo fueron Pig Box y La carta respectivamente.

Tabla 6: Resultados de Competitividad

TOTAL
COMPETITIVIDA
IDEA D
1 |DRONES CIELO ALTO
1000
2 |LACANASTA
980
3. |APP LA CARTA"
1100
4. |TUBURGER
860
5. |PIG BOX
1180

Fuente: Trabajo de los autores




5. Presentacion del producto ganador.
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Después de realizar el tamizado tuvimos dos productos que superaron los 1000 puntos las
cuales fueron La carta con 1124 puntos y Pig box 1220 puntos. Después de ver los resultados
decidimos analizar la viabilidad de ambos proyectos y encontramos barreras y obstaculos los
cuales iban a dificultar la creacion de las aplicaciones en especial para Pig Box, ya que ibamos
a necesitar alianzas estratégicas que generan confianza en nuestro producto y para esto teniamos
muy poco tiempo. Pero al analizar La Carta vimos que tenia todas las caracteristicas para tener
éxito y poder volverla en un modelo de negocio satisfactorio.

Tabla 7: Total de ponderacion sobre % de atractividad y competitividad

Total de ponderacion sobre % de Atractividad y Competitividad

TU BURGER
_

Fuente: Trabajo de los autores

Competitivida
Atractividad |d

LISTA DE NUEVAS|ATRACTIVID |COMPETITIVI PUNTUACI
IDEAS AD DAD 40% 60% ON TOTAL
DRONES CIELO ALTO

880 1000 352 600 952
LA CANASTA

860 980 344 588 932
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6. Concepto del producto ganador.

LA CARTA

Concepto: Aplicacion que tiene el fin de darle informacion al usuario
sobre nuevos restaurantes, carta, precios y trafico de personas en vivo.
Toda la informacion es suministrada por los mismos usuarios que tendran
la posibilidad de calificar y opinar sobre sus experiencias, incentivandolos
Lo Carta ) por medio de promociones y més beneficios.

7. Presentacion de lienzos trabajados para la construccion de la propuesta de valor
y modelo de negocio del producto ganador.

7.1. Lienzo de mapa de percepcion del cliente.

Como se puede evidenciar en el mapa, nuestro publico objetivo son en especial jovenes
quienes usan la tecnologia de manera constante, les gusta la buena comida, hacen uso de
aplicaciones moviles, escuchan la radio juvenil y estudian o posiblemente trabajan. A este nicho
de mercado no le gusta gastar tanto dinero ni gastar mucho de su tiempo en largas esperas en
filas de restaurantes.



Figura 1: Percepcion del cliente
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- Comodidad
{Qué - Cero filas
;Qué PIENSA Y SIENTE? - Conocer la gatronomia
-Ahorro en tiempo y dinero,
OYE? -Calidad de comida
- Accesibilidad ;Qué
- Radio juvenil VE?
oo o Apliaciones
= \S/;;c;ty;fzoz - Trip avisor
- Youtubers - Influencers de
- Musica en ingles restaurantgs
- Influencers - Redes sociales
- La mega Radio - Programas de cocina
- Netflix
- Estudia/ trabaja
- ) - Usa la tecnologia
(Qué i »
- Dice que le gusta la buena comida
DICEY HACE? - Joven y con recursos
- Dice que le gusta conocer nuevos
lugares
ESFUERZOS - Hacer filas RESULTADOS
- Dsconocimiento del menu - Reducir tiempo
- Altos costos - Conocer la carta y precios
- Mala calidad - Conocer promociones
- Perderse en la llegada - Conocer la cercania

Fuente: Trabajo de los autores

7.2. Lienzo de propuesta de valor

Herramienta disefiada por XPLANE

La promesa de valor de esta aplicacion consiste en prever y planificar la experiencia de
visitar un restaurante en Bogota por medio del conocimiento tanto del mend como los precios
de este, de igual modo permite conocer el trafico de personas en tiempo real que esta visitando

cierto restaurante.
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Figura 2: Propuesta de valor
El lienzo de la propuesta de valor

Propuesta de valor Segmento de mercado

Creadores de alegrias
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-
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- Filas innecearias
- Estres generado por
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- No saber
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planificar tu Aliviadores de frustraciones

experiencia de visita
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-Tranquilidad de conocer lo quevaa
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- Tener que perdir dinero
prestado

- Lrgos tiempos de espera

Fuente: Trabajo de los autores

7.3. Lienzo de Canvas

1.  Propuesta de valor: prever y planificar de principio a fin la experiencia de visitar un
restaurante

2.  Segmento de mercado: seran hombres y mujeres de cualquier nivel socioeconémico,
entre edades de 16 a 50 afios, ubicados en la ciudad de Bogota que estén interesado en
planificar su visita a un restaurante.

3. Canales: por medio de la aplicacién sera posible Ilegar directamente a los clientes y
adicionalmente las redes sociales seran el medio por el cual hagamos promocién a nuestro
nicho de mercado y, asi darnos a conocer

4. Relacion con clientes: la aplicacion permitira comentar y calificar los restaurantes a los
cuales los usuarios vayan. De este modo tendran la posibilidad de calificar su experiencia,
ayudando a los demas usuarios con recomendaciones.

5. Modelo de ingresos: la aplicacion tendra dentro de su contenido la aparicion de banners
e impresiones las cuales seran cobradas a las personas que deseen usarlas. También, a
medida de la aplicacion gane fuerza en el mercado, se les cobrard a los restaurantes por
participar en la aplicacion. Por ultimo, habra una version premium para los usuarios la cual
sera cobrada.

6.  Recursos claves: los recursos necesarios seran la tecnologia para la creacion de la app,
las bases de datos para manejar informacion de restaurantes y usuarios y el capital de los
socios para la conformacion del proyecto.
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7. Actividades clave: estas comprenden mantener la app actualizada, mantener y
establecer nuevas alianzas con restaurantes e incentivar a los usuarios para reportar el nivel
de tréfico del restaurante donde se encuentran haciendo fila.

8.  Socios clave: estos seran los restaurantes, google maps, waze y los mismos usuarios

9.  Estructura de costos: los costos estan comprendidos en las actividades de desarrollar
la app, los impuestos y el personal.

Figura 3: Lienzo de Canvas

P 7 1
S 3 " YL : P = . ) s AN
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-Alianzas con de la aplicacion, donde | - 16-50 afios
- Waze Prever Y planificar £ . .
i restaurantes S ellos podran calificary | -Cualquier nivel
- Usuarios : la experiencia de 7 g
-Reporte de usuarios B comentar sobre los socioeconomico
2 i i n 2
de las filas fer:ara‘:::ilgnoaala Cizic’)(a de restaurantes - En bogotd, con
s : : proyeccion a otras
i n I
cualquier restaurante grandes ciudades
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Recursos clave &y Canales @) O
L iy
~ Personas que deseen
-Tecnologia -Por medio de la planificar su visitaa un
- Bases de datos aplicacion restaurante
- Capital de socios
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-
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-Impuestos \_I : ubll‘ad.ad (ba:ners e; impresiones) \‘i/
_Personal -\;1scr_|p0|on re?. aurante
-Aplicacion -Version premium
-ProEramador

Fuente: Trabajo de los autores

7.4. Cuadro de la planeacion estratégica.

Tabla 8: Planeacion estratégica

Propuesta de valor|prever y planificar de principio a fin la experiencia de visitar un restaurante
seran hombres y mujeres de cualguier nivel socioeconémico, entre edades de 16 a 50 afios, ubicados en la
ciudad de Bogotd que estén interesado en planificar su visita a un restaurante.
Mercado Canales: por medio de la aplicacion serd posible llegar directamente a los clientes y adicionalmente las
redes sociales seran el medio por el cual hagamaos promocion a nuestro nicho de mercado y, asidarnos a
CONOCEr
Canales por medio de la aplicacion serd posible llegar directamente a los clientes y adicionalmente las redes sociales
seran el medio por el cual hagamos promocidn a nuestro nicho de mercado y, asi darnos a conocer
i la aplicacion permitira comentar y calificar los restaurantes a los cuales los usuarios vayan. De este modo
Clientes tendrdn la posibilidad de calificar su experiencia, ayudando a los demds usuarios con recomendaciones.
la aplicacidn tendrd dentro de su contenido la aparicidn de banners e impresiones las cuales serdn cobradas
a las personas que deseen usarlas. También, a medida de la aplicacion gane fuerza en el mercado, se le
Ingresos cobrara a los restaurantes por participar en la aplicacion. Por Gltimo, habra una version premium para los
usuarios la cual sera cobrada.
los recursos necesarios seran la tecnologia para la creacién de la app, las bases de datos para manejar
Reclisrsos informacion de restaurantes y usuarios y el capital de los socios para la conformacion del proyecto.
. estas comprenden mantener la app actualizada, mantener y establecer nuevas alianzas con restaurantes e
Actividades clave | . i . e ; .
incentivar a los usuarios para reportar el nivel de trafico del restaurante donde se encuentran haciendo fila.
Socios estos serdn los restaurantes, google maps, waze y los mismo usuarios
Costos los costos estan comprendidos en las actividades de desarrollar la app, los impuestos y el personal.
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Fuente: Trabajo de los autores

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

8.1. Encuesta prueba de concepto

Se realizaron encuestas digitales cada una integrada por 15 preguntas, con el fin de
determinar el segmento demogréfico, la claridad del concepto de producto para los clientes, la
viabilidad del servicio y la frecuencia de uso. Esta encuesta se realizd a 56 personas, hombres
y mujeres mayores de los 16 afios de edad, con diversos gustos culinarios y distintos estilos de
vida.

8.2. Objetivo general de la realizacion de la encuesta.

Determinar la respuesta del mercado frente a diferentes variables con el entendimiento del
concepto, la aceptacion del servicio, la frecuencia en la que harian uso de la app, y el precio
que estarian dispuestas a pagar.

8.3. Metodologia de la encuesta
La encuesta fue realizada a 56 personas, hombres y mujeres entre varios rangos de edad. De

igual modo la encuesta fue compartida por medios digitales y redes sociales, y se realiz6 a
través de los formularios de Google.



8.4. Ficha técnica de la investigacion.

Tabla 9: Ficha técnica de la investigacion

FICHA TECNICA

VARIABLE

LA CARTA

HERRAMIENTA

Encuestas formuladas via
internet a potenciales y posibles
clientes de entre los 16y 35 afios
de edad.

TECNICA DE MUESTREQ

Simple y estratificado

MUESTRA

Se utilizo una muestra de 56
personas, para un total de 56
encuestas con 15 preguntas cada
uno.

TARGET

Personas de ambos géneros
mayores de 16 afios de edad que
esteninteresadas en planeary
conocer nuevos restaurantes.

DURACION

5 minutos aproximadamentes.

FECHA DE CAMPO

Entreel 22y 26 de abril de 2013.

Fuente: Trabajo de los autores

8.5. Formato de la encuesta con las preguntas.
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A continuacion, se presenta el cuestionario utilizado para determinar la informacion de
relevancia en nuestra prueba de concepto.

1. Por favor indique su género *

Femenino

Masculino

2. Por favor indique el rango de su edad *

Menor a 16 afios
Entre 16 y 25
Entre 26 y 35
Mas de 36

3. Por favor indique su estado civil *

Soltero

Casado
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Separado

Viudo
4. Por favor indique, segun sus recibos publicos, en que estrato esta usted clasificado *

Estrato 1y 2
Estrato 3y 4

Estrato5y 6
5. Por favor indique el rango de su ingreso mensual. *

Entre $500.000 y $999.999

Entre $1.000.000 y $1.800.000
Entre $1.800.001 y $2.500.000
Entre $2.500.001 y $4.999.999

Mas de $5.000.000
6. Por favor indique su ocupacion *

Empleado
Independiente
Estudiante
Pensionado
Ama de Casa

Desempleado
7. ¢Cuenta usted con un celular inteligente (smartphone)? *

Si

No
8. Indique con que frecuencia suele visitar restaurantes mensualmente *

EntreOy 1l
Entre2y 3
Entre4y5

Entre 6 0 mas
9. Indique cual es el aspecto méas importante para usted al momento de elegir un restaurante *

Precio

Calidad
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Servicio
Ubicacion
Tipo de cocina (especialidad)
10. ¢Para usted las filas suelen ser un factor excluyente a la hora de elegir un restaurante? *

Si

No
11. ¢Suele usted hacer uso de aplicaciones mdviles las cuales brinden informacion sobre
restaurantes? *

Si

No
12. ;Le gustaria conocer anticipadamente, mediante una app, ¢cual seria el costo total de la
visita al restaurante? *

Si

No
13. ¢ Le gustaria conocer mediante una app acerca de novedades y promociones de diferentes
restaurantes? *

Si

No
14. ; Le gustaria conocer mediante una app acerca de los nuevos restaurantes? *

Si

No
15. ¢Estd usted satisfecho con las aplicaciones existentes que brindan informacion de
restaurantes? *

Si
No
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9. Analisis Univariado de las encuestas.

1. Indique su género
Figura 4: Resultadol

@ Femening
@ Masculino

Fuente: Trabajo de los autores
El resultado de género fue 50% hombres, 50% mujeres.
2. Indicar su edad

Figura 5: Resultado 2

@ Menor a 16 afos
@ Entre 16y 25

@ Entre 26 y 35

® Was de 36

Fuente: Trabajo de los autores

El 76.8% de los encuestados se encuentran entre los 16 y 25 afios, seguido por un 14.3% de
mas de 36 afios y por Ultimo las personas entre los 26 y 35 afios con un 8.9% de los encuestados
es relevante gue no se tuvieron personas encuestadas menores a 16 afios.
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3. Estado civil

Figura 6: Resultado 3

@ Soltero
@ Casado
@ Separado
@ Viudo

Fuente: Trabajo de los autores

Con un amplio margen (78.6%) las personas solteras lideran el andlisis, las personas casadas
(16.1%) vy el restante para personas separadas.
4. Por favor indique, segun sus recibos publicos, en que estrato esté usted clasificadoFigura 7:
Resultado 4

@ Estrado 1y 2
@ Estrato 3y 4
O Estrato 5y 6

Fuente: Trabajo de los autores

El 50% de los encuestados son personas entre los estratos 5y 6 es decir la mitad de las
personas encuestadas cuentan con la capacidad econdmica para acceder a los servicios premium
de la app, seguidos por los estratos 3 y 4 con el 48.2% con esto se puede concluir que un 98%
de los encuestados podrian pagar mas por un servicio extra que brinde la app.
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5. Ingreso mensual

Figura 8: Resultado 5

@ Entre $500.000 y 5999990

@ Entre $1.000.000 y $1.800.000
@ Entre $1.800.001 y $2.500.000
@ Entre $2.500.001 y §4.999.939
@ Mas de §5.000.000

Fuente: Trabajo de los autores

El 39.3% cuentan con un ingreso mensual entre medio millon y un millén de pesos, seguidos
por el 26.8% personas con ingresos entre un millon y millén ochocientos y tan solo el 16.1%
de personas encuestadas con ingresos mayores a millén ochocientos y menor a dos millones
quinientos y por partes iguales (8.9%) personas con ingresos mayores a dos millones
quinientos, cabe resaltar que la mayoria de los encuestados fueron estudiantes.

6. Indique su ocupacion

Figura 9: Resultado 6

& Empleado

@ ndependients
@ Estudiante

@ Fensionado
@ Ama de Casa
@ Desempleado

Fuente: Trabajo de los autores

El 55.4% de los encuestados son estudiantes, seguido por trabajadores independientes con
un 21,4% y los empleados con un 19.6%, con esto se ve reflejado con mas claridad los ingresos
economicos de las personas encuestadas.
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7. Cuenta usted con un smartphone

Figura 10: Resultado 7

@ Si
@ Mo

Fuente: Trabajo de los autores

El 98.2% de los encuestados cuentan con un smartphone o teléfono inteligente lo que lo hace
fundamental para el desarrollo y uso de la app La Carta.

8. Indique con qué frecuencia suele visitar restaurantes mensualmente

Figura 11: Resultado 8

@ Entre 0y 1
@ Entre 2y 3
@ Entre 4y 5
@ Entre 6 o mas

Fuente: Trabajo de los autores

El 46.4% de los encuestados son personas que visitan entre 4 y 5 veces un restaurante al
mes, seguidos por personas que visitan un restaurante entre 2 y 3 veces al mes y para terminar
las personas que visitan un restaurante entre 6 0 mMAs veces en un mes, es decir es
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significativamente algo teniendo en cuenta que la mayoria son estudiantes con ingresos de
estudiantes.

9. Indique cual es el aspecto mas importante para usted al momento de elegir un restaurante

Figura 12: Resultado 9

@ Frecio

@ Calidad

& Servicio

@ Ubicacion

@ Tipo de cocina (especialidad)

Fuente: Trabajo de los autores

El aspecto mas importante es la calidad por encima de precio, tipo de comida, servicio y
ubicacion con el 57.1% de los encuestados calidad supera ampliamente a los demas aspectos.

10. ¢Para usted las filas suelen ser un factor excluyente a la hora de elegir un restaurante?
Figura 13: Resultado 10

® s
@ Mo

Fuente: Trabajo de los autores

Con un 83.9% de los encuestados las personas encuestadas las filas si logran ser un factor
excluyente en los restaurantes, tan solo el 16.1% dicen lo contrario lo cual logra ser un publico
muy atractivo para La Carta.
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11. ¢Suele usted hacer uso de las aplicaciones moviles las cuales brindan informacién sobre
restaurantes?
Figura 14: Resultado 11

@ Si
$ Mo

Fuente: Trabajo de los autores

El 67.9% de los encuestados hace uso de aplicaciones moviles donde pueden ver
informacion previamente acerca del restaurante que desean visitar, el restante del publico
encuestado es decir 32.1% no hace uso de algun tipo de app, no obstante, sigue siendo un
resultado alto para el desarrollo de la app.

12. ¢ Le gustaria conocer anticipadamente mediante una app, ¢cual seria el costo total de la visita
al restaurante?

Figura 15: Resultado 12

@ Si
@ Mo

Fuente: Trabajo de los autores

Para el 91.1% es claro que les gustaria conocer con anticipacion el costo total de la visita a
un restaurante y tan solo el 8.9% no les gustaria conocer el costo o simplemente son
indiferentes.
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13. ¢ Le gustaria conocer mediante una app acerca de novedades y promociones de diferentes
restaurantes?

Figura 16: Resultado 13

@ Si
@ Mo

Fuente: Trabajo de los autores
Es claro que para el 91.1% de las personas les gustaria conocer todo tipo de novedades y

promociones que tienen los restaurantes y que en muchos casos las personas no se enteran de
dichas ofertas, el 8.9% restante de las personas no les importaria conocer esta informacion.

14. ;Le gustaria conocer mediante una app acerca de los nuevos restaurantes?

Figura 17: Resultado 14

@ Si
@$ No

Fuente: Trabajo de los autores
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Como se puede apreciar en la grafica el 92,9% de las personas les gustaria tener una app
que les de informacidn sobre nuevos restaurantes

15. ¢ Esta usted satisfecho con las aplicaciones existentes que brindan informacion de
restaurantes?
Figura 18: Resultado 15

@ Si
® No

Fuente: Trabajo de los autores

El 57,1% de las personas esta satisfecho con la informacion que reciben de las aplicaciones
existentes.

10. Resultado de prueba de producto

10.1. Objetivo General de la realizacion de la prueba de producto

Identificar y analizar nuestro mercado objetivo con el fin de obtener mas informacion y ver
la aceptacion del cliente.

10.2. Metodologia de evaluacién de concepto

La metodologia de evaluacion fue mediante un focus group el cual estaba conformado por
cinco mujeres y dos hombres entre los cuales uno de ellos es emprendedor y es duefio de dos
restaurantes, con edades entre los 20 y 35 afios, el mercado objetivo fue elegido por sus gustos
y preferencias especificamente personas jovenes la dindmica del focus group se desarroll6
primero conociendo un poco las personas sus gustos y actividades diarias, luego de eso se
explicd La Carta su concepto y junto con ello conocer las opiniones de los asistentes.



10.3. Formato de la encuesta con las preguntas

1. ¢Qué entiende por La Carta?
2. ¢Cual es el aspecto méas importante para usted en un restaurante?
- Precio
- Calidad
- Servicio
- Ubicacion
3. ¢Frecuencia con la que va a un restaurante mensualmente?
- 0-1
- 2-3
- 4-5
- 60mas
4. ;Le importan las filas a la hora de entrar a un restaurante?
- Si
- No
5. ¢Suele hacer uso de apps que brindan informacion sobre restaurantes?
- Si
- No
6. ¢Le gustaria conocer anticipadamente mediante una app el costo de la visita del
restaurante?
- Si
- No
7. ¢Le gustaria conocer mediante una app novedades y promociones de restaurantes?
- Si
- No
8. ¢Esta satisfecho con las apps existentes que brindan informacion de restaurantes?
- Si
- No
9. ¢Cual es la percepcion del producto expuesto?
10. ¢ Haria uso de esta app?
11. ;Qué mejorarian?
12. ;Qué les gustaria agregar a la version premium?
13. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar?

10.4. Analisis univariado de la encuesta

1. Trafico de personas, flujo de gente, variedad, platos a la carta

2. 6 personas respondieron calidad como el factor mas importante y tan solo 1 ubicacion.
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3. Cuatro personas respondieron que visitan un restaurante entre 4 y 5 veces al mes 'y 3 personas

6 0 mas.
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4. El 100% de los asistentes respondieron que si les importan las filas de ingreso a un
restaurante.

5. Tan solo 3 personas hacen uso de apps, los 4 restantes no usan por desconocimiento o
simplemente no les importa.

6. El 100% de los participantes respondieron que si les interesa conocer con anticipacion el
costo de la visita al restaurante.

7. E1 100% de los participantes responden si

8. 3 personas respondieron que si estan satisfechas y 4 no lo cual muestra que es una buena
oportunidad para incursionar en el mercado.

9. Es una idea innovadora la cual satisface muchas de las necesidades de los consumidores y
logra ser aceptada por todos participantes, también es una idea que brinda soluciones a muchos
problemas existentes.

10. EI 100% de los participantes haria uso de la app y de sus beneficios.

11. La generacion de una prefactura y no cobrar para descargar la aplicacion.

12. Evitar largas filas ahorrando tiempo, promociones, en cumplearios beneficios especiales y
acumulacion de puntos.

13. El 100% de los participantes estarian dispuestos a pagar maximo $10.000 por la suscripcion
premium mensual.

10.5. Conclusion del resultado de la encuesta

El focus group logra dar una vision mas amplia sobre el espectro que teniamos sobre la
aplicacion, los participantes nos llenaron de nuevas ideas y aportan informacién que no
teniamos en cuenta para el desarrollo de nuestra aplicacién, el precio que estan dispuestos a
pagar como maximo son $10.000 pesos, siendo asi un producto aceptado por los participantes,
una idea innovadora en la cual se ven beneficiados los restaurantes y sus clientes generando
una relacion gana-gana.

lustracién 1: Focus Group



38

11. Presentacion del P&G y de inversion inicial.

Se realizaron dos P&G debido a que tenemos dos fuentes de ingreso las cuales son banners
e impresiones, que representan un 25% y un 75% de los ingresos totale respectivamente. A
continuacion, se presentaran los P&G en los que se puede evidenciar la relacién entre los
gastos y los ingresos por porcentajes.
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IMPRESION

Inversion inicial

Tabla 10: Inversion inicial

Referencia del Insumo Costo en pesos

Desarrollo y actualizaciones 59.500.000
Suscripcién Apple 340.000
Suscripcion Google Store 160.000

Fuente: Trabajo de los autores

La inversion inicial sera de COP $60.000.000 distribuidos en desarrollo y actualizaciones,
suscripcion Apple y suscripcion Google Store.
Punto de equilibrio

Tabla 11: Punto de equilibrio

Referencia Costo Costo total Preciode Total venta
Producto de producto venta Bruta

Antes de

La Carta 5 - 300.000 | 5 - 5 15 |5 4500000

Impresidn por banner

Fuente: Trabajo de los autores
Se debe llegar a las 300.000 impresiones mensuales para superar el punto de equilibrio y
recuperar la inversion inicial al cabo de un afio.
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Tabla 12: P&G

La CARTA

P&G de Producto

Valores 2% De Participacion
Ingresos $ 4.500.000
Por ventas $ 4.500.000
Descuentos comerciales
Costos $ 825.000,0 18%
13%
Mantenimiento st 5 500000
Personal 5 225.000.0 5%
Gastos $ 2.565.000 57 %
Publicidad Off Line
Publicidad en Digital S 1.125.000
Gastos comerciales 5 1125000
Comision de Wenta 5 180.000,0 4%
Imprevisto (3%) 5 135.000.0 3%
Nopbt ( Antes de impuestos) 1.110.000 25%
Impuestos 399 600
Capital invertido $ 3.750.000
Cartera
Inventarios 5 -
Wacc 1.3%
Cargo por capital 5 46.875
eva $ 663.525 18%
EVAS/CI 1854
ROIC 1904
WaCC 196
Composicion de impuestos para Productos
Retencion en la fuente 0,25
Rete ica 0,11

Fuente: Trabajo de los autores
Margen de ganancia antes de impuestos

Las ganancias antes de impuestos serian de COP $1.110.000 que representa el 25% de los
ingresos.
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Margen de ganancia después de impuestos

Las ganancias después de impuestos serian de COP $710.400 los cuales representan el
16% de los ingresos.

Recuperacion del capital invertido.
El capital invertido se recuperara a los 12 meses después del lanzamiento de la aplicacion,

sin embargo, todos los esfuerzos seran dirigidos para recuperar y superar la inversion inicial
al cabo de los 8 meses tras el lanzamiento.

Tabla 13: Recuperacion del capital invertido
La CARTA

P&G de Producto

valores 26 De Participacidn

Ingresos 5 1.150.0:0:0

Por ventas 5 1.150.000

Descuentos comerciales

Costos % 257 5000 22%

Mantenimiento st 5 200_000

Personal 5 57 5000 5%

Gastos % £320.500 | T2%

Publicidad Off Line

Publhcidad en Digital 5 3I75.000

Sastos comerciales 5 375_ 000

Comisidon de Wenta 5 46.000.0 4%

Imprevista (3%s) 5 34 500.0 3%

[Mopbt { Antes de impuestos) | 62.000 | 524,

Impuestos 22 320

Capital invertido % 1. 250 00D

Cartera

Inventarios 5 -

Wacc 1.3%

Cargo por capital b 15.625

ewva % 24055 2%
EWVASCI 2%
ROIC 3%
WA ERCC 1%

Composicion de impuestos para Productos
Retencidon en la fuente 0,25
Rete ica 0,11

Fuente: Trabajo de los autores
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Margen de ganancia antes de impuestos
Las ganancias antes de impuestos serian de COP $62.000 que representa el 5% de los
ingresos.

Margen de ganancia después de impuestos

Las ganancias después de impuestos serian de COP $39.680 los cuales representan el 3%
de los ingresos.

Recuperacion del capital invertido.
El capital invertido se recuperaré a los 12 meses después del lanzamiento de la aplicacion,

sin embargo, todos los esfuerzos seran dirigidos para recuperar y superar la inversion inicial
al cabo de los 8 meses tras el lanzamiento.

12. Empaque y presentacion del producto.

Slogan: porque lo planeado sale mejor

llustracion 3: Logotipo del producto

-

~

v@a/ ea/af@/

Fuente: Trabajo de los autores




llustracion 4: Interfaz de la aplicacion
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Fuente: Trabajo de los autores

13. Pieza de comunicacién BTL.

llustracion 3: Logotipo del producto
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Fuente: Trabajo de los autores
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“Porque lo planeado sale mejor”
llustracion 5: Pieza de comunicacion

( DISPONIBLE EN s Disponible en el
P> Google play @& App Store

Fuente: Trabajo de los autores

14. Conclusiones Generales.

Con los resultados adquiridos, por medio de un andlisis transversal desde el estudio de
mercado hasta el analisis de P&G, se pudo inferir que al revisar tanto la encuesta como la
prueba de producto se encontrd que existen algunas necesidades a la cuales ninguna
aplicacién, ni pagina de internet estan supliendo, las cuales son la disponibilidad de mesas,
filas y flujo de personas, y la posibilidad de tener una pre factura que le permite al usuario
tener en cuenta el costo total de una visita a cualquier restaurante que esta en dentro de la
aplicacion. Estas necesidades fueron fundamentales para llevar a cabo la idea de negocio ya
que, al tener una necesidad no satisfecha abre un mundo de posibilidades para explotar estos
nichos.

Por medio del analisis de los datos por medio P&G se encontro que es posible llegar al
punto en el cual los indicadores financieros como el Eva y el Wac den positivo debido a que
diariamente las personas pueden llegar a abrir la aplicacidn hasta cuatro veces al dia por esto
el P&G no se sale del rango establecido.

A partir de que La carta no obtuvo el mejor resultado durante el proceso del tamizaje se
evidencid que durante el resto del proceso fue una adecuada eleccion ya que con el producto
Pig Box se hubiera tenido varios problemas a la hora de monetizar y a la hora de encontrar
alianzas estratégicas que para poder generar confianza a los nuevos clientes.
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Por ultimo, después de todo el proceso se concluye que la aplicacion “La Carta “tiene todo
el potencial necesario para volverse un negocio rentable y con un crecimiento exponencial
para poder llegar a otras ciudades iniciando en Bogota con intencion de expandir a otros
paises.



