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Glosario

Concepto de producto: Es la idea principal que explica lo qué es y ciertas caracteristicas
que debe poseer.

Encuesta: Es un método dentro de la investigacion para recoger datos importantes que
pueden respaldar una idea o teoria.

Lienzo canvas: Modelo de negocio que explica de forma organizada los factores mas
importantes del producto o servicio

Piramide de Maslow: Teoria de motivacion que trata de explicar qué impulsa la conducta
humana.

Plato Gourmet: Uso de ingredientes no tan cotidianos con un toque de elaboracion distinta
y con experiencia

Plato Tradicional: Algo que se transmite y permanece por generacion a generacion.
Propuesta de valor: Es la estrategia fundamental de un producto o servicio logrando un
compromiso de la marca hacia los clientes.

Prueba de producto: Tiene como objetivo conseguir cudles soluciones el servicio podria
brindarles a los posibles clientes, teniendo en cuenta sus respectivas necesidades que se
han obtenido del perfil de cliente.

Necesidades: Carencias que sufren los seres humanos.



13

Resumen

El proceso de innovacioén en marketing y producto tienen como objetivo final desarrollar
un producto o servicio para satisfacer las necesidades de un segmento de mercado. De acuerdo a
esto el siguiente documento describe la implementacion de distintas metodologias que tiene como
resultado la identificacion de un proyecto viable: TuChef.

TuChef es una aplicacion la cual provee los insumos y las recetas necesarias a los usuarios
para que puedan preparar un plato especifico segin sus gustos y lo solicitado en la aplicacion.
Dentro del portafolio de productos se pueden identificar tres lineas: Tradicional, Gourmet y

Vegetariana.

Palabras clave: Pirdmide de Maslow, necesidades, concepto de producto, propuesta de
valor, lienzo canvas, encuesta, prueba de producto, plato tradicional, plato gourmet, aplicacion,

cocina, recetas.
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Abstract

The marketing and product innovation process aims to develop a product or service to
satisfy the needs of a consumer segment. The following document describes the implementation
of different methodologies that have as results the identification of a viable project: TuChef.

TuChef is an app that provides the necessary supplies and recipes to users, in that way they
can prepare a specific dish according to their tastes and what they had requested in the filters of
the app. The product portfolio available have three lines of plates: Traditional, Gourmet and
Vegetarian.

Keywords: Needs, product concept, value proposition, canva process, app, recipes,

Traditional plate, Gourmet plate, Veggie Plate.



15

1. Introduccion

Este escrito tiene como objetivo mostrar el proceso detras del desarrollo de un producto y/o
servicio y las caracteristicas que este posee. Siendo esto asi se mostrard cudl fue el paso a paso
para el desarrollo del producto y/o servicio y cudles son los atributos, beneficios y valores de este.
De igual modo se daran los argumentos y las razones por las cuales Tu Chef fue seleccionado

como el producto y/o servicio ganador.

2. Objetivos

2.1 General

Desarrollar un producto y/o servicio encargado de satisfacer determinadas necesidades dentro

del mercado colombiano.

2.2 Especificos.

Proveer un producto y/o servicio el cual no solo facilite el dia a dia de las personas, sino que

también le brinde al usuario una excelente experiencia.
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Crear un modelo de negocio el cual cumpla con las caracteristicas deseadas por los miembros
del grupo, teniendo en cuenta el valor compartido y la sostenibilidad. No se busca unicamente

vender un producto u ofrecer un servicio, se desea tener una marca con proposito.

3. Presentacion de la generacion de las 5 ideas de producto y la necesidad que cubre

cada una.

3.1 Lee+:

Aplicacion donde las personas pueden tener acceso a diferentes tipos de lectura,
dependiendo del gusto de cada usuario; esta aplicacion puede acceder a cualquier persona con
algun dispositivo inteligente (celular, Tablet, o computador). El objetivo de esta aplicacion es
fomentar la lectura y educar cada vez més al pais, promoviendo que la lectura puede ser divertida
y puede convertirse en un hobbie. Por eso mismo, Lee+ serd segmentado por diferentes categorias
de lectura. Pero ;de donde sacar las lecturas? El objetivo también dé Lee+ es brindarle apoyo a
€s0s escritores nuevos y jovenes que se apasionan por esto, pero que no han tenido la oportunidad
de seguir con su suefio. Esta aplicacion puede cubrir varias necesidades, ya que no solo educa, sino
que también divierte, socializa y puede autorrealizarse a cualquier persona.

Cubre la necesidad fisioldgica de educacion, ya que, aunque sean lecturas dé gusto propio,
de todas maneras, es descubrir informacién nueva sobre cualquier tema, y también promueve la

lectura. También cubre las necesidades sociales, ya que esta plataforma también promueve la voz
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a voz a amigos, familiares o cualquier persona, y asi habra una conexioén por gustos mutuos.
Finalmente, Lee+ también cubre la necesidad de autorrealizacion, porque uno de los objetivos de
esta aplicacion es que las personas sigan leyendo y se sigan informando cada vez mads, asi

obteniendo mas cultura general sobre muchos temas dentro de la plataforma.

Tustracion 1 — “Canva”

Canva, 16. Febrero.2019.

3.2 TuChef:
TuChef es una app que te da todo lo necesario para ser un chef en tu propia casa, escoge tu

receta y espera los ingredientes listos para empezar a cocinar en la puerta.
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Tustracion 2 - "Canva"”

Referencia: Canva, 16. Febrero.2019.

3.3 Game Bar:

Game Bar, como su nombre lo indica es un bar el cual busca generar un espacio para el usuario
en el cual este pueda compartir con su familia, amigos, pareja, entre otros... por medio de los
juegos. A diferencia del resto, los juegos de este bar no seran juegos de mesa si no que este se
enfocara en proveer la posibilidad de jugar por medio de consolas. Cada una de estas consolas

poseera un repertorio de videojuegos de tal modo que este tendra la posibilidad de escoger lo que

desee jugar.
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Tustracion 3 - "Mark Beales"

Referencia: Blog, 17. Febrero.2018.

3.4 Eco-Friendly Trash Can:

Eco- friendly Trash Can tiene como objetivo minimizar la cantidad de basura, por medio de
una compresora que reduce dicha cantidad para ahorrar espacio y que se pueda votar mas y mas.
Este producto consiste en una caneca en la cual el ciudadano, universitario, trabajador etc.; bote
su basura teniendo en cuenta su respectiva caneca. Con el objetivo de que por medio de la
compresora la basura depositada sea minimizada y se pueda ahorrar espacio. Teniendo en cuenta
lo anterior la Eco-Friendly Trash Can servird para las canecas que hoy en dia se conocen como las
comunes las cuales son identificadas por los colores que son: verde, gris y azul. Por ser las canecas
que tienen mas presencia en la sociedad es necesario que Eco- Friendly Trash Can se adapte a ellas
para que sigan cumpliendo sus mismas funciones.

El impacto ambiental cada dia se vuelve mas fuerte y peligroso para la humanidad y una de las

mil causas es la cantidad de basura que se encuentra alrededor de todo Bogota, sin importar el
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estrato social o la ubicacion se requiere que las personas estén conscientes de lo importante que es
el hecho de botar un papel, una botella o lo que sea a la caneca adecuada. Eco-Friendly Tras Can
se encargaria de esto reduciendo la cantidad emitida a la trash can, ya que muchas veces los
ciudadanos votan la basura en una caneca qué va a explotar y que ya hay residuos alrededor de
ellay que al final terminan en toda la calle, es por esto por lo que las canecas no tienen el suficiente
espacio para contener toda esa basura y al final el individuo ve esta imagen y bota la basura a la

calle.

llustracion 4 - "Trash Cans"

Referencia: Amazon, 16. Febrero.2018.

3.5 Vapor Pocket Tools Kit:

Vapor Pocket Tools Kit es una herramienta todo en uno la cual permite instalar las resistencias

de tu vaporizador reconstruible de manera rapida, sencilla y transportable por un bajo costo,

teniendo tu vaporizador al 100% para tener la mejor experiencia en cualquier momento y lugar.
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Para afrontar la necesidad de tener una herramienta mas compacta, de facil transporte y
menos costosa la solucion propuesta es: Pocket Kit. Este accesorio no es un vaporizador, es una
navaja con herramientas especializadas en la instalacién y mantenimiento de resistencias para
tanques reconstruibles. De esta manera el cliente logrard realizar el proceso mas rapidamente
teniendo todas las herramientas juntas, pero también lograra transportarlas de manera mas facil.
Analizando la pirdmide de necesidades, se pueden identificar las necesidades de seguridad y de
estima. La primera debido a la necesidad de realizar de forma correcta la instalacion de las coils
permitiendo un uso correcto del vaporizador evitando cortos y problemas de rendimiento.

Por otra parte, cubre la necesidad de estima porque permite a la persona sentirse capaz de
instalar las propias resistencias, ademas de esto dentro de la cultura del vapeo se tiende a tener
conversaciones mas alld de convertirse simplemente en una forma de dejar de fumar se ha
comenzado a construir una comunidad dentro de la cual ir a una tienda de vapeo no es
exclusivamente para comprar, pero también para simplemente ir a pasar el rato y conversar con

las personas.

llustracion 5 - "Vipes"

Referencia: Tumblr, 16. Enero.2019.
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4. Variables de atractividad y de competitividad de mercado para el proceso de

tamizado de los productos.

A continuacion, se presentaran las definiciones de las variables tanto de atractividad y
competitividad las cuales fueron necesarias desarrollar para poder determinar cual de los cinco

productos / servicios podrian llegar a desarrollarse.

Tabla 1- Atractividad

Fuente propia
ATRACTIVIDAD

CRITERIO DE
DEFINICION DE LA VARIABLE
No. |EVALUACION

EXPERTOS DE LA
Nivel de experticia de las fuerzas de ventas que estan en el
1 FUERZA DE LA
mercado
VENTA

2 FACILIDAD DE USO |Adaptabilidad del producto al consumidor.

LEGISLACION Busca establecer si la legislacion actual, puede

ACTUAL obstaculizar el desarrollo de la idea o proyecto.




Necesidad de cumplir con ciertos requisitos nacionales

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

COMPETIDORES

sustituto.
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Conformado por todos los entes del mercado total que

TAMANO DEL
11 ademas de desear un servicio o bien, estan en condiciones
MERCADO
de adquirirlas.
POTENCIAL DEL
12 |CRECIMIENTO DEL|Que tan creciente es el segmento
MERCADO
Supuesto del tiempo que podria demorar una empresa
AGRESIVIDAD DE
13 como potencial competidor en copiar el producto o
LA COMPETENCIA
servicio.
Establece que tan atractivo es nuestro producto o servicio
CANALES DE
14 : para los canales de distribucion que intervienen en su
DISTRIBUCION
comercializacion.
La accesibilidad indica la facilidad con la que algo puede
ACCESIBILIDAD
15 ser usado, visitado o accedido en general por todas las
DEL MERCADO
personas.
VELOCIDAD DE |Rapidez con la que se necesita hacer difusion del producto
16
DIFUSION dentro de un mercado.
NUMERO DE
COMPETIDORES
17 Que tantos proveedores estan supliendo el mercado.
ACTUALES EN EL
MERCADO
18 [INVERSION Necesidad de realizar una inversion en publicidad para el
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PUBLICITARIA

PROMOCION

Y |tipo de producto considerado.

19 |LOS

CONSUMIDORES

NECESIDADES  DE|Evalua si actualmente el cliente cuenta con productos que

satisfagan la necesidad a la cual orientamos los beneficios

de nuestra idea.

20
PRODUCTO

DURABILIDAD DEL|Esta variable hace referencia al potencial de duracion del

producto en el mercado.

Tabla 2 — Competitividad

Fuente propia

COMPETITIVIDAD

CRITERIO
No.
EVALUACION

DE
DEFINICION DE LA VARIABLE

COSTO

PRODUCTO

DEL|Optimizacion de costos fijos y variables para ser

competitivos en el mercado.

PODER

PROVEEDORES

2 NEGOCIACION DE LOS

DE
Presencia en el mercado de proveedores con poder de

negociacion.

3 EXPERIENCIA

CONOCIMIENTO

KNOW HOW

Conocimiento de los integrantes de la empresa en cuanto
Y
al Core del negocio y la forma de llevarlo a cabo.
EN
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TODAS LAS AREAS

IMPLEMENTACION DE

Facilidad de desarrollar ofertas promocionales que

4
PROMOCIONES contribuya a la comercializacion del producto.
ESTRATEGIA DE
5 LANZAMIENTO DEL |Técticas que se crean antes de salir al mercado.
PRODUCTO
Que la calidad de servicio que damos luego de la compra
6 SERVICIO POSVENTA
del servicio o producto
CAPACIDAD PARA
7 CREAR Y MANTENER Creacion de clientes nuevos y retencion de clientes
CLIENTES
INNOVACION EN|Que tantas referencias se van incluyendo en el portafolio
8
PORTAFOLIO de productos o servicios
EQUIPO DE VENTAS
9 Grupo de ventas calificado
ESPECIALIZADO
Manejar la cadena de abastecimiento para que el
10 (JUST ON TIME
producto o servicio llegue pronto a el cliente o usuario.
INVERSION
% de inversion sobre las ventas para posicionar y
11 |MARKETING
mantener el producto o servicio en el mercado
REQUERIDO
ADECUACION DEL |El portafolio de la compaiiia se adecue a las necesidades
12

PORTAFOLIO DE LA

del mercado.
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COMPANIA

APPEAL DEL |Nivel de atractividad de la idea o producto para cautivar
13

PRODUCTO a un cliente potencial.

DIFERENCIACION DEL

Que beneficio y atributo tiene el producto o servicio a

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

presente en el mercado.
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5. Tablas de resultados del proceso de tamizaje de cada producto.

Tabla 3 — Variables de Atractividad

Fuente propia
VARIABLES DE ATRACTIVIDAD ! T SREL NI VAsF‘DIABLE 0 SUNTAJE TOT ALl
0 [MOY EXPECIALIZADA || |
1 90
[Z |[Ceex T 30
[3.][Game Bar 1 10
[ 4_][Eco-Friendly Trash Can 1 S0
p 1 S0
DIFICIL FACIL MUY FACIL
1 SO
T S0
1 30
T 30
1 30
[_COMPLICADO | NORMAL FACIL
1 30
1 30
T 30
1 30
1 30
DIFICIC FACIL RO APLICA
10
1 30
10
1 30
1 30
FACIL DIFICIC MOY DIFICIL
0
. 1 30
Eco-Friendly Trash Can 1 0
[Vapor Pocket Tools Kit T 30
MUY SGUROD
3
S|
S|
S|
S|
[DEMASIADD EXIGENTE
[ 0 3
Zliees o o T o 5
[5 |[Game Bar T [0 [0 J[o 10
[ 4.][Eco-Friendly Trash Can [0 [0 ||} [0 S0
S. |[Wapor Pocket Tools Kit 0 30
| 8] DE NEGOCIACIO
S0
0 0 0
0 o i 5
1 o o 3
1 o Jo 3
0 NORMAL ] ALTO I MUY ALTO
0 0 T 3
o |} o 5
o o [0 1
o o 1 30
(5. |[Vap [0 o 1 30
[70[INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES | TO ALTO ] BAJO MUY BAJO
[ 1] |h5 o @ 0
a o o 2
il o o 3
T ;
J0 |}_ I ] MUY GRANDE
0 T [0 5
I o 0 3
: o o I 5
[ 4. ][Eco-Friendly Trash Can ][0 i [0 0 3
S. IVapor Pocket Tools Kit o ] o o 3




[72|[POTENCIAL DEL CRECIMIENTO DEL MERCADO 1l 0 POCO PO NORMAL | MUCHO
[ |[TuChef [0 o 1 o 50
Lee+ [0 o 1 [0 S0
Game Bar o 0 o 30
[ 4. |[Eco-Friendly Trash Can [0 [0 [0 30
[ S. ][Vapor Pocket Tools Kit [0 [0 [0 30
[13 [AGRESIVIDAD DE LA COMPETENCH [ MOY ALTA ALTA [ MEDIA BAJA
[T |TuChef 0 1 o 0 30
Lee+ [0 1 o [0 30
Game Bar o |0 Jlo
[ 4. |[Eco-Friendly Trash Can [0 [0 [0
['S. |[Vapor Pocket Tools Kit [0 [0 [0
[14[CANALES DE DISTRIBUCION ] BAJO J____ NORMAL ___ALTO | MUY ALTO
TuChef [0 Jo Jo i} 30
T]Leer o i o o 5
Game Bar || o o o 10
[ 4. |[Eco-Friendly Trash Can o o || [0 S0
[ S. ][Vapor Pocket Tools Kit [0 [0 [0 il 30
[15][ACCESIBILIDAD DEL MERCADO 1 POCA ] BAJA ][ NORMAL ALTA
TuChef @ © @ 50
[2]Leer o [0 o Ell
Game Bar o o [0 30
[ 4. |[Eco-Friendly Trash Can [0 [0 [0 30
[ S. |[Vapor Pocket Tools Kit [0 [0 [0 30
[16 [VELOCIDAD DE DIFUSION [ BAJA | NORMAL | ALTA MUY ALTA
[ 1 |[TuChef '@ [0 [0 1 Ell
[2][Lee+ [0 0 0 1 30
Game Bar o o | o 50
[ 4. |[Eco-Friendly Trash Can o || [0 [0 30
ﬂ Va por Pocltet Tools Klt 0 [0 [0 || 30
- TuChef [0 1 o Jlo 30
[2]Leer [0 1 J[o J[o 30
[5.|Game Bar J[o J[o o
[4 |[Eco-Friendly Trash Can o J[o o
[S.][Vapor Pocket Tools Kit [0 [0 [0
q J0 [ NORMAL | ALTO WOY ALTO
[0 J[o o 1 E]
- Lee+ [0 o o 1 3
- [ 3. |[Game Bar |@ |@ |@ 3
- Eco-Friendly Trash Can ]@ |@ |@
. [0 [0 Jlo 3
BAJA NORMAL [ ALTA I MUY ALTA
] 0 o T 5
s o i o o 5
- [3.|[Game Bar o [0 o || El
- Eco-Friendly Trash Can [0 [0 (i [0 S|
p 0 [1] [0 1 3
1@@% [—#wos RS DES ANDS
[0 o @ 50
-l:'-ee+ o [0 J[o ElL
[5][Game Bar [0 [0 [0 S0
Eco-Friendly Trash Can |@ |@ |@ 30
[S-][Vapor Pocket Tools Kit Jo Jo Jo E]
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Conclusion: En esta tabla de Atractividad, existen en total 20 variables, para comparar los

5 productos previstos en el grupo. Estas variables son calificadas con diferentes tipos de

subvariables, dependiendo de cada factor; algunos de estas subvariables son como: bajo, normal,

alto y muy alto. Es muy importante conocer muy bien el concepto y demads caracteristicas de cada

producto, para poder calificar de buena manera la tabla de atractividad.



Tabla 4 — Variables de Competitividad

Fuente propia

¥ARIABLES DE COMPETITIVIDAD I SALICACION DELAVARIABIE

30 PUNTAJE TOTAL

]
=
b=

Em EVEVIHHH
2l 2]

[ 30
@ho
Em J[o J[o ] [0 50
5 ][¥ap __ 0 —__ 0 0 = 50
0 o %
o [ 50
Game Bar o o i O 50
4 ][Eco-Friendly Trash Can ][0 |0 [0 1 30
][¥ap i 0 0 [0 1 30
DIFICIL JC___FACI MUY FACIL
[0 1 ][0 J[o 30
e T 0 o o 0
3.][Game Bar ][0 0 ][0 ][ 30
:’ Eco-Friendly Trash Can [0 |0 I@ I% gg
5 ][Vap | 0
3 DIFICIC ||r=nfﬁ. JC__ MUY FACI
[0 o ] o 50
gr o T 0 Io %
Game Bar [0 [0 1| ][0 50
j@!___w J[o T [0 ][0 30
5. |[¥apor Pocket Tools Kit o o I o 50
30
30
50
30
50
30
30
50
30
30
0
i 30
0 0 0
%]I:Gme Bar o Jo I3 IE 50
[0 ][0 30
o 0 30
ALTO BAJO | JO
ﬁﬁ | 0
T o 50
] ][0 50
0 J[o 30
DIFICIC :E FACIL I%ﬁtn. =
J[o ] 50
0 0 30
[4.][Eco-Friendly Trash Can [0 [0 {g I% :g
(£ Fapor Posker Toots ki s o s 0 )




BAJO ] ALTO [ ™uvACTo
0 h I% I 50
Llees 0 [0 ] 0 50
3. ][Game Bar ][0 J[o ][0 I 30
:] Eco-Friendly Trash Can [ [T [ | 30
5_|[¥ap 0 0 50
- © 0 I %
Z][tee. ][0 ] [0 ][0 30
"3 ][Game Bar |0 | | 50
:lw o o 0 50
! o == : 0 50
g0z T : ﬁ%{@m -
_2][Lee. ][0 i o o 30
"3 ][Game Bar o | IE |0 50
"4 |[Eco-Friendly Trash Can o |00 |0 |0 30
_|[¥ap i 0 0 o |0 30
T BAJAS I ALTAS MUY ALTAS
0 0 ] h 50
Z]Lee. ][0 ] ][0 ][0 30
3. ][Game Bar ][0 J[o ][t J[o 50
: Eco-Friendly Trash Can [ [© [ |0 30
R T AL | — [0 — i[ﬁ_ | — 50
IE [0 {b 0
J[o 0 J[o 0
0 T ][0 50
o 1o ][0 0
[ o 0 0
IC BAIA TR TR
[0 J[o ][0 10
][0 o o 0
"3 ][Game Bar |0 | | |0 10
"4 |[Eco-Friendly Trash Can o |0 |0 |0 50
"5 |[¥apor Pocket Tools Kit [0 o [0 |0 30
IC BAJA [ ACTA jT___™uY ALTA
0 J[o [0 10
0 Jo o 10
] J[o J[o 30
o I3 o 50
[0 J[o |0 50
BAJA TA MUY ALTA
IE I 0 50
][ 0 ][o 30
0 |0 @ 50
[4.][Eco-Friendly Trash Can ][0 [ Jo L]
[5. |[¥apor Pocket Tools Kit o o I o 50
Tabla 5 - Total Atractividad
Fuente propia
IDEA TOTAL ATRACTIVIDAD |

TuChef 1160

Lee+ 360

Game Bar 320

Eco-Friendly Trash Can 1040

T

Vapor Pocket Tools Kit 1240

Tabla 6 - Total Competitividad

Fuente propia
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IDEA TOTAL COMPETITIVIDAD |
[ 1][TuChef 1040
2||Lee~ 600
[3][Game Bar 1060
4.||Eco-Friendly Trash Can 340
5.||¥apor Pocket Tools Kit 1100

Como se puede evidenciar en las dos tablas anteriores, Tu Chef obtuvo una calificacion en
el total de atractividad de 1160 y en la tabla de competitividad 1040.

Tabla 7- Total Ponderacion

Fuente propia
Total de pondéracidn sobre % de Atractividad y Competitividad
Atractividad | Competitividad

LISTA DE NUEVAS IDEAS IATRACTIVIDAD|ICOMPETITIVIDA 40% 60% PUNTUACION TOTAL
TuChef 1160| 1 62 1
Lee+ 960 600|( 384 360 744
Game Bar 920| 1060 368 636 1004
Eco-Friendly Trash Can 1040| 840 416, 504 920
Vapor Pocket Tools Kit 1240| 1100|| 4 660 1156]|

En las dos tablas obtuvo segundo lugar, no obstante, posteriormente al analisis de las tablas se
lleg6 a la conclusion a que Tu Chef seria un servicio con un mayor futuro en el mercado

colombiano.

6. Presentacion del producto ganador.

Seguidamente a las tablas de atractividad y competitividad el ganador fue TuChef, este servicio

presentd en la tabla de atractividad con seis variables sumamente generosas y eficientes para el
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futuro de este servicio estas variables fueron: Capacidad de adaptacion del mercado, tamafio del
mercado, canales de distribucion, accesibilidad del mercado, necesidades de los consumidores y

durabilidad del producto mas de cinco afios.

Teniendo en cuenta lo anterior, en la tabla de competitividad TuChef exhibio fuertes variables
ganadores las cuales tuvieron dominancia ante los demas productos. Estas cinco variables fueron:
Costo del producto, capacidad para crear y mantener clientes, innovacién en portafolio,

diferenciacion del producto y cualidades distintivas.

7. Concepto del producto ganador.

Mlustracion 6 - Concepto producto ganador

Referencia: “Canva”, Canva, 16. Febrero.2019.
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Concepto: Tu Chef es una app que te va a proveer diferentes tipos de recetas y todos los
insumos necesarios para que prepares deliciosos platos de nuestro menu y seas un chef en tu propia
casa. Ofrecemos recetas para preparar 2, 3 o 4 recetas diferentes en un pedido y en porciones para
1, 2,4 y 6 personas. Adquiere el servicio y se te hard entrega rapida a tu ubicacion de la caja con

todos los productos.

Atributos: Tuchef designa diversos atributos los cuales constan en primero, una aplicacion
la cual puede ser descargada por medio de un dispositivo tecnoldgico como el celular, tableta y
computador en donde los usuarios se comprometen en suscribirse para aprobar todo el acceso
posible a las recetas y atribuir a la realizacion de los respectivos pedidos. De igual forma, cada
producto que forme parte de su respectiva receta, estan separados en paquetes integramente
sellados para poder mantener los productos en perfecto estado y qué no se lleguen a afectar. Del
mismo modo, las recetas de Tu Chef estan disefiadas con el fin de ser lo mas explicitas posibles

para que el consumidor comprenda el paso a paso de la receta.

Beneficios: Tuchef tiene como objetivo ofrecer a sus consumidores una excelente
experiencia, donde nuestro portafolio de productos satisface las necesidades de distintos tipos de
usuarios. La aplicacion sera disefiada con el fin que sea facil de manipular por el usuario, donde
los procesos de compra sean rapidos y la informacion esté disponible en distintos idiomas.
Asimismo, TuChef quiere hacer una diferencia en la vida cotidiana de los usuarios, simplificando
los procesos de alimentacion de las personas que mantienen un estilo de vida ocupado. Este
servicio les proporciona a los usuarios un ment de comidas innovador y variado donde puedan

disfrutar de ricos y sanos platos de comida cada dia.
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Valores: Los valores de Tu Chef, siempre seran brindarle un excelente servicio a cualquier
usuario, como también brindarle unos productos totalmente buenos y de excelente calidad.
Ademas de eso, Tu Chef serd totalmente honesto con sus clientes, siempre dando prueba del origen
de sus productos. El servicio de Tu Chef sera de relacion precio-calidad, siempre siendo justos con
los proveedores y clientes., esto significa ser 100% transparentes con los usuarios. Finalmente, Tu
Chef promete tener siempre stock disponible, aunque a veces, por diferentes tipos de variaciones

0 situaciones, sea un poco mas complicado.

Autorrealizacion

/N

v

Estima/reconocimiento

o ==
! Amistad, afecto, intimidad

Seguridad

Fisioldgicas

Tustracion 7 - Piramide de Maslow

Referencia: “Piramide de Maslow”, Economipedia, 29. Agosto.2017.

Necesidades fisiologicas: Este proyecto busca satisfacer las necesidades basicas de los
usuarios, en este caso seria la alimentacion, ya que este servicio se encontraria ubicado en las
necesidades fisiologicas que estan en el nivel primario. TuChef también busca satisfacer a aquellas

personas atareadas y sin tiempo, que después de los estudios o trabajo, quieren tener un buen plato
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de comida, con este proyecto se busca brindarle un ahorro de tiempo al usuario y que no se estrese
tanto en el dia a dia. En cuanto a las necesidades fisiologicas, estas son requeridas por los seres
humanos para poder sobrevivir y llevar una vida saludable y normal. Las necesidades fisiologicas

son: respirar, alimentarse, agua, dormir, descansar, eliminar desechos, etc.

Necesidades sociales: Tu Chef también busca brindarle ratos agradables con las familias o los
amigos de cada usuario, para tener un desarrollo afectivo y asociacidon con estas. Esta aplicacion

ofrece felicidad, afecto, amistades, etc.

Necesidades de autorrealizacion: Con el proyecto dé Tu Chef, se quiere generar nuevas
habilidades de cocina a aquellas personas que no tienen el mayor conocimiento y/o tiempo, asi
brindéndoles a los usuarios un desarrollo potencial y de crecimiento con este increible hobbie para

muchos.

8. Presentacion de lienzos trabajados para la construccion de la propuesta de valor y

modelo de negocio del producto ganador.

8.1 Lienzo de mapa de percepcion del cliente.
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¢PIENSA Y SIENTE?

¢OYE?
:QUE VE?
* Redes s.ociales * Redes sociales
_ activas activas (Instagram y
(influencers) Youtube > vlogs,
* Voz a voz Facebook)
:A' Cana¥es * Revistas y
internacionales {QUE DICE Y QUE HACE? periédicos virtuales

* Cine, Netflix, Apple
*  Maltiples NS, TV1 » ORP

* Ir a fiestas

idiomas
* Lenguaje Ir a sectores exclusivos
2 * Planes de altos costos
refinado

* Viajes
%* Hacer planes en familia y
con amigos.

% Habla del
“qué diran”
* Actualizacién
de tendencias

PERDIDA GANANCIA

% Perder su estado socioeconémico
* Perder ante su competencia
* No tener las capacidades suficientes

llustracion 8 - Lienzo de mapa de percepcion del cliente

Fuente propia

Al analizar la percepcion del cliente, se pudo llegar a la conclusion que el cliente tiene un gran
gusto hacia la culinaria ya que vive una vida ocupada llena de estrés y requieren una buena
alimentacion. Adicionalmente, son personas que les agrada la culinaria. Les satisface ser
anfitriones, salir a eventos en las zonas mas famosos dé Bogota siempre queriendo tener una buena

imagen ante los demas.

8.2 Lienzo de propuesta de valor



PROPUESTA DE VALOR —
COCINAR CON
FACILIDAD
ALEGRIAS MAS TIEMPO COMER
LIBRE “RICO”
pd
COMPARTIR o
VARIEDAD DE gggSONAS
MIDA
© / ALISTAR W TRABAJO(S)DEL
\\\ INGREDIENTES ELTESTE
LAVAR LOZA  SALIR N
A LA \ /
CALLE \ BUSCAR
\_ RECETAS
FALTA DE TIEMPO b
\\
FRUSTACIONES NO QUERER COCINAR

llustracion 9 - Lienzo de propuesta de valor

Fuente propia

38

Teniendo en cuenta la propuesta de valor, el perfil del cliente tiene alegrias hacia: la

variedad de comida, compartir con personas estando en un ambiente social/ divertido, comer rico

y cocinar con facilidad. Tiene ciertas tareas como: alistar ingredientes, sentirse frustrado, salir a la

calle y buscar recetas. Finalmente, unas frustraciones como:

querer cocinar.

lavar la loza, falta de tiempo y no
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PROPUESTA DE VALOR <

\
X

\\\\ COCINAR RECETAS FACIL

\
\,
\\\ FACILIDAD

\

APP \\\
DOMICILIO

PRODUCTOS \\\ SATISFACCION

Y SERVICIOS <
RECETAS =

/

/
/" ALISTAR
P INGREDIENTES
DELIVERY /
COMIDA

LISTA

ALEGRIAS

BUSCAR RECETAS ALIVIADORES DE
FRUSTACIONES
SALIR DE LA CASA

llustracion 10 - Propuesta de valor

Fuente propia

Los productos o servicios estarian enfocados en: la app de domicilio, recetas y el delivery de
comida. Los creadores de alegria consisten en: cocinar recetas faciles, cosas sencillas y sentir
satisfaccion al final. Frustraciones del cliente son las siguientes: alistar los ingredientes adecuados,

la busqueda de recetas interesantes faciles dé ejecutar, y el hecho de salir de la casa.

8.3 Lienzo de Canvas
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MODELO CANVAS
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON LOS SEGMENTO DE CLIENTES
Actualizacién de CUENTES
1la plataforma
Chefs:
Produccién usuarios de
p 1la
Mercadeo T o) aplicacién
Logistica de i nsumols., para
+ realizar
Pro'veedore: di los entrega platos en casa
R EO RECURSOS CLAVE tradicionales y CANALES Hogar ( que
recetas gourmet. les 1interese
W— Pomiciliarios s N
cocinar)
Patentes
Aplicacion
Marca
Aplicacién
ESTRUCTURA DE COSTES VIAS DE INGRESOS
Almacenaje, publicidad, mercadeo,
aplicacién, domiciliarios, Ventas
mantenimiento,actualizacién y proveedores

Tlustracion 11 - Lienzo de Canvas

Fuente propia

Propuesta de valor: Consiste en un servicio de entrega de insumos los cuales tienen como
objetivo para realizar platos en casa ya siendo tradicionales o gourmets. Segmento de clientes: Esta
orientado a las personas mayores de 18 afios que vivan solos, que les guste cocinar o les interese.
Canales: Domiciliario, pagina web y la aplicacion enfocada en las recetas, la suscripcion e
informacion importante. La relacion con los clientes seria con: Los chefs y los suscriptores de la
aplicacion. La fuente de ingreso seria directamente por la suscripcion. Adicionalmente, los
recursos claves serian: almacenaje, las patentes, los permisos, la marca y la aplicacion.

Por consiguiente, las actividades claves son: la actualizacioén de la plataforma, produccion,
mercadeo y logistica de entrega. Los socios claves para TuChef serian: los proveedores de los
insumos de las recetas y los domiciliarios. Finalmente, la estructura de costes se enfocaria en:
almacenaje, publicidad y mercadeo, aplicacion, pagina web, domiciliarios, mantenimiento y

actualizacion y finalmente proveedores.
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9. Metodologia de evaluacion de productos por medio de las encuestas.

9.1 Encuesta prueba de concepto

La prueba de concepto tiene como objetivo reunir un grupo de personas que tengan el perfil
del producto o servicio que se plantea vender y buscar entre sus opiniones y criticas acerca del

beneficio que podrian llegar a obtener de TuChef.

9.2 Objetivo general de la realizacion de la encuesta.

Teniendo en cuenta lo anterior, por medio de la prueba de producto también se quiere conseguir
cudles soluciones el servicio podria brindarles a los posibles clientes, teniendo en cuenta sus
respectivas necesidades que se han obtenido del perfil de cliente.

9.3 Metodologia de la encuesta

La encuesta consistia en primero brindar una breve descripcion acerca del concepto del
producto, luego se ejercieron una pregunta acerca de las caracteristicas que mas le llamaria la
atencion al cliente al momento de ejercer una compra. Por consiguiente, la encuesta seguia con un

enfoque de saber la frecuencia de consumir alimentos preparados en casa. Asimismo, se queria
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preguntar acerca de lo atractivo que perciben el cliente y si el servicio ya tiene presencia en el
mercado colombiano. Finalmente, se tendrian preguntas fundamentales acerca del precio, como

por ejemplo cuanto estaria dispuesto a pagar por un plato tradicional y gourmet.

9.4 Ficha técnica de la investigacion.

Tabla 8 - Ficha técnica de la investigacion

Fuente propia

Variable TuChef

Herramienta Encuestas digitales googledoc.

Técnica de muestreo Simple y estratificado

Muestra 203 muestras

Target Hombres y mujeres qué les interesa cocinar
porque viven solos o les llama la atencion
aprender

Duracion 5 a 10 minutos.

Fecha de campo Encuestas digitales del 2 al 24 de abril del
2019




9.5 Formato de la encuesta con las preguntas.

1.
Geénero *
Mujer

Hombre

Prefiero no decirlo

2.
<En qué rango de edad se encuentra? *

Menor de 18 afios
18 - 25 afios
25 - 30 afios
30 -39 afios

) 40 - 49 afios
50 - 60 afios
Mayor de 60 afios

Tustracion 12 - Formato de la encuesta

Fuente propia
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Estado civil *

| Casadola
) Soltero/a
Separado/a
Unidn Libre

) Viudofa

4
¢Cual es su estrato economico? *

Estrato 1-2
Estrato 3-4
Estrato 5- 6

5
¢Cual es su ingreso mensual? *

I Menos de un Salario Minimo Vigente
( _ | Entre SMMLY -1 Milién de Pesos
g ) Entre 1 Millén - 3 Millones de Pesos
) Enire 3 Millones - 5 Millones de pesos
Entre 5 Millones - 7 Millones de pesos

| Porencima de 7 Millones de Pesos

llustracion 13 - Formato de la encuesta

Fuente propia
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¢Cudl es su ocupacion? *

Estudiante

") Empleado

") Independiante

" Pensionado/a
Estudiante y Empleado
Other:

T

¢Cual es su nivel académico? *

") Bachillerato
) Técnico
"\ Pre Grado

Post Grado (Especializacion, Maestria, Doctorado)

3
¢Cuantos hijos tiene? *

T

) Masded

Tustracion 14 - Formato de la encuesta

Fuente propia
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9
¢ Se considera una persona ocupada? *

Si
No

10
¢Le gusta la comida hecha en casa? *

Si
No

1
¢Cuantas veces desayuna, almuerza o cena en casa a la semana? *

0 Veces

Entre 1-5 veces
Entre 5- 10 veces
Entra 10 - 15 vaces
Entre 15 - 20 veces

Mas de 20 veces

12
¢Le gusta cocinar?

Si
No

Me es indiferante

Tustracion 15 - Formato de la encuesta

Fuente propia
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¢Cudnto tiempo dedicas a cocinar en la semana? *
1 2 3 4 5
Poco ) (O ) Mucho
14
¢Dénde compra los ingredientes cuando cocina? *
Rappi, Merqueo, Otras Aplicaciones
Supermercados o tiendas
Domicilio telefdnico
15

¢Cuantas veces pide domicilios de comida lista o come en la calle a la semana?*

) 0 Veces
Entre 1- 5 veces
Entre 5 - 10 veces
Entre 10 - 15 veces
Entre 15 - 20 veces

Més de 20 veces

Tustracion 16 - Formato de la encuesta

Fuente propia
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¢El siguiente concepto de producto es claro para usted?(Descripcion de Valores, Atributos y
Beneficios) *

Tu Chef es una aplicacion de entrega a domicilio de alimentos porcionados listos para tu cocina, para
cualquier ocasion sin importar tus habilidades gastrondémicas ayudandote a ahomar iempo porque
sabemos que eres una persona muy ocupada, pero te gusta la comida hecha en casa. T0 seras el
Chef y tendras la oporfunidad de obtener una receta paso a paso, tanto de comidas caseras como
recetas gourmet de distintas regiones y paises para ocasiones especiales

17
¢Utilizaria la aplicacion? *

) Menos de 10 Mi
) Entre 10~ 15 Mi
") Entre 15- 20 Mil
| Entre 20 - 25 Mil
) Més da 25 M

llustracion 17 - Formato de la encuesta

Fuente propia

19
¢Cudnto pagaria por porcion de un plato gourmet (Plato mas elaborado, con ingredientes no tan
comunes) listo para cocinar? *

) Menos de 10 Mil
i Entre 10 - 15 Mil
1 Entre 15 - 20 Mil
1 Entre 20 - 25 Mil
1 Mas de 25 Mil

20
¢ Qué duda tiene para entender ese producto o Servicio? ; Qué cambiaria? *

Tustracion 18 - Formato de la encuesta

Fuente propia

48
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10. Analisis Univariado de las encuestas

10.1 Objetivos

Objetivo: El mas basico es conocer el género de las personas que respondieron la encuesta.
Posteriormente conocer a qué género le interesa mas usar el servicio, esto se logra cruzando la

respuesta con la pregunta de si usaria la aplicacion.

Género

203 responses

@ Mujer
@ Hombre
@ Prefiero no decirlo

Grdfica 1 — Género

Fuente propia
Resultados tabulados:

Tabla 9 - Resultados género

Fuente propia



Etiquetas de fila |-T Cuenta de Timestamp

Hombre 84
Mujer 119
Total general 203

50

Objetivo: Conocer la edad de las personas que responden la encuesta, con esto se logra

cruzando con otras preguntas cual es el interés de pago por edad, por ejemplo.

¢En qué rango de edad se encuentra?

=

203 responses

Grafica 2 — Edad

Fuente propia
Resultados tabulados:
Tabla 10- Resultados edad

Fuente propia

Etiquetas de fila T Cuenta de Timestamp
18 - 25 afos

25 - 30 afos

30 -39 afios

40 - 49 afos

50 - 60 afios

Mayor de 60 afios

Menor de 18 afos

Total general

82
10
17
37
45
10

203

@ Wenor de 18 afios
® 12-25afios
@ 25-30 aflos
@ 30 -39 afios
@ 40 - 49 afios
@ 50-60arfos
@ Mayor de 60 afios
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Objetivo: Conocer la edad de las personas que responden la encuesta, con esto se logra

cruzando con otras preguntas cudl es la conformacion familiar seglin el estado civil, por ejemplo.

Estado civil

203 responses

@ Casado/a
@ Soltero/a
@ Separado/a
@ Union Libre
@® Viudofa
Grdfica 3 - Estado civil
Fuente propia
Resultados tabulados:
Tabla 11- Resultados Estado Civil
Fuente propia
Etiquetas de fila -T/ Cuenta de Timestamp
Casado/a 57
Separado/a 25
Soltero/a 114
Union Libre 5
Viudo/a 2
Total general 203

Objetivo: sirve para conocer las zonas donde viven las personas gracias a los estratos

contestados. También podemos relacionar nivel de ingresos con zona, por ejemplo.
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¢Cual es su estrato econdémico?

203 responses

@® Estrato 1-2
@ Estrato 3-4
@ Estrato 5-6

Grdfica 4 - Estrato economico

Fuente propia

Resultados tabulados:

Tabla 12 - Resultados estrato economico

Fuente propia

Etiquetas de fila |7 Cuenta de Timestamp

Estrato 3 - 4 72
Estrato 5- 6 131
Total general 203

Objetivo: Conocer cudl es el nivel de ingresos de las personas interesadas en usar la App.

¢Cual es su ingreso mensual?

203 responses

@ Menos de un Salario Minimo Vigente
@ Entre SMMLV - 1 Millon de Pesos

@ Entre 1 Millén - 3 Millones de Pesos
@ Entre 3 Millones - 5 Millones de pesos
@ Entre 5 Millones - 7 Millones de pesos
@ Porencima de 7 Millones de Pesos

Grdfica 5 - Ingreso mensual



Fuente propia
Resultados tabulados.

Tabla 13 - Resultados ingresos mensuales

Fuente propia

Etiquetas de fila -T Cuenta de Timestamp

Entre 1 Mill6n - 3 Millones de Pesos
Entre 3 Millones - 5 Millones de pesos
Entre 5 Millones - 7 Millones de pesos
Entre SMMLYV - 1 Mill6n de Pesos
Menos de un Salario Minimo Vigente
Por encima de 7 Millones de Pesos
Total general

2

40
35
22
26
40
40
03
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Objetivo: Conocer la ocupacion de las personas, esto ayudard a conocer los intereses y

posiblemente tiempos de las personas.

¢Cual es su ocupacion?

203 responses

Grdfica 6 - Ocupacion

Fuente propia
Resultados tabulados:

Tabla 14 - Resultados ocupacion

Fuente propia

@ Estudiante

@® Empleado

@ Independiente

@ Fensionado/a

@ Estudiante y Empleado
@ Ama de casa

@ Empleado + Independiente

@ Consulior
@ Hogar



Etiquetas de fila -T Cuenta de Timestamp

Ama de casa 2
Consultor 1
Empleado 54
Empleado + Independiente 1
Estudiante 73
Estudiante y Empleado 7
Hogar 1
Independiente 57
Pensionado/a 7
Total general 203
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Objetivo: Entender qué tipo de formacién tienen las personas que usan la app, en parte

ayudara a saber también como comunicar a futuro.

:Cual es su nivel académico?

J3 responses

Grdfica 7 - Nivel académico

Fuente propia

Resultados tabulados:

Tabla 15 - Resultados nivel acadéemico

Fuente propia

Etiquetas de fila

Bachillerato

Post Grado (Especializacion, Maestria, Doctorado)
Pre Grado

Técnico

Total general

@ Bachillerato

@ Tecnico

@ Pre Grado

@ Post Grado (Especializacion,
Maestria, Doctorado)

-T|Cuenta de Timestamp

38
52
105

203
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Objetivos: Conocer cudntas personas llegaron a pedir mediante la app, esto cruzandolo con

la pregunta de estado civil ayuda a entender la conformacion de la familia.

:Cuantos hijos tiene?

203 responses

@0
91
¥
®:
o
® Masde 4
Grdfica 8 - Cantidad de hijos
Fuente propia
Resultados tabulados:
Tabla 16 - Resultados cantidad de hijos
Fuente propia
Etiquetas de fila |-T|Cuenta de Timestamp
0 115
1 29
2 40
3 16
4 3
Total general 203

Objetivo: Conocer si la persona se parece al perfil del target.



:Se considera una persona ocupada?

203 responses

®si
® No

Grdfica 9 - Persona ocupada

Fuente propia

Resultados tabulados:

Tabla 17 - Resultados ocupacion

Fuente propia

Etiquetas de fila -7/ Cuenta de Timestamp

No 40
Si 163
Total general 203

Objetivo: Conocer si a la persona le gusta el producto vendido por la app.

¢Le gusta la comida hecha en casa?

203 responses

@®si
® No

Grdfica 10 - Comida en casa

56
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Fuente propia
Resultados tabulados:

Tabla 18 - Resultados comida en casa

Fuente propia
Etiquetas de fila |-T|Cuenta de Timestamp
No 5
Si 198
Total general 203

Objetivo: Conocer la posible frecuencia de uso de la app.

g,Cuantas veces desayuna, almuerza o cena en casa a la semana?

203 responses

® 0Veces

@ Entre 1- 5 veces
@ Entre 5- 10 veces
@ Enire 10 - 15 veces
@ Entre 15 - 20 veces
@ 1Mas de 20 veces

Grdfica 11 - Comidas al dia

Fuente propia

Resultados tabulados:

Tabla 19 - Resultados comidas al dia

Fuente propia
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Etiquetas de fila -T|Cuenta de Timestamp

0 Veces 2
Entre 1 - 5 veces 38
Entre 10 - 15 veces 38
Entre 15 - 20 veces 38
Entre 5 - 10 veces 59
Mas de 20 veces 28
Total general 203

Objetivo: conocer si la persona tomaria el tiempo de preparar lo pedido por la app.

¢Le gusta cocinar?

203 responses

® si
@® No
@ Me es indiferente
Gradfica 12 - Gusto por cocinar
Fuente propia
Resultados tabulados:
Tabla 20 - Resultados gusto por cocinar
Fuente propia
Etiquetas de fila -T Cuenta de Timestamp
Me es indiferente 35
No 66
Si 102
Total general 203

Objetivo: Saber si las personas si dedican tiempo a la actividad de cocinar, fundamental

para nuestro objetivo.

(En esta pregunta 1 es POCO y 5 es MUCHO)



59

¢Cuanto tiempo dedicas a cocinar en la semana?

203 responses

80

72 (35.5%)
60

49 (24.1%) 50 (24.6%)

40

20
16 (7.9%) 16 (7.9%)

Grdfica 13 - Tiempo en cocinar

Fuente propia

Resultados tabulados:

Tabla 21 - Resultados tiempo en cocinar

Fuente propia

Etiquetas de fila -1 | Cuenta de Timestamp

1 72
2 49
3 50
4 16
5 16
Total general 203

Objetivo: Conocer el canal mediante el cual las personas compran los productos para

cocinar, viendo si seria necesario realizar un cambio en la mentalidad del cliente.



¢Dénde compra los ingredientes cuando cocina?

203 responses

@ Rappi, Merqueo, Otras Aplicaciones
@ Supermercados o tiendas
@ Domicilio telefénico

Grdfica 14 - Compra de ingredientes

Fuente propia

Resultados tabulados:

Tabla 22 — Resultados compra

Fuente propia
Etiquetas de fila T/ Cuenta de Timestamp
Domicilio telefénico 3
Rappi, Merqueo, Otras Aplicaciones 13
Supermercados o tiendas 187
Total general 203

Objetivo: conocer cuantas veces a la semana usan sustitutos.

60



:Cuantas veces pide domicilios de comida lista o come en la calle a la
semana?

203 responses

@® 0 Veces

@ Entre 1 - 5 veces
@ Entre 5 - 10 veces
@ Entre 10 - 15 veces
@ Entre 15 - 20 veces
@ Mas de 20 veces

Gradfica 15 — Sustitutos

Fuente propia

Resultados tabulados:

Tabla 23 - Resultados sustitutos

Fuente propia

Etiquetas de fila |-T|Cuenta de Timestamp

0 Veces 18
Entre 1 - 5 veces 145
Entre 10 - 15 veces 4
Entre 15 - 20 veces 4
Entre 5 - 10 veces 29
Mas de 20 veces 3
Total general 203

Objetivo: Saber si la propuesta de valor es comprensible para los posibles clientes.



¢El siguiente concepto de producto es claro para usted?(Descripcion de
Valores, Atributos y Beneficios)

203 responses

®si
@ No

Gradfica 16 — Concepto de producto

Fuente propia

Resultados tabulados:

Tabla 24 - Resultados de Concepto

Fuente propia

Etiquetas de fila T Cuenta de Timestamp

No 18
Si 185

Total general 203
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Objetivo: Conocer el interés de las personas que entendieron el concepto del producto.
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¢Utilizaria la aplicacion?

185 responses

@ si
@ No
Gradfica 17 - Uso aplicacion
Fuente propia
Resultados tabulados:
Tabla 25 - Resultados de uso
Fuente propia
Etiquetas de fila T/ Cuenta de Timestamp
No 22
Si 163
Total general 185

Objetivo: Se busca saber qué rango estaria dispuesto a pagar el posible usuario de la

aplicacion en los platos del dia a dia.
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¢Cuanto pagaria por porcion de un plato casero(del dia a dia) listo para
cocinar?

163 responses

@ Menos de 10 Mil
@ Entre 10-15 Mil
& Entre 15 - 20 Mil
@ Entre 20 - 25 Mil

® Mas de 25 Mil
Gradfica 18 - Pago por plato casero
Fuente propia
Resultados tabulados:
Tabla 26 - Resultados pago
Fuente propia
Etiquetas de fila T|Cuenta de Timestamp
Entre 10 - 15 Mil 91
Entre 15 - 20 Mil 20
Entre 20 - 25 Mil 1
Menos de 10 Mil 51
Total general 163

Objetivo: Se busca saber qué rango estaria dispuesto a pagar el posible usuario de la

aplicacion en los platos especiales.



¢Cuanto pagaria por porcién de un plato gourmet (Plato mas elaborado, con
ingredientes no tan comunes) listo para cocinar?

163 responses

@ iMenos de 10 Mil
@ Entre 10 - 15 Mil
@ Entre 15 - 20 Mil
@ Entre 20 - 25 Mil

@ a5 de 25 Mil
Gradfica 19 - Pago plato gourmet
Fuente propia
Resultados tabulados:
Tabla 27 - Resultados pago
Fuente propia
Etiquetas de fila .T Cuenta de Timestamp
Entre 10 - 15 Mil 46
Entre 15 - 20 Mil 64
Entre 20 - 25 Mil 41
Mas de 25 Mil 9
Menos de 10 Mil 3
Total general 163

(Qué duda tiene para entender ese producto o servicio? ;Qué cambiaria?

Resultados tabulados:
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Tabla 28 - Dudas encuesta

Fuente propia

Etiquetas de fila -T Cuenta de Timestamp
¢ La comida que se recibe a través de la App esta ya preparada o precocida? Se podria enfatizar
mas en la experiencia del usuario a la hora de cocinar para que se entienda que la idea es hacer
Alimentos porcionados

Cocinar por receta el

Problema es tener todo a la mano. Asi que cocinar en casa es fscil porque se improvisa

Comida a domicilio?

Cuando se lee por primera vez no es claro el concepto, no entiendo si dan los ingredientes mas la
Es una app de recetas hechas y recetas para preparar o sélo proporciona los ingredientes de las
Llevan comida a domicilio o dan la receta?.... El concepto deberia ser mas claro.

Me gustaria saber si al dame ufia receta también me tocaria comprar todos los ingredientes de la
Nada

no se menciona, pero resaltaria los valores nutricionales (es saludable o no?), los ingredientes
son de buena calidad o no?

Tener una medida de tiempo, el concepto de "no tener tiempo" difiere entre las personas.
Adicionalmente, fortalecer las ventajas tiene sobre otras iniciativas similares, es decir, puedo
Pues es que en un inicio habla de entregar comida hecha en casa porque uno es ocupado, pero
al final habla de facilitar a la persona que haga su propia comida en casa con recetas, por esto es
Que haya comida organica y que le ayude a uno a llevar una dieta

Se requiere de mas detalles

Si

Solo para cosas especiales

X

Total general

10.2Analisis de resultados:

10.2.1 Analisis simple:

Después de revisar los resultados de las preguntas realizadas a los 203 encuestados sin realizar
una relacion entre las preguntas, teniendo en cuenta unicamente los resultados individuales se

pueden concluir:

1. El concepto del producto disefiado fue bastante claro, el 91% de los encuestados (185

personas lo entendieron). Esto permite

N — — 8 s s

W — N) = —
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2. De las 185 personas que entendieron el concepto del producto usarian la aplicacion es el
88%. Esto permite entender una posibilidad de desarrollar la aplicacion teniendo un mercado
posible.
3. 95 (56%) personas pagarian entre 10-15 mil pesos por platos caseros el cual es un precio
cercano al posible precio de venta de los productos. Teniendo en cuenta los costos buscando
proveedores los cuales nos permitan tener precios especiales creando una relacion comercial.
4.  El posible precio de venta de platos gourmet es mas alto, pero no hay una percepcion
mayoritaria entre las 163 personas. 64 (39%) Estarian dispuestas a pagar entre 15-20 mil y 41
(25%) pagarian entre 20-25 mil. Esto permite ver una mayor disposicion de desembolso en
comparacion a los platos del dia, lo cual hace viable esta linea de productos. Dando la posibilidad
de desarrollar unos rangos de precio dentro de la categoria.
5. Los comentarios recibidos por las 18 personas a las cuales el concepto no les pareci6 claro
son de gran ayuda para entender como comunicar en un futuro a través del mercadeo. Los
comentarios buscan recalcar la facilidad y los componentes nutricionales, para saber qué tan

sanos son los platos.

10.2.2 Analisis relacional:

En primer se busca relacionar:
Personas mayores de 25 afos

Ingresos mayores a 25 anos
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Teniendo en cuenta estos dos pardmetros la cantidad de encuestados serian 85 personas

(41%) de los encuestados. De estas personas 74 estarian dispuestas a utilizar la aplicacion.

Disposicion a pagar por platos caseros, personas mayores
de 25 afios y con ingresos superiores a 3 millones de
pesos

“£Cuénto pagaria por.... -1
= Entre 10 - 15 Mil
= Entre 15 - 20 Mil
u Entre 20 - 25 Mil
135% Menos de 10 Mil

Grdfica 20 - Disposicion pago

Fuente propia

Por otra parte, de estas personas la disposicion de desembolso por plato es entre 10 y 15

mil pesos.
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Disposicion a pagar por platos gourmet, personas
mayores de 25 afios y con ingresos superiores a 3
millones de pesos

4,05%  2,70%

£Cuanto pagaria por ... -
= Entre 10 - 15 Mil

= Entre 15 - 20 Mil
= Entre 20 - 25 Mil

Mas de 25 Mi

= Menos de 10 Mil
Grdfica 21 - Disposicion pago gourmet

Fuente propia

El 68% de las 74 personas estarias dispuesta a pagar mas por platos gourmet que por platos
del dia a dia.

Esto permite entender que existe una posibilidad de desarrollar un mercado en el cual las
personas con un nivel de ingresos superior de un analista profesional o superior. Pero serad
necesario realizar un cambio en sus héabitos porque 91 personas de las 97 compran los ingredientes

en supermercados o tiendas.



Donde compran los ingredientes, personas mayores de 25
afios y con ingresos superiores a 3 millones de pesos

1,02%

5,15%

= Domidilio telefdnico C

= Rappi, Mergueo, Otras
Aplicaciones

= Supermercados o tiendas

Grdfica 22 - Compra de ingredientes

Fuente propia

En segundo lugar, se busca relacionar:

a. Personas mayores de 25 afios
b. Ingresos mayores a 25 afios
c. Coman (desayuno, almuerzo o cena) mas de 5 veces a la semana en la casa.

Con estos parametros tenemos 66 personas, de las cuales 56 utilizarian la aplicacion.

Utilizarian la App, personas mayores de 25 afios y con
ingresos superiores a 3 millones de pesos. Comen mas de
5 veces a la semana en la casa.

Grdfica 23 - Uso de App

Fuente propia
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De esas 56 personas el 48% pagaria entre 10-15 mil pesos y el 16% estaria dispuesto a

pagar mas de 15 mil pesos por plato.

Cuanto pagaria por platos del dia a dia, personas mayores
de 25 afios y con ingresos superiores a 3 millones de
pesos. Comen mas de 5 veces a la semana en la casa.

iCudntopagariapor.. =T
35 ¥ m Entre 10-15 Mil
R = Entre 15 - 20 Mil
u Entre 20 - 25 Mil

Menos de 10 Mil
1,79%

Grdfica 24 - Pago plato al dia

Fuente propia

De las 56 personas el 66% estaria dispuesta a pagar mas de 15 mil pesos por plato gourmet

y 30% estaria dispuesta a pagar mas de 20 mil pesos por plato gourmet.



Cuanto pagaria por platos gourmet, personas mayores de
25 anos y con ingresos superiores a 3 millones de pesos.
Comen mas de 5 veces a la semana en la casa.

1,79%
3,57% "

3 &

m Entre 10 - 15 Mil

m Entre 15 - 20 Mil
= Entre 20 - 25 Mil
= Masde 25 Mi

= Menos de 10 Mil

Grdfica 25 - Pago plato gourmet
Fuente propia
Aunque a nivel de precios los dos escenarios son favorables en este caso también seria s.

Donde compran los ingredientes, personas mayores de 25
afos y con ingresos superiores a 3 millones de pesos.
Comen mas de 5 veces a la semana en la casa.

1.39% 417%

“iDénde compra los:.. Ead

= Domicilio telefdnico

= Rappi, Merqueo, Otras
Aplicaciones

= Supermercados o tiendas

Grdfica 26 - Compra de ingredientes

Fuente propia

En este caso se analizardn las personas que compran los ingredientes a través de

aplicaciones:
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En este caso de los 203 encuestados unicamente 13 usan aplicaciones para realizar
domicilios necesarios realizar un cambio de habitos, debido a que el 94% de los 66 encuestados

con este perfil compran sus ingredientes en supermercado

sNo =35 =Noentendieron el concepto

Grdfica 27 — Concepto

Fuente propia
De estas 13 personas, las 9 que usarian la aplicacion estarian a pagar entre 10-15 mil por

platos casero y mas de 15 mil por platos gourmet.

Disposicién a pagar

4

3

2 I II
. []

Menos de 10 Mil Entre 10 - 15 Mil Entre 15 - 20 Mil Entre 20 - 25 Mil

=

B Gourmet ™ Casero

Gradfica 28 - Disposicion a pagar
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Fuente propia
Después de analizar los resultados individuales de las preguntas y las relaciones consideradas

pertinentes se puede concluir:

1. La necesidad de generar un cambio de habitos de las personas para lograr que compren los
ingredientes a través de una aplicacion movil.

2. Las personas estan dispuestas pagar los productos cerca al precio considerado e identifican
una diferencia entre las dos categorias. Eso hace entender la percepcion de un valor agregado de
los platos gourmet.

3. Existe un mercado para la aplicacion, pero dentro de los comentarios de las personas que
no entendieron el concepto se recalca claramente la necesidad de recalcar los atributos
nutricionales del plato.

4. Es necesario en las comunicaciones aclarar que la aplicacién permitird entregar los

ingredientes listos, para que las personas preparen el plato con la receta brindada.

11. Resultado de prueba de producto

11.1 Objetivo General de la realizacion de la prueba de producto

La prueba de concepto tiene como objetivo reunir un grupo de personas que tengan el perfil
del producto o servicio que se plantea vender y buscar entre sus opiniones y criticas acerca del

beneficio que podrian llegar a obtener de TuChef.
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11.2  Metodologia de evaluacion de concepto

La evaluacion de concepto consiste en reunir a personas con el perfil del cliente de TuChef.
Estos individuos comparten ciertas caracteristicas las cuales fueron las siguientes: viven solos y
requieren cierta responsabilidad con sus habitos alimenticios, les guste cocinar dado que les
interesa la actividad y desean aprender mas o simplemente les cautiva la idea de tener una nueva
experiencia de vez en cuando. La evaluacion de concepto se realizo el 2 de mayo alrededor de las
5:30pm por la calle 103 con 19 en un saléon comunal que tenia un sofa comodo y una gran vista a
la calle, perfecto para dialogar y aprender sobre las opiniones de los posibles clientes de TuChef.

El focus group tenia un orden el cual fue entregarle a cada persona una encuesta para que la
pudiera contestar de forma clara y honesta. Consecuentemente, se inici6 a discutir acerca de cada
pregunta y lo que cada individuo pensaba y deseaba aportar. Adicionalmente, al final se hicieron
unas preguntas necesarias para aprender mas sobre lo que pensaban ellos de TuChef como, por
ejemplo: la percepcion de ellos acerca de la demostracion de la posible caja en la que se entregaran

los ingredientes, qué entendian por gourmet y por tradicional.

11.3 Formato de la encuesta con las preguntas
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1. ¢El siguiente concepto de producto es claro para usted?(Descripcion de Valores,
Atributos y Beneficios)
Tu Chef es una aplicacién de entrega a domicilio de alimentos porcionados listos para tu
cocina, para cualquier ocasion sin importar tus habilidades gastronémicas ayudandote a
ahorrar tiempo porque sabemos que eres una persona muy ocupada, pero te gusta la comida
hecha en casa. Tu seras el Chef y tendras la oportunidad de obtener una receta paso a paso,
tanto de comidas caseras como recetas gourmet de distintas regiones y paises para
ocasiones especiales.
Mark only one oval.

~\

() si

) No

Hustracion 19 - Formato encuesta

Fuente propia

2. Si su respuesta en la pregunta anterior su respuesta fue NO ;Qué no entiende o
cambiaria?

3. Al utilizar este tipo de servicios y comprar productos como los ofrecidos ¢ Cuales de
los P tienen en ? PUEDE ESCOGER MAS DE UNA

Check all that apply.

| | Facilidad de uso de la app
J Productos ofrecidos
7} Videos y recetas explicativas
:\ Calidad de los ingredientes
[ ] Presentacion de los ingredientes
[ ] Precio

| Marca

|| Tiempo de entrega

llustracion 20 - Formato encuesta

Fuente propia

4. ¢ Consume alimentos preparados en casa con regularidad?
Mark only one oval.

() si
() No

llustracion 21 - Formato encuesta



Fuente propia

5. ¢ Cémo persive este producto y servicio?
Mark only one oval.
) Muy Atractivo
) Atractivo
) Poco Atractivo

) Nada Atractivo

6. En el mercado actual hay otro producto o servicio que le ofrezca lo mismo
Mark only one oval.
) Si
) No

Tustracion 22 - Formato encuesta

Fuente propia

7. Considera que este producto le ofrece o produce: PUEDE MARCAR MAS DE UNA
Check all that apply.

" Menos tiempo a cocinar al tener los ingredientes listos
j Mas tiempo libre para hacer otras cosas
Facilita el proceso de cocinar al tener las recetas explicadas
: Te ofrece nuevas opciones de cominda para el dia a dia
i Reduce el tiempo invertido en buscar recetas
t Reduce el tiempo en la compra de ingredientes

: Reduce el desplazamiento
8. ¢ Utilizaria este servicio para comprar los productos ofrecidos?

Mark only one oval.

Si
No

llustracion 23 - Formato encuesta

Fuente propia
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9. ¢ Cuénto pagaria por porcion de un plato casero(del dia a dia) listo para cocinar?
Mark only one oval.

Entre 10 - 15 Mil

) Entre 15-20 Mil
() Entre 20 - 25 Mil

10. ¢ Cuanto pagaria por porcién de un plato gourmet (Plato mas elaborado, con
ingredientes no tan comunes) listo para cocinar?
Mark only one oval.

(") Entre 15-20 Mil
() Entre 20 - 25 Mi
) Mas de 25 Mil

llustracion 24 - Formato encuesta
Fuente propia

11.4  Analisis univariado de la encuesta

Pregunta 1

¢El siguiente concepto de producto es claro para usted?(Descripcion de
Valores, Atributos y Beneficios)

®si
@® No

Grdfica 29 - Concepto claro

Fuente propia
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De las 8 personas encuestas en el focus group, todas consideraron 100% que el concepto
de producto fue claro y conciso. Esto quiere decir, que TuChef ante los ojos de los futuros clientes

es un servicio evidente y breve de entender.
Pregunta 2

Dado que nadie respondi6 No, en la pregunta anterior no es necesario mostrar una grafica
dado que daria 0. No obstante, esto reafirma que al momento de redactar el concepto de producto

se explico de forma clara y facil de entender para el posible cliente.

Pregunta 3

Al utilizar este tipo de servicios y comprar productos como los
ofrecidos ¢Cuales de los sigueintes aspectos tienen en
cuenta? PUEDE ESCOGER MAS DE UNA

Facilidad de uso de la
app

Productos ofrecidos
Videos y recetas
explicativas

4 (50%)
6 (75%)

8 (100%
Presentacion de los
ingredientes

Precio 6 (75%)
Marca
Tiempo de entrega 7 (87.5%)

0 2 4 6 8

Grdfica 30 — Aspectos

Fuente propia
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Los factores que se mencionaron en la encuesta los cuales se consideran como los mas
importantes fueron los siguientes : Facilidad de uso de la aplicacion (4 personas marcaron),
productos ofrecidos (5 personas marcaron), videos y recetas explicativas (4 personas marcaron),
calidad de los ingredientes (todas las personas marcaron) este factor fue considerado como el més
importante dentro de todos los aspectos para los clientes, presentacion de los ingredientes (2
personas marcaron), precio (6 personas marcaron), marca (nadie marcd) los encuestados no
consideran marca como un aspecto importante al momento de elegir lo cual es muy importante
para TuChef dado que , seria una nueva marca dentro del mercado. Finalmente, tiempo de entrega

(7 personas marcaron).

Pregunta 4

¢Consume alimentos preparados en casa con regularidad?

®si
® No

Grafica 31 - Alimentos preparados

Fuente propia
Teniendo en cuenta los resultados anteriores, el 62.5% de las personas si consumen
alimentos preparados en casa con regularidad esto quiere decir, que estos individuos les interesa

los platos preparados directamente en su hogar. No obstante, el 37.5% de los encuestados no suelen
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consumir alimentos preparados en su propia casa, esto significa que se centran mucho en comer

afuera o pedir a domicilio.

Pregunta 5

¢ Como persive este producto y servicio?

@ Muy Atractivo

@ Atractivo
Poco Atractivo

@ Nada Atractivo

Grafica 32 - Producto y servicio

Fuente propia

Es muy importante para analizar un servicio o producto como los posibles clientes lo
perciben ya que el nivel de atraccion refleja verdaderamente si el producto o servicio al lanzarse
al mercado tiene futuro y éxito. El 62.5% de las personas en el focus group consideraron que es
atractivo TuChef, lo cual da a conocer qué es un servicio que si llegara a prosperar en el mercado
colombiano. Asimismo, el 37.5% de los individuos encuestados respondieron que TuChef seria

muy atractivo dentro del mercado colombiano.

Pregunta 6
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En el mercado actual hay otro producto o servicio que le
ofrezca lo mismo

@ Si
@ No

Y

Gradfica 33 - Producto similar

Fuente propia

Al momento de escoger el producto o servicio al cual se enfocara el trabajo de grado, era
necesario que la idea no estuviera presente dentro del mercado colombiano dado que, entre menos
competencia mejor y el punto era crear algo nuevo e innovador para el desarrollo econdmico de
Colombia. Por lo tanto, esto se vio reflejado dentro de los resultados el 87.5% de las personas
encuestadas en el focus group anotaron qué no hay mercado actual en Colombia que ofrezca lo
mismo que TuChef. No obstante, el 12.5% responde que si. Es importante resaltar que esta persona
que respondi6 que no, se pudo haber confundido de qué se estaba hablando especificamente en

Colombia o considera que hay otros servicios que podrian a llegar a ofrecer lo mismo.

Pregunta 7
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Considera que este producto le ofrece o produce: PUEDE
MARCAR MAS DE UNA

Menos tiempo a cocinar
altenerlosing...

2 (25%)

Facilita el proceso de

4 (50%)
cocinar al tener...

8 (100%

Reduce el tiempo
invertido en buscarre...

Reduce el

(TN
desplazamiento 3/(37.2%)

0 2 4 6 8

Grdfica 34 — Oferta

Fuente propia

Para los encuestados, al momento de marcar sus respuestas, consideran lo siguiente dos de
ellos piensan que TuChef ofrece un servicio de menos tiempo a cocinar lo cual es muy importante
dado que, muchos de los presentes en el focus group viven solos y tienen una vida ocupada y
requieren algo rapido y delicioso. Por consiguiente, 4 de ellos marcaron facilita el proceso de
cocinar al tener las recetas explicadas el objetivo de TuChef es ofrecer recetas exquisitas y faciles
para que el cliente se sienta satisfecho. Todos los individuos dentro del focus group marcaron qué
te ofrece nuevas opciones de comida para el dia a dia, como clientes que requieren comer para
sobrevivir este es el factor mas importante para ellos qué TuChef les ofrezca recetas distintas sin
perder el sabor. 4 encuestados marcaron que reduce el tiempo en la compra de ingredientes y

finalmente 3 de los 8 encuestados marcaron que reduce el desplazamiento.

Pregunta 8
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¢Utilizaria este servicio para comprar los productos ofrecidos?

®si
® No

Grdfica 35 — Uso

Fuente propia

A los encuestados se les realizo esta pregunta porque es de gran valor para el futuro de
TuChef si verdaderamente vale la pena que se lance al mercado. Teniendo en cuenta los resultados
anteriores se llegaron a las siguientes dos conclusiones: primero, el 87.5% si llegase a utilizar
TuChef es decir inscribirse, descargar la aplicacion y comprar dichas recetas y segundo, el 12.5%
no consideraria la opcion de utilizar este servicio de TuChef esto quiere decir que todavia hay algo
que no le convence a esta persona por lo tanto atin no esté inclinada a esta idea.

Pregunta 9
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¢Cuanto pagaria por porcién de un plato casero(del dia a dia)
listo para cocinar?

@ Entre 10 - 15 Mil
@ Entre 15-20 Mil
@ Entre 20 - 25 Mil

Grafica 36 - Pago plato casero

Fuente propia

Uno de los factores fundamentales al momento de analizar el producto o servicio es el
precio. TuChef se enfocara en dos categorias una de ellas seria platos caseros. Para tener una idea
aun mas clara acerca del precio, las personas respondieron mas que todo dos respuestas a primera
el 71.4% pagaran dentro de un rango de 15-20 mil pesos COP por su plato tradicional y el 28.6%

pagarian entre 10-15 mil COP por el plato.

Pregunta 10
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¢Cuanto pagaria por porcion de un plato gourmet (Plato mas
elaborado, con ingredientes no tan comunes) listo para
cocinar?

@ Entre 15-20 Mil
@ Entre 20-25 Mi
® Mas de 25 Mil

Grdfica 37 - Pago plato gourmet

Fuente propia

Como se mencion6 en la pregunta anterior el precio es muy importante para llevar a cabo un
nuevo producto o servicio. La segunda categoria la cual se enfocaria TuChef seria gourmet, los
platos gourmet teniendo en cuenta las opiniones de los participantes dentro del focus group el 75%
pagaria entre 20-25 mil COP lo cual es un precio razonable para un plato gourmet y el 25% mas

de 25 mil COP.

11.5 Conclusion del resultado de la encuesta.
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Tustracion 25

Fuente propia

llustracion 26

Fuente propia
Considerando el focus group, es decir, las opiniones de los futuros posibles clientes de
TuChef se llegaron a las siguientes conclusiones:
El precio que estarian dispuestos a pagar por un plato tradicional seria entre: 15-20 mil COP.
Adicionalmente, estarian dispuestos a pagar por un plato gourmet entre: 20-25 mil COP. Al final

del focus group como ultima pregunta se les preguntd a los participantes si verdaderamente
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estarian dispuestos a comprar TuChef'y de los 8, todos respondieron que si, es un servicio que les
brindara muchos beneficios y soluciones a sus problemas y necesidades que viven en su dia a dia.
Por tultimo, se encontrd que el producto si es percibido de forma atractiva, el mercado colombiano

no presenta el mismo servicio y TuChef ofrece nuevas opciones de comida para el dia a dia.

12. Presentacion del P&G y de inversion inicial

Para el desarrollo de la aplicacién y poder poner en funcionamiento el negocio de venta de
productos porcionados y listos para ser cocinados se necesita una inversion inicial de 84 millones
32 mil pesos. Con esta inversion se compraran los implementos necesarios para poder llevar la
operacion diaria: elementos de cocina, adaptaciones del local, permisos y mobiliario.

Teniendo en cuenta los costos mensuales el capital de trabajo para el primer mes seria de 17
millones 863 mil pesos, con ese monto se podra operar el primer mes de trabajo, teniendo en cuenta
el costo de los insumos para procesarlos y venderlos. Para operar y llegar al punto de equilibrio
dando una mayor carga de costo del 60% a los platos Gourmet debido al mayor margen e interés
de compra (decision tomada de los resultados del Focus Group), para lograr hacer eso es necesario
tener 3 millones 837 mil pesos para los 293 platos Gourmet y 6 millones 426 mil para los 880 de
Tradicional para llegar al punto de equilibrio. En este punto de equilibrio se planea recuperar la
inversion a 12 meses y sacar un 10% de la comision de la venta. El precio de venta, teniendo en
cuenta las dos encuestas realizadas, sera de 17 mil pesos para un plato tradicional y 25 mil para

uno Gourmet. El cargo de una mayor cantidad de costos a la linea Gourmet va guiado a un mayor
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esfuerzo de vender en esta linea de producto. Esto también se fundamenta en un mayor margen

bruto de esta linea, con 3 puntos porcentuales mas que la Tradicional.

Tabla 29 — Costos

Fuente propia

Costos Unidades Costo Unitario Carga

Personal 4l % 950.000 | $1.425.000 | § 5.700.000
Servicios S 500.000
Transparte 5 A00.000
Arriendo S 500.000
Matenimiento Mes 5  500.000
Aseo 5 200.000
TOTAL $ 7.600.000

Tabla 30 — Insumos

Fuente propia
Referencia del Insumo Costo en pesos
Disefio App 5 £0.000.000
Disefio Empaques 5 2.000.000
Cuchillos s 500.000
Tablas de Picar 5 100.000
Licuadoras S 1.200.000
Mesas Acero Innoxidable 5 1.800.000
Neveras 5 3.600.000
Lavaplatos 5 700.000
Estatente / Repisa 5 700.000
Caneca 5 100.000
Tablet 5 500.000
PC s 2.500.000
Permisos de Manejo Alimento S 52.000
Adecuacidn Local S 10.000.000
Uniformes 5 280.000
TOTAL s 84.032.000




Tabla 31 - Pollo dulce

Fuente propia

GRAMOML G/ML NECESARIOS

Jenjibre 3 5 218 10
Miel 3 15 518 75
Salsa de Sova | 5 4 3015 120
Arroz de Jazmin | § g 150| $1.200
Esparragos 3 10 80| 5 800
Aceite b 2 15/ § 30
Pimienta p 5 11 § 3
Limén 3 1 100] $ 100
Sal 3 1 1| § 1
Mostaza 3 30 15| § 450
Ajo 5 1 2| § g
Pollo $ 15 120| $1.800

Total 54599

Tabla 32 - Spaguetti camarones

Fuente propia

Spaguetti Camarones GEAMO/ML G/ML NECESARIOS Precio

Camaron 3 70 90| § 6.300,00
Chile 5 30 218 6000
Ajo 3 4 2( 3 §.00
Mantequila 5 15 15| § 22500
(Quso Parmesano 3 45 15| § 675,00
Pasta 3 12 200( § 2.400,00
Cebolla 3 2 105 1500
Pimenton 3 2 10| § 15,00
Calabazin 3 2 10| § 15,00
Pimienta 5 5 1] § 5,00
Sal 3 1 2.3 2.00
Aceite s 2 15| 5 30,00
Crema de Leche h 6 20105 120.00
Leche 3 1 15| § 15,00

Total S 9.885.00

Tabla 33 -Tu Chef Plato Gourmet

Fuente propia



For Ehef Flata Gourmet

P&G de Producto

Yalores ¥ De Participacion

Ingresos $ 7331027
por ventas ¥ OTESL0EY
descuentos comerciales

costos $ 3.837.053 5203
producto en sitio(lnvenrsidn Inventario] | 3.837.053 92,3%

gastos $ 8.641.057 17 35
Personal 3420000 456,75
Servicios ¥ 200,000 2.7
Publicidad ¥ 146.621 20
Transporte ¥ 160.000 2.2%
Arriendo ¥ 200,000 2.7
Matenimiznto Mez ¥ 200,000 2.7
Hzen $ 20,000 1.1
Fecuperacion ¥ 3501333 47 8%
Comision venta % T33.103 10,05
nopbt [ Antes de impuestos]) T3.367 1.0

imiuestc\s 2B6.628

Tabla 34 — Referencia

Fuente propia

Referencia Costo

Producto

SpaguettiCamarones | #  13.085

capital invertido $ 3.837.059

cartera

inventarios $ 3837055

wacc 1.3%

cargo por capital ¥ 47.963

eva % [624]) 0.0
EVAICI 0,02
ROIC 1.2%
wacc 1,33

Uds Costo total
de producto

£33 | % 3.837.033

Precio de venta Total venta
Antes de IVA Bruta

¥ £5.000 | % 7331027

Precio de pago Sugeridoenla

encuesta $25.000

Tabla 35 - Costo de producto

Fuente propia
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COSTO DE PRODUCTO

Referencia Costo
Caja ;] 100
Balsas ;3 100
Ingredientes ¥ 9.855
Erwio ¥ 3000

Total Costo del productoe ¥ 13.085

Tabla 36 - Tu Chef Plato Tradicional

Fuente propia

for Lhef Flate Fragicronal

P& de Producto

Valores

*# De Participacion

Ingresos $ 14 367.693
pof ventas 3  14.967.633
descuentos comerciales
costos ¥ 6426423 42 9%
producta en siticllnvenrsion Inventarial | F B.d26.423 42,3
gastos ¥ 5. 417457 B2
Personal % Z2.280.000 15,254
Semicios i 200,000 1.3
Publicidad ¥ 293.5354 2.0
Transparte ;3 160.000 11
Arriendo i 200,000 1.3
Matenimienta Mes ¥ 200,000 1.3%
Hzeo $ B80.000 0.5%
Recuperacion 3 3.501.333 23,9
Comision venta % 1.496.763 10,054
nopbt [ Antes de impuestos) 123.814 0,8

imiuegtns 44 573

capital invertido $ 6426423

cartera

inwentarios § G.426.423

wacc 1.3%

cargo por capital ¥ 80.330

eva * (1.030] 0.0

EVAICI 0.0

ROIC 1.2+
wacoc 1.3

92
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Tabla 37 — Referencia

Fuente propia

Costo Costo total Precio de Total venta

REfetencia Producto Hds de producto  venta Antes Bruta

Pollo Dulze | % T.233 380 | # 6426423 % 17.000 ) % 14.367.633

Precio de pago Sugerido enla $17.000
encuesta

Tabla 38 - Costo de producto

Fuente propia

COSTO DE PRODUCTO

Referencia Costo
Caja ¥ 100
Bolzas ¥ 100
Ingredientes ¥ 4593
Envia ¥ 2500

Total Costo del producto $ 7.299

Después de tener en cuenta cuantas unidades son necesarias para llegar al punto de
equilibrio se buscd entender cuantas personas se desean atraer en el primer afio para tener un
margen. Después de analizar la poblacién de Bogoté se encontrd que la poblacion de estratos 4,5
y 6 es de aproximadamente 1 millon 100 mil personas. Teniendo en cuenta el tamafio de la ciudad
y la posibilidad de cobertura, se determind llegar al 3% de esas personas, 33.00 aproximadamente.

Ademas de eso comprendiendo que el uso de la aplicacion no seria diario y teniendo en
cuenta la cantidad de veces que los encuestados comen fuera de sus hogares o piden domicilio

semanalmente se decidié poner como venta mensual objetiva 3300 platos, los cuales irdn 60% a
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Gourmet y 40% a Tradicional. De esta forma el margen seria 15,8% antes de impuestos y 10,1%
después de impuestos para el tradicional y del 19,8 y 12,3% para el Gourmet.

Tabla 39 - Tu Chef Plato Tradicional

Fuente propia

Fou L hef Plate Fradbicfanal

P& de Producto

Valores # De Participacion
Ingresos $ 22 644 000
poryentes $  22.644.000
descuentos comerciales
Costos ¥ 9.722.268 42,30
producta en sitiollnwenrsion Inventaricl | § 9. 722 268 42 9
Gastos ¥ 9.338.613 41,25
Personal ¥ 2. 280,000 10,1
Servicios § 200,000 0,3
FPublicidad ¥ 452 550 2.0
Transparte ¥ 160,000 0.7
Arriendo k4 200000 0,35
Matenimienta Mes ¥ 200000 0.3+
Bzeo b 50,000 0,43
Becuperacion kS 3501333 15,554
Comision venta ¥ 2. 264.400 10,05
nopbt [ Antes de impuestos] 3.583.113 158
imiueﬂus 1.259.923
capital invertido $ 9722768
carters
inyentarias ¥ 3722268
wacc 134
cargo por capital ¥ 121528
eva $ 2171668 22,3
EVAICI 22,3
ROIC 23.63%
¥acc 1.3

Tabla 40 — Referencia

Fuente propia



Referencia Costo Producto Uds

Pallo Dulce 1.332

Costo total Precio de venta Total venta

de producto  Antes de IV4 Bruta

¥ 9722265 %

17.000 | % 22.644.000

Precio de pago Sugerida enla $17.000
encuesta

Tabla 41 - Costo de producto

Fuente propia

COSTO DE PRODUCTO

Referencia

Caja ;3
Bolzsas ¥ 100
Ingredientes $ 4.593
Enwia ¥ 2500

Total Costo del producte  $7.233

Tabla 42 - Tu Chef Plato Gourmet

Fuente propia
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For L hef Flata Sourmet

P& de Producto

Valores # De Participacion
Ingresos $ 49.200.000
it $  49.200.000
descuentos comerciales
Costos $ 25 751.280 D23
producta en sitiollnvenrsidn Inventaria) | § 25.751.280 92.33
Gastos % 13.665.333 270
Personal ¥ 3.420.000 7.0
Servicios k3 200,000 0.4
Publicidad ¥ 354.000 2.0
Transporte ¥ 160.000 0,35
Arriendo ¥ 200,000 0.4
Matenimients Mes ¥ 200,000 I
Bzeo % a0.000 0,25
Recuperacion ¥ 3501333 T
Comision venta ¥ 4. 920,000 10,054
nopbt [ Antes de impuestos) 3.7853.387 13883
imiuegtns 2.522.013
capital invertido $ 25.751.280
cartera
inventarios ¥ 22721280
wacc 1,.3%
cargo por capital ;] 321.871
eva $ 5.939.476 23.06%%
EVAICI 23,065
ROIC 24,31
wacc 1,259

Tabla 43 — Referencia

Fuente propia

Referencia Costo Costo total de Precio de venta Total venta

Producta producto Antes de IVA Bruta
Spaguetti Camarones | 13.085 19658 | ¢ 25781280 % 25000 (% 43200000

| Precio de pago Sugerido en la encuesta B X g 111]1]

Tabla 44 - Costo de producto

Fuente propia
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COSTO DE PRODUCTO

Referencia Costo
Caja ¥ 100
Balsas $ 100
Ingredientes ¥ 3.885
Ermic $  3.000

Total Costo del producto  $ 13.085

Después del primer afio se busca aumentar en un 3% el alcance de la aplicacion y del
servicio de delivery, de esa forma llegando al 5% de la poblacion residente en Bogoté de estratos
4,5y 6. En ese caso también se tienen en cuenta las respuestas de las encuestas y se decidio poner
como venta objetivo 2200 unidades de platos tradicionales y 3300 de platos Gourmet. Como la
inversion se recuperara durante el primer afio el margen para el segundo afio aumentaria por ese
motivo, ademas de una mayor distribucion de costos fijos de esa forma aumentando los beneficios.

Por otra parte, es necesario recalcar un aumento en el capital de trabajo necesario para operar.

Tabla 45 - Tu Chef Plato Tradicional

Fuente propia



For £ hef Flata Fradicianal

P&G de Producto

Valores ¥ De Participacion
Ingresos $ 37.400.000
EIEREEnES $  37.400.000
descuentos comerciales
Costos $# 16.057.800 42,95
producto en sitiolnvenrsién Inventaricl | £ 18057800 42 9%
Gastos % 7.608.000 20,35
Personal ¥ 2,280,000 G
Servicios k3 200000 055
Publicidad ¥ Td5.000 2.0
Transporte % 160.000 0.ds
Arriendo $ 200,000 055
Matenimiento Mes ¥ 200,000 0.5
Aszeo b 50,000 0.2
Comision venta k3 3740000 10,05
nopbt [ Antes de impuestos]) 13.734_ 200 36,734
imiuestng 4. 344 312
capital invertido ¥ 16.057.800
carters
inwentarios i 16.057.800
wacc 1.3
cargo por capital ;3 200,723
eva ¥ 8583166 93.5%
EVAICI 53.5%
ROIC 54,7
wacc 1.3

Tabla 46 — Referencia

Fuente propia

Costo ds Costo total Precio de venta Total venta
Producto de producto  Antes de VA Bruta

PolloOulee | #  7.233 2200 % 16.057.800 | % 17.000 | $37.400.000
Precio de pago Sugerido £17.000
enla encussta -

Tabla 47 - Costo de producto

Referencia

Fuente propia



COSTO DE PRODUCTO

Referencia

Caja ¥
Bolsas k3 100
Ingredientes ¥ 4.533
Erwic F 2500

Toral Costo del producto $7.299

Tabla 48 - Tu Chef Plato Gourmet

Fuente propia

For Ehetf Flate Gocrmer

P&G de Producto

Yalores

# De Participacion

Ingresos $ 82.500.000
por ventas

3 92,500,000
descuentos cormerciales
Costos $ 43.180.500 A2 3%
producto en sitiollnvenrsion lovental 43.180.500 02 3%
Gastos $ 14.160.000 17,25
Perzonal % 3.420.000 415
Servicios b 200.000 0.2%
Publicidad 3 1.650.000 203
Transporte b 160,000 0.2%
Arrienda 3 200,000 02
Pdatenimiento kes 3 200.000 023
Azeo 3 20,000 0.1
Caormizion venta % 3.260.000 10,05
nopbt [ Antes de impuestos] 25.159.500 30, 5%

imiuestus 9.057.420

capital invertido 3 43.180.500

carkera

inventarios % 4.3.130.500

wacc 135

cargo por capital $ h39.756

eva $ 15562 324 36,02
EVAICI 36.0%
ROIC I7.3%
Wacc 1.3%
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Tabla 49 — Referencia

Fuente propia

Referencia Costo Uds Costo total Precio de Total venta

Producto de venta Bruta
Spaguetti Camarones | $ 3300 | § 43180500 [ $ 25000 | § 82500.000

Precio de pago Sugerido enla
ancuests $25.000

Después de analizar los tres escenarios (Punto de Equilibrio, 2% en el primer afio recuperando
la inversion y 5% después de recuperar la inversion) se puede concluir un business case positivo

teniendo en cuenta los margenes y el periodo de recuperacion de la inversion.

13. Empaque y presentacion del producto

Como la competencia externa, TuChef transportaria toda la comida porcionada en cajas de
carton, pero cada producto estaria dentro de una bolsa de algiin material que no contamine tanto,
para mayor facilidad, limpieza y sanidad. Como se dijo anteriormente, el transporte seria por medio
de un domiciliario, y este tendria su propia moto. Ya que TuChef estd siempre pensando en la
comunidad y sociedad, y en las mejoras para Colombia, se proporcionara un plan de reciclaje para
todas las cajas de carton, por eso seran de carton. La idea es que después del consumo y el uso de
la caja, los consumidores pueden dejar las cajas en sus porterias, para que después el domiciliario

la pueda recoger.
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Es un compromiso grande, pero se puede realizar esto de todos para todos, y ademas daria muy
buena publicidad, mas que todo al segmento de personas, dentro del segmento general, que le
interese los temas ambientales. Ya que el segmento principal del producto es universitario y
millenials, estas personas son dadas a estar muy en pro en temas ambientales y de reciclaje, por el
cual seria algo ideal.

Ahora bien, a la hora de presentar y entregar el producto, todos los insumos porcionados
estaran marcados con el logo de la marca, o con algo relacionado a TuChef, en cada bolsa y en
cada caja reciclada. La mision de esto es que la marca sea cada vez mas reconocida, al igual que
el producto. La idea del logo es que sea algo sencillo, facil de reconocer y también de recordar,
pero el objetivo no es saturar al cliente con la misma imagen, por eso se dijo anteriormente que los
insumos y los empaques respectivos no solo tendran el logo, sino que algo mas referenciando a
TuChef, como el slogan, o el color respectivo.

El objetivo es que la llevada del producto sea lo més rapido posible, pero también se piensa
mas que todo en la calidad, ya que se estd manejando comida, y debe ser lo mas limpio, rapido y
de mejor calidad posible.

Ahora bien, en cuanto a la presentacion del producto en linea, se mostrard por medio de la
aplicacion y la pagina web; se adjuntaran imagenes de la pagina web creada por el grupo de

Estrategias Digitales:



—
luChﬂb’ Quienes Somos Menus Ordena ahora Contacto & Reservas

llustracion 27 - Tu Chef Website

Referencia: “TuChef”, TuChef, 20. Mayo.2019.

——
luCheb Quienes Somos Menus Ordena ahora Contacto & Reservas

Nuestia

HISTORIA

Jovenes emprendedores, que desean no solo brindar
experiencias tnicas en la cocina y en tu paladar, pero
también ahorrarte aquellas demoras innecesarias a la

hora de preparar tu plato; te entregamos en tu puerta todo

Io necesario para seguir paso a paso la receta escogida
por el chef dentro de ti.

llustracion 28 - Website - Quienes somos

Referencia: “TuChef”, TuChef, 20. Mayo0.2019.
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f PvO
‘uC’lEﬁ Quienes Somos Menus Ordena ahora Contacto & Reservas.

PLATOS CLASICOS

Prepara platos sencilos, tipicos y disfruta de estos y de su togue moderno.

SPAGHETTI CON SALCHICHA TOSCANA $10,000

TIEMPO: 35 min. Esta receta lleva trozos de pimiento, saichichas de cerdo desmenuzadas y una sabrosa
salsa de tomate se mezclan con espaguetis.

1 Porcion $10,000
2 Porciones $20,000
4 Porciones $35,000

llustracion 29 - Platos clasicos

Referencia: “TuChef”, TuChef, 20. Mayo0.2019.

f FPv0©
i uehzﬁ Quienes Somos Menus Ordena ahora Contacto & Reservas

CONTACTANOS

Resersa

A TU GUSTO

llustracion 30 - Contactanos website

Referencia: “TuChef”, TuChef, 20. Mayo0.2019.
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fP YO
i uCheb Quienes Somos Menus Ordena ahora Contacto & Reservas

A TU GUSTO
Realiza tu pedido con anticipacion para que recibas
nuestras recetes e ingredientes a la hora y dfa que desees.

Iustracion 31 - Reservas website

Referencia: “TuChef”, TuChef, 20. Mayo.2019.

fFv0o

iucllﬂt Quienes Somos Menus Ordena ahora Contacto & Reservas

2. D

Tel: 123-456-7890

8 ‘ Email senvicio@1uchecom

—— i tienes cualquier inquietud comunicate con
=T nosotros.

Nombre * Mensaje

Tustracion 32 - Datos website

Referencia: “TuChef”, TuChef, 20. Mayo.2019.

14. Pieza de comunicacion BTL

14.1 Logo

104
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22

llustracion 33 - Logo TuChef

Referencia: “TuChef”, TuChef, 20. Mayo.2019.

Ellogo de nuestra marca es un sombrero de chef acompafado de unos cubiertos. Decidimos
utilizar esta imagen ya que el gorro de chef representa dos factores importantes. Primero por una
razOdn mas practica, este gorro relacionado con la higiene y la segunda razén es que el gorro de
chef simboliza la experiencia y maestria del chef'y nuestra App quiere ofrecerles a las personas la
oportunidad de obtener conocimiento en el area gastronémica de una forma fécil y rapida. También
queremos fomentar que las personas se sientan sus propios chefs y preparen recetas deliciosas y
diferentes desde la comodidad de su casa.

Con respecto al color principal de la marca seleccionamos en naranja ya que este color
representa frescura lo cual es perfecto para la imagen que queremos representar con los
ingredientes de nuestras recetas. También este color estimula la parte logica del cerebro y es
recomendado para negocios de comida ya que incentiva al cliente y abre el apetito de este,
igualmente tiene un efecto sobre los compradores impulsivos.

Por otra parte, el color naranja refleja calidez y cercania y consideramos esto como un factor clave
ya que buscamos una relacion a largo plazo con nuestros clientes y que estos se fidelicen con la

marca.
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Por ultimo, el color naranja se asocia con precios accesibles, asi queremos incentivar la compra

de las personas a que estas reciban un producto de calidad a un precio razonable.

14.2  Presentacion del producto:

El producto serd entregado en una caja junto con bolsas de hielo para mantener los alimentos
refrigerados, pero no congelados. También los alimentos se enviaran porcionados en bolsas de
plastico selladas y adicionalmente se envia la receta correspondiente con el paso a paso de la

preparacion del plato y con las medidas exactas de los condimentos que se deben utilizar.

14.3  Campaiia de publicidad:

Slogan de nuestra empresa es: “Porque los mejores platos estan en tu cocina”
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e ’ =

COMIRA HECHA EN CASA

PORQUE LOS MEJORES PLATOS
ESTAN EN TU COCINA

Descraga ya nuestra App

{lustracion 34 - Campania de publicidad

Referencia: “TuChef”, TuChef, 20. Mayo0.2019.

15. Conclusiones generales.

TuChef es una aplicacion la cual posee un gran atractivo en el mercado puesto que les brinda
a las personas un servicio unico y diferente. Este servicio posee la ventaja de que es capaz de cubrir
varias necesidades, otorgandole al cliente distintas razones para que este utilice la aplicacion

dependiendo de la situacion.

El mercado objetivo inicial de esta aplicacion son adultos jovenes a los cuales les guste la

comida hecha en casa pero que de igual modo estos se encuentren ocupados.
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Puesto a la simplicidad del negocio la inversion inicial no posee un gran valor, sumado a esto
los margenes de ganancia permiten que la inversion se recupere dentro de un corto plazo.

La decision por la cual se tom6 TuChef sobre el resto de las ideas no solo por el tamizaje el
cual se realiz6 con cada una de estas, se debe tener en cuenta que a diferencia del ganador (VPTK)
TuChef es un proyecto el cual no solo tendria un impacto a corto plazo, si no que a largo se puede
desarrollar ain mas.
TuChef no solo busca ser una empresa mas en el mercado, se quiere que la gente posea un sentido
de pertenencia con la compaiiia de tal modo en el cual no exista solo un beneficio para el cliente
al ahorrar tiempo, sino que se busca generar nuevas experiencias, diferentes espacios y momentos
inolvidables.

Para el desarrollo de esta aplicacion se debe tener en cuenta la importancia que tiene el
consumidor y su habito de comprar los ingredientes de manera fisica mas no por una aplicacion,
este es un habito el cual se veria modificado al utilizar una aplicacion como esta.

El precio esperado de los productos ofrecidos (plato tradicional y plato gourmet) se adecua a
los precios esperados por parte de los clientes, de igual modo estos valoran el valor agregado que
existe en un plato gourmet a diferencia del plato tradicional.

Los margenes dejados por ambas lineas de producto son favorables, teniendo en cuenta el

proceso y la inversion necesaria se ve como una opcion viable.
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