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Glosario

Automatizacion. Proceso mediante el cual se utilizan herramientas tecnologicas para ejecutar

tareas repetitivas sin intervencion humana directa, mejorando la eficiencia operativa.

Buyer Persona. Representacion semificticia del cliente ideal basada en datos reales sobre

comportamiento, motivaciones y objetivos del consumidor.

Captacion de leads. Estrategia de marketing digital enfocada en atraer y registrar datos de

clientes potenciales interesados en un producto o servicio.

CRM (Customer Relationship Management). Sistema de gestion que permite administrar las

relaciones con los clientes, mejorar la experiencia del usuario y optimizar procesos de ventas.

Go High Level. Plataforma SaaS integral que permite automatizar campafias de marketing,

gestionar reservas, captar leads y personalizar la experiencia del cliente.

Integracion tecnologica. Proceso de conectar nuevos sistemas digitales con los ya existentes

en una empresa para lograr trazabilidad y eficiencia operativa.

Lead. Persona o empresa que ha mostrado interés en un producto o servicio y puede convertirse

en cliente mediante estrategias de seguimiento.

Marketing digital. Conjunto de técnicas y estrategias que utilizan medios digitales para

promocionar productos o servicios, captar clientes y generar ventas.

PYMES (Pequeiias y Medianas Empresas). Empresas con recursos limitados que enfrentan

desafios para adaptarse a tecnologias emergentes y competir en mercados digitales.



11

SaaS (Software as a Service). Modelo de negocio en el que el software se ofrece como un

servicio a través de la nube, mediante suscripcion, sin necesidad de infraestructura propia.



Resumen

En la actualidad el mundo atraviesa por rdpidas transformaciones digitales sobre
todo en el mundo empresarial cada dia salen innovaciones para ayudar a las empresas a ser
mas eficientes con sus operaciones, lastimosamente hay un grupo grande de empresas
(Pequetias y medianas empresas) que no cuentan con la capacidad de adaptacion y
capacidad econdmica para implementar este tipo de tecnologias; es de alli que surge este
emprendimiento en SaaS, se creara una empresa llamada Autologic que le brindara el
servicio de software a estas empresas que no tiene la capacidad para implementar estas
tecnologias. Cabe resaltar que como es un proyecto nuevo se enfocara principalmente en
los restaurantes de la ciudad de Bogota en donde se evidencio una gran oportunidad para
desarrollar este modelo de negocio. Se prestardn servicios como captacion de leads,
automatizacion de tareas, gestion de reservas, campafas de marketing, etc. Para ayudar a

los restaurantes a tener un mayor crecimiento una mayor visualizacion a los clientes.

Palabras clave: SaaS, Software, Captacion de leads, emprendimiento,

automatizacion, marketing.
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Abstract

Nowadays, the world is going through rapid digital transformations, especially in the
business world. Every day, innovations come out to help companies be more efficient with
their operations. Unfortunately, there is a large group of companies (small and medium-sized
companies) that do not have the ability to adapt and the economic capacity to implement this
type of technology. This is where this SaaS venture comes from. A company called Autologic
will be created to provide software services to these companies that do not have the capacity
to implement these technologies. It should be noted that since it is a new project, it will focus
mainly on restaurants in the city of Bogot4, where a great opportunity to develop this business
model was evident. Services such as lead capture, task automation, reservation management,
marketing campaigns, etc. will be provided. To help restaurants have greater growth and

greater visibility to customers.

Key words: SaaS, Software, Lead capture, entrepreneurship, automation, marketing.
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1 Introduccion

El mundo empresarial actual estd en una constante innovacioén y desarrollo por lo que
impulsa un crecimiento acelerado de las empresas, principalmente en grandes compaifiias con
capacidad econdémica para adaptarse mejor a los diversos cambios tecnologicos que atraviesa el
mundo. Este panorama, representa un reto significativo para las pequefias y medianas empresas
debido a que el costo de las tecnologias emergentes para la optimizacion de procesos internos es
muy alto. Durante este proyecto se realiz6 un andlisis en la industria de los restaurantes emergente,
donde se evidencio que enfrentan dificultades para implementar herramientas digitales funcionales

que les permita mejorar sus operaciones debido a la alta inversion de la implementacion.

Sin embargo, gracias a esta investigacion se evidencio el gran auge que tienen los SaaS
(Software as a System) que se presenta como una gran oportunidad en este caso para los
restaurantes que necesitan mejorar su eficiencia dentro de sus operaciones. Este modelo de
negocio consiste en prestar el servicio de software y automatizaciones a las empresas para
diferentes tareas o areas que hay en una organizacion y los restaurantes solo deberan pensar
en que se va a utilizar el software mas no en la infraestructura como tal del mismo debido a
que es una empresa de software la que presta el servicio de instalacion y manejo del software
por medio de una suscripcion mensual que el restaurante (o cualquier empresa) debera pagar.
El gigante empresarial Amazon se ha referido a la importancia que tiene el SaaS para este tipo

de empresas:

Es importante porque da a las empresas acceso a un potente software que
antes habria sido demasiado caro o de alto consumo energético para ejecutarlo en
entornos locales. El proveedor de SaaS administra los equipos, las herramientas de

software y la aplicacion en un centro de datos o un entorno de nube propio. Se



puede acceder al software directamente desde el navegador o la aplicacion movil.
El modelo basado en la suscripcion de SaaS también significa que puede aumentar
o disminuir el uso del software segiin lo necesite su empresa. (Amazon Web

Services, 2024).

Gracias a la aparicion de este modelo de negocio han nacido plataformas como Go
High Level una plataforma que abarca la automatizacion y mas que todo la gestién de
marketing y se ha posicionado en los mercados como una solucién SaaS integral bastante
innovadora que permite a las empresas gestionar de manera personalizada y automatizada
aspectos de su presencia en el mundo digital como por ejemplo la automatizacion de campafias
de marketing, la generacion y captacion de leads y el seguimiento de los clientes potenciales,
esta plataforma es la perfecta solucion para abordar el gran reto que tienen hoy en dia los

restaurantes en el mundo digital.

Por consiguiente, durante este proyecto de grado plasmare como mi objetivo explorar
las oportunidades y ventajas que hay de emprender en el sector del Software as a System
utilizando la plataforma anteriormente mencionada como la base de este proyecto. Se realizara
un exhaustivo analisis de las necesidades que presenta la industria de los restaurantes, se
disefiara un modelo de negocio y se lanzara por medio de ciertas estrategias de marketing
digital una solucion SaaS que permita a estas empresas ser mas competitivas y obtener un

mayor desarrollo en el mercado.

La puesta en practica de este proyecto de emprendimiento no solo aportara la vision
aplicable del proceso de emprender en este sector, sino que también tendra un gran foco en
construir una oferta de valor que responda a las demandas actuales del mercado y mas

especificamente de las pequenas y medianas empresas; Por otro lado, como resultados se

15



espera montar un modelo de negocios rentable que puede a largo plazo ser escalable a nivel

internacional y ayudar a muchas empresas pequeias en el mundo con este servicio.

1.1 Justificacion

La realizacion de este proyecto se justificard en cuatro ejes claves que reflejan la

pertinencia, oportunidad y valor de esta propuesta en el entorno empresarial actual:

1.1.1. Adopcioén y Crecimiento: Un estudio reciente realizado por NTT DATA y MIT
Technology Review en espafiol, en los proximos afios se proyecta un crecimiento
significativo en las oportunidades en el uso de tecnologias de cloud y software que
permitiran a las empresas ser mas eficientes en términos de operaciones, manejo
de datos y servicio al cliente “Practicamente, todas las empresas de la region (98%)
ya comenzaron su viaje hacia la nube y un 80% esta en etapa de implementacion
u optimizacién, lo que significa que trabaja con esta tecnologia de manera

habitual” (Forbes Staff, 2024).

Es evidente que hay un gran mercado esperando por adoptar este tipo de
herramientas dentro de sus operaciones, por tal motivo, es pertinente empezar
desde un sector en especifico como lo es en este caso los restaurantes y
posteriormente con esta experiencia poder expandirse esta solucion a otras

industrias o sectores.

1.1.2. Plataforma versatil: Go High Level se caracteriza por ser una plataforma
integral, ideal para pequefias y medianas empresas. Su propuesta “todo en uno”

permite combinar diferentes herramientas esenciales para un negocio en una sola
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plataforma, y de esta manera puedan gestionar campafias de marketing, redes
sociales, experiencia del cliente y tener diferentes tipos de automatizaciones, lo
que aporta al ahorro de tiempo en las operaciones repetitivas. Por otro lado, es una
plataforma que ayuda a los negocios en la generacion de leads a través de
estrategias de ventas personalizadas y automatizadas, convirtiéndose en una

solucion eficaz para mejorar la presencia digital en el sector mencionado.

1.1.3. Importancia Académica: El proyecto tendrd una importante contribucion al
conocimiento empresarial y al ecosistema académico, al explorar este mercado se
dard a conocer abiertamente como las pequefias y medianas empresas pueden
evolucionar a la era digital con ayuda de este tipo de herramientas y buscar una

alta competitividad en el mercado actual.

1.1.4. Impulso a la Innovacion: Esta propuesta fomenta a la innovacion y el buen
desarrollo dentro de las compaiiias debido a que se vuelve mas asequible y rentable
optar por estas herramientas, ademas de aportar a cada uno de los negocios una
ventaja competitiva diferente, ya que es un software personalizado. Su modelo de
negocio perite replicabilidad y expansion, lo que amplia su impacto potencial y

sostenibilidad a largo plazo.

1.2  Objetivos de Investigacion

Este trabajo tiene como propoésito abordar tres objetivos fundamentales que se desarrollen
en el proyecto.
1.2.1. Identificar oportunidades del mercado: Realizar un andlisis competitivo del

mercado en el sector gastronémico en la ciudad de Bogota, con el fin de identificar cuales son
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los principales obstaculos que enfrentan los restaurantes al implementar un software o una
herramienta digital para la gestion de proyectos y operaciones dentro de la empresa.

1.2.2. Evaluar la rentabilidad de emprender una empresa de software: Se disefiarad un
presupuesto detallado que evidencie los costos requeridos para establecer una empresa de
software tipo SaaS. A partir de esto, se realizara una proyeccion de ingresos estimados con
los primeros clientes, con el fin de determinar la viabilidad econémica del modelo en el
contexto colombiano

1.2.3. Diseiiar diferentes estrategias comerciales para vender el servicio: Se establecera
acciones de atraccion que permitan posicionar el servicio SaaS a los restaurantes de Bogota.
Para ello, se aprovechara la herramienta Go High Level ya que le brinda a sus afiliados una
cuenta manager desde la cual podrd automatizar sus propias campanas de marketing para

generar la captacion de los primeros clientes de forma organica.

1.3 Objetivo General

Contribuir al mejoramiento de la eficiencia operativa en el mercado de los pequeiios y
medianos restaurantes de la ciudad de Bogota, a través de la implementacion de una solucion

digital escalable que les permite optimizar procesos y potenciar su crecimiento en el corto plazo.

1.4 Objetivos Especificos

A lo largo del proyecto, se desarrollaran los siguientes objetivos especificos:

1.4.1.Evaluar las diferentes oportunidades que brinda el mercado de las PYMES

dentro del sector tecnoldgico.
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1.4.2. Disefiar un modelo de negocio para la implementacion del programa en los

clientes objetivo considerando factores corporativos y econdmicos.

1.4.3. Desarrollar diferentes campafias de marketing para posicionar el servicio

a las diferentes empresas.

1.4.4. Analizar el impacto que tendrd una plataforma como Go High Level en

productividad, eficiencia de los clientes y e el crecimiento de los mismos.

2 Identificacion de la oportunidad para emprender

Gracias a la era digital que estd atravesando el mundo existe una gran oportunidad de
emprendimiento en productos o servicios tecnoldgicos como lo es en este caso el SaaS para los
restaurantes. Segiin un estudio de Fortune Business Insights “El mercado de los SaaS esta estimado
en mas de 273.550 millones de ddlares en 2023, podria alcanzar los 1228.870 millones de ddlares
en 2032 segln ciertas proyecciones” (Fortune Business Insights, 2024).

Por consiguiente, se puede asegurar que el mercado en el que se va a emprender esta en
constante crecimiento por lo que cada vez la oportunidad de incursionar en una empresa de
software es mas factible y rentable. Ademas, es un modelo de negocio que se puede adaptar a
cualquier tipo de industria a nivel global debido a que es una herramienta tecnoldgica que no
necesita de permisos para poder ser utilizada y es personalizable para cualquier tipo de empresa
que lo solicite por lo que la hace una herramienta demasiado versatil.

Ademas de lo anteriormente mencionado, es importante resaltar tendencias emergentes y las

necesidades actuales que hoy presentan estas pequefias y medianas empresas en su proceso de


https://www.fortunebusinessinsights.com/software-as-a-service-saas-market-102222

20

adaptacion a la era digital. Estas organizaciones buscan incrementar su eficiencia operativa y una
competitividad elevada, en este contexto, el desarrollo de una empresa que ofrezca herramientas
tecnologicas accesibles y de bajo costo se convierte en un atractivo para las empresas que hay hoy
en dia en el mercado y las que estan surgiendo.

Sin embargo, al ser un mercado tan grande se va a generar una fuerte competencia a medida
que el mercado siga incrementando por lo que es importante realizar una fuerte estrategia de
marketing que posicione a la empresa como la primera opcion en primera instancia para los
restaurantes de Bogota y en un mediano y largo plazo, restaurantes del pais, Latinoamérica y por

qué no, del mundo.

2.1. Origen de la idea

La idea surgi6 gracias a la clase de Opcion de Grado en Emprendimiento I. En donde se realiz6
una investigacion sobre las mejores alternativas para emprender en la actualidad. Fue sorprendente
ver como el sector tecnologico y digital esta creciendo no solo en una sino en todas las industrias,
debido a que en la actualidad lo que mas buscan las compaifiias es optimizar sus operaciones para
volverse cada vez mas eficiente, por lo que gracias a un creador de contenido llegamos a €l SaaS,
luego de realizar la respectiva busqueda e investigacion sobre este servicio nacié un gran interés
en aprender y emprender en este gran mundo de la tecnologia del software, posteriormente, por
recomendacion de Chowell.R,S, 2016 mas conocido por el nombre de su empresa de software
Namosystem se llegd a la plataforma Go High Level en donde se empezard a desarrollar todo el
modelo de negocio basado en un SaaS especializado para restaurantes el cual se manejara por
medio de una suscripcion mensual por la cual pueden adquirir todos los beneficios operacionales

del software.
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2.2. Descripcion del problema

En los ultimos afos la industria gastronomica, se ha vuelto cada vez més competitiva por lo que
a diario se enfrentan a diferentes retos, el principal que se abarcard en este proyecto sera la
capacidad de los restaurantes para tener una alta adaptabilidad tecnolédgica ya que esto ademas de
ayudarles a optimizar sus operaciones les ayudaria a obtener una ventaja competitiva en el
mercado, este reto para los restaurantes se puede desglosar en 5 aspectos fundamentales de la
dificultad para implementar este tipo de tecnologias en el negocio:

2.2.1. Falta de capacitacion: La mayoria de los restaurantes sobre todo los pequefios y
medianos tienen deficiencia en temas como el conocimiento técnico y especifico para poder darle
el uso correcto a las tecnologias.

2.2.2. Costos de implementacion: Al inicio siempre se comete el error de querer tener un
software propio que esté¢ desarrollado desde cero lo que es practicamente imposible para las
pequefias y medianas empresas debido al costo tan alto que este tiene, segun Felix Rose-Collins
investigador del desarrollo de SaaS: “Con la participacion de analistas de negocio, gestores de
producto y disefiadores de UX/UI, el coste real del desarrollo de aplicaciones SaaS empieza en
60.000 dolares. Se dedica mucho tiempo y esfuerzo a la evaluacion y preparacion antes de iniciar
el desarrollo del software ” (Collins, 2024).

2.2.3. Integracion con sistemas existentes: Hay restaurantes que ya cuentan con algunos
softwares para algunas tareas especificas, el problema es que cuando quieren generar una
trazabilidad de todos los procesos con un nuevo software la integracion es demorada y costosa.

2.2.4. Seguridad de los datos: Algunos duefios de los restaurantes desconfian de las nuevas

plataformas o software ya que pueden caer en un robo de informacién o algo similar por lo que no


https://acropolium.com/blog/how-much-does-it-cost-to-build-a-saas-app-in-2022/
https://acropolium.com/blog/how-much-does-it-cost-to-build-a-saas-app-in-2022/
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confian mucho en esta implementacion.

2..2.5. Servicio al cliente: Muchos restaurantes presentan fallos en sus operaciones hacia el
cliente debido a que no cuentan con el soporte tecnoldgico para poder maximizar la eficiencia de
todas las operaciones para llevar el producto final al cliente y generar una fidelizacion en un

servicio post-venta.

3 Modelo de negocio

3.1 Propuesta de valor

Con la empresa Autologic SaaS de Go High Level se ofrecera un software personalizado,

integral y facil de implementar el cual estara especializado en la industria de los restaurantes.

Este servicio le dara la gran ventaja a los restaurantes de automatizar diferentes operaciones
que son repetitivas como gestionar pedidos, mensajes de texto o reservas a través de los mismos y
también automatizar las campafias de marketing para lograr dos cosas principalmente, la primera,
lograr maximizar la eficiencia operativa y la segunda, lograr obtener la adaptacion al mercado que
actualmente cualquier empresa necesita. Esta solucion presenta diferentes ventajas ante la
competencia.

En primer lugar, los restaurantes tendran una automatizacion eficiente en donde se ahorrara
tiempo en diferentes funciones u operaciones, ademads, esta automatizacion ayudard a que los
restaurantes reduzcan sus costos operativos ya que se implementara para tareas repetitivas y que
eran tareas ineficientes. Por otro lado, se mejorara la captacion de leads con una estrategia de
generacion y luego de fidelizacion, ademas la plataforma desde la cual se prestara el servicio de

software tiene la posibilidad de realizar una fécil integracién con otras plataformas, minimizando
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asi los costos de adaptacion tecnologica. Por tltimo, se ofrece un buen servicio de seguridad y de
soporte técnico lo cual esta incluido dentro de la mensualidad que el restaurante pagara a la
empresa, por lo que también ayudaria a no incurrir en costos extras de mantenimiento del software

y de la plataforma.

3.2. Caracteristicas del producto o servicio

En primera instancia se programara la cuenta de la empresa de software Autologic, en donde se
llevara el registro de todos los restaurantes con los que se trabaje, luego de configurar la cuenta
propia de la empresa dentro de Go High Level se programaran las subcuentas para los restaurantes

con los que se quiera trabajar como se muestra en la siguiente imagen:

Ilustracion 1

Interfaz Go High Level
oo

Client List (Sub-Accounts) a 4+ Add Sub-Account

=)

Nota. Elaboracion propia
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Dentro de estas subcuentas es donde se prestaran los siguientes servicios operacionales para los

restaurantes:

3.2.1.

3.2.2.

3.2.3.

3.24.

3.2.5.

Plataforma para reservas online: Con el software se les brindara a los clientes una

plataforma la cual les permita tener una mejor gestion de sus reservas en el dia a dia.

Captacion de leads: Se ofrecera una plataforma CRM para darle un mayor y mejor
seguimiento a cada uno de los clientes lo cual permitira realizar una mejor analitica de

estos datos para futuras oportunidades de mejora.

Automatizacion: Teniendo este software las empresas no deberan realizar
manualmente tareas como enviar correos electronicos con ofertas o enviar SMS con

promociones ya que gracias a este servicio todo esto sera de forma automatizada.

Analitica de datos y feedback: Gracias a que todo se maneja desde un mismo software
se obtendran datos mas relacionados con los cuales se podran tomar decisiones segiin

los reportes arrojados por el software para asi crecer como empresa.

Mantenimiento: Debido a que Autologic es la empresa encargada de manejar y
personalizar el software, la misma empresa se encargara del mantenimiento, teniendo
en cuenta que va dentro de la mensualidad lo que minimizaria los costos para el

restaurante.

3.3. Segmento del cliente

Para realizar una correcta segmentacion del cliente es clave resaltar dos técnicas las cuales

ayudaron a definir cudl es ese verdadero cliente objetivo para la empresa.



25

3.3.1. TAM SAM SOM

3.3.1.1.Total Adressable Market (TAM): El mercado total para este proyecto seran los
mas de 7.500 restaurantes que existen en la ciudad de Bogota.

3.3.1.2. Serviceable Avaiable Market (SAM): Debido a que hay restaurantes en los
cuales es casi imposible implementar un software de este estilo por su casi informalidad y hay
otros que por el contrario ya cuentan con uno, la empresa se enfocara en aquellos que necesiten
este tipo de software y esté disponible para su implementacion lo que reduciria este valor a
aproximadamente a 1000 restaurantes.

3.3.1.3. Serviceable Objective Market (SOM): Debido a que la empresa de Software esta
en el sector de negocios emergentes se debera buscar un segmento muy cerrado en el cual se pueda
realizar la primera validacion del software por lo que se acudird a los aproximadamente 30

restaurantes del Chorro de Quevedo en la ciudad de Bogota.

3.4. Descripcion del Buyer Persona

Para el Buyer Persona, la referencia es que sea la duefia o mayor accionista de algin restaurante
en la ciudad de Bogota que conozca cada uno de los procesos que se llevan a cabo en su restaurante
para poder personalizar el software a la necesidad del cliente, este cliente tendrd varias
motivaciones, como el bajo costo de la mensualidad o la optimizacion de tiempos entre cada tarea.

A continuacion, se verd completo el esquema del Buyer Persona

Iustracion 2
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Buyer persona GHL
MOTIVACIONES PERSONALITY
C:n dynda hdcl sistdcmq podra Extrovert Introvert
ahorrar mucho mas de tiempo y o
esfuerzo el cudl lo podra dedicar a \ —
otras areas de la empreso, ademas Thinking Feeling
de que mejorara la tasa de buena [ - ]
atencion al cliente. Por ultimo es una = 2 =
plataforma muy facil de usar lo que conalg: ; SEURIoR
lo hace atractivo para elia ! L
OBEJTIVOS PUNTOS DE DOLOR
los objetivos que Ana quiere Lo falta de tiempo es uno de los
alcanzar con ayuda de estc principales puntos de dolor ya que
herramienta es aumentar Io para la implementacion de este
ANA MARIA SANCHEZ r.cntcbilificd odon‘lds de la gofz'.-.'cro roquicrc}ci({:rta cqnzidad de
fidelizacion de los clientes. Ademas tiempo y oprendizaje debido a que
Edad: 32 de esto quiere tener una mayor también posee un bajo
captacion de leads para conocimiento de estas
B R incrementar su volumen de ventas. herramientas tecnologicas.

tenga de 1 a 5 locales el cual ofrece servicio de
comida para los tres momentos del dia, desayuno, > g - c ————

almuerzo y comida. COmo responsabilidades esta / LOYAL A A INTUITION
encargada de administrar todas los areas que | l § PN e
conlleva un restaurante por lo que busca un sistema

que le ayude a facllitar sus tareas y le ayude a

crecer su negovcio

Nota. Elaboracion propia

Este Buyer Persona da a conocer los diferentes intereses y objetivos que busca el cliente a la
hora de adquirir el servicio, un factor clave por donde se puede facilitar la negociacion es prestando
mucha atencion a los puntos de dolor o puntos débiles ya que debido a eso podremos entrar a
solucionar cada una de las necesidades del cliente. Ademds, alinear la estrategia de

implementacion con los objetivos que tiene la gerente con el proyecto.

3.5. Hallazgos y validaciones del problema con el usuario

Inicialmente, se trabajaran con dos restaurantes de la candelaria en la ciudad de Bogota a los
cuales se les ha hecho una investigacion exhaustiva y un gran hallazgo que se gener6 de esta
investigacion es que los pequeiios y los medianos restaurantes en el sector investigado siempre
presentan ciertas dificultades al implementar un software asi en sus operaciones debido a que

piensa que es algo que le puede afectar su operacion diaria debido a que ya tiene una cadena de
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procesos establecida por ende cambiar esa cadena de una forma inadecuada puede traer graves
consecuencias en la eficiencia operativa del restaurante, y como se menciond anteriormente,
lastimosamente realizar un software desde el principio es muy costoso por eso este tipo de
restaurantes no han podido adaptarse a la era digital.

Por otra parte, es importante realizar las debidas capacitaciones para no tener este tipo de
inconvenientes a la hora de tener el software, en estos restaurantes no estan muy digitalizados los
procesos por lo que puede ser un poco mas complicado realizar la integracion con los procesos del

restaurante.

3.6. Alternativas de solucion y criterios de seleccion

Para solucionar las diferentes problematicas del cliente es importante tener en cuenta que se va
a crear un CRM el cual estard enfocado al cliente y a reducir los costos de la operacion, ademas
de ofrecer una plataforma integral que asegure una buena trazabilidad dentro de las operaciones
del restaurante. Lo anteriormente mencionado, acompafiado de la automatizacion de la mayoria de
tareas repetitivas ayudaran a que los restaurantes mejoren y maximicen su eficiencia, captando asi

la atencion de los clientes y llegando a lograr una fidelizacion.

4  Analisis Sectorial

4.1 Analisis del entorno

Para el mapa del entorno se evaluaron diferentes factores, como, por ejemplo, los econémicos
en donde se ve un incremento en la demanda del mercado por lo que se activaran los flujos de
efectivo. Por otro lado, estan los factores tecnologicos y los de sociales en donde se plantea tener

grandes avances en la tecnologia Artificial con ayuda de marketing, ademas de lo anteriormente
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mencionado se deben tener en cuenta las diferentes regulaciones en este caso como es una empresa

de servicio de software de debe tener precaucion con la proteccion de los datos recolectados.

4.2 Mapa de competidores

Asi como GHL (Go High Level) existen distintas plataformas que desarrollan estos softwares
para las empresas enfocadas mas que todo en marketing y captacion de leads. La principal
competencia de GHL es Salesforce y HubSpot, las dos plataformas cuentan con un sistema de
CRM, marketing y captacion de leads lo que los hace la competencia directa de la plataforma que
vamos a utilizar para el proyecto. Ahora bien, a lo largo de esta investigacion se ha evidenciado
un gran vacio de estas iniciativas hacia las pequefias y medianas empresas, es por esto que el
emprendimiento va enfocado mas que todo a este nicho, debido a que las otras plataformas se

enfocan en grandes empresas, fue alli donde se halld la oportunidad del modelo de negocio.

S Prototipo inicial
5.1 Hipdtesis
5.1.1 Hipotesis de deseabilidad
En la actualidad los restaurantes tienen un alto interés en adaptarse de la mejor manera a
los diferentes cambios tecnoldgicos que tiene constante el mundo, implementando tecnologias que
ayuden a optimizar sus operaciones y maximicen su eficiencia. Por otro lado, valoran mas la

tecnologia que pueda tener el beneficio de la facilidad de implementacion y uso y que puedan tener

una buena trazabilidad e integracion con la informacion que ya posee cada uno de los restaurantes.

5.1.2 Hipotesis de factibilidad

Es factible prestar un servicio de software a los restaurantes de la ciudad de Bogota que
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integre diferentes dreas como, automatizacion de procesos, captacion de leads, gestion de reservas
y SMS, ademas de ofrecer un servicio de mantenimiento y soporte las 24 horas del dia también

con ayuda de la automatizacion.

5.2 Mock Up del producto o servicio

Ilustracion 3

Mock up en interfaz de GHL

OO
Client List (Sub-Accounts) Q + Add Sub-Account §
Babou
# 12B-49 Calle Del Embudo Bogota, Cundinamarca 111711 ®o (:30
% 311 5302604
ccou e Clie
Katarssis Restaurante Bar
12B-30 Carrera 1a Bogota, Bogota 111711 Cl °
g g o) )

& 3213252342

Nota. Elaboracion propia

En la anterior imagen, se observa las cuentas creadas para los dos primeros clientes los cuales
son dos restaurantes ubicados en la zona de la candelaria en la ciudad de Bogota, a partir de estas
cuentas se podran automatizar sus operaciones dependiendo las preferencias de cada cliente.

Ademas, dentro de la misma plataforma se podran crear mensajes automatizados para la gestion



de las reservas y mejor experiencia del cliente como se muestra a continuacion.

Ilustracion 4

Automatizacion para WhatsApp

WhatsApp Delivery Status #

Builder Settings Enrolliment History Execution Logs

rigger +  Add New Trigger

Customer Booked Appointment

(©  whatsapp

{} Condition

A WhatsApp Delivery Successful

A WhatsApp Delivery unsuccessful

A WhatsApp Delivery Status Fa...

If "Valid Whatsapp" is “True' If “Valid Whatsapp™ is "False” When none of the conditions are met
+ + +
END
P sus & e
+ +
END END

Nota. Elaboracion propia

5.3 Blueprint para validacion de mockup y problema con el usuario

30

Con ayuda del mockup se realizaron unos dashboard que ayudarian a entender la informacion

del restaurante y como se estd comportando cada una de las estrategias de automatizacion y

optimizacion de tareas.
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Ilustracion 5

Dashboard de actividades a realizar
Dashboard 5 ma] [ 2
Oppartnly Siats 5 | | oo via P
$0
Q Q

No Dats Fousd HoData Found

0%

Funnel =2 Stage Cistrioution =

$0

Nota. Elaboracion propia
En este Dashboard se va a poder analizar cada una de las decisiones que se tomen con
respecto a campanas de marketing, automatizaciones para gestion de reservas y SMS, asi como el

comportamiento de los clientes seglin la captacion de leads.
5.4 Maedicion y resultados
Como es evidente GHL es una plataforma integral con la que se puede automatizar muchas

tareas de cualquier empresa logrando asi una mejor eficiencia empresarial y ayudando a que las

pequefias y medianas empresas obtengan un desarrollo y un crecimiento mas acelerado en el
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mercado, segin Chowell.R,S, 2016 duefio y fundador de Namosystem empresa SaaS “Los
restaurantes que han optado por implementar estos sistemas SaaS dentro de sus operaciones han
aumentado un 30% la productividad y eficiencia del restaurante” Lo que demuestra que es una
plataforma y un modelo de negocio 6ptimos para este tipo de clientes.

Se planea para la siguiente opcion de grado, evaluar el crecimiento de estos dos restaurantes de
la candelaria para desarrollar y realizar los respectivos ajustes para expandir el software y el
modelo a lo largo de toda la ciudad en los diferentes restaurantes y mas adelante para la opcion de

grado nimero 3 lograr una internacionalizacion de la empresa Autologic SaaS.

6 Prototipo funcional

6.1 Presentacion y descripcion del prototipo

6.1.1 Mock up

El siguiente Mockup representa el disefio inicial del hoodie desarrollado para este
emprendimiento. La prenda esta confeccionada con algodon perchado, un material que garantiza
y proporciona suavidad, comodidad y durabilidad, adicionalmente cuenta como una horma semi
oversized lo que ofrece un ajuste relajado para el cliente, capucha con un tnico tamatfio y bolsillo

en la parte de adelante totalmente funcional.

Este prototipo incluye los personajes graficos de la primera coleccion de la marca, los
cuales estan representados por un corazén, un dado y una ficha de poker, los cuales reflejan el

concepto central de esta coleccion “Amor y Suerte”.
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Tlustracion 6

Mock up primera coleccion

LO\;E g
LUCK m v og{;
|| ik

g

MULVA COLLE

Nota. Elaboracion propia

6.1.2 Prototipo Funcional

Para el prototipo funcional muestra los detalles mas especificos de los hoodies disefiados
desde el mockup, muestra el tipo de estampado utilizado para cada imagen ademas de contar con
una gran variedad de colores por cada uno de los disefios que hacen parte de esta coleccion, dentro
de la gama de colores se encuentran el negro, gris, hueso, beige, verde, azul, etc. Lo anteriormente
mencionado para lograr con la primera coleccion evidenciar que colores son los que mas funcionan

en el mercado objetivo.
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Ilustracion 7

Prototipo aplicado

Nota. Elaboracion propia

6.2 Hipotesis

6.2.1 Hipotesis de deseabilidad

El mercado objetivo de Hood en el cual se encuentran jovenes entre 16 a 28 afios con
afinidad por la ropa urbana y el streetwear, percibiran los hoodies de la marca como una
propuesta de valor diferenciada en todos los aspectos de la marca: disefo, calidad y concepto.
Este tltimo se espera que conecte con las tendencias actuales del mercado de la moda en donde
se quiere dar a relucir unos productos exclusivos.

La aceptacion de esta propuesta se evidencio a través de diferentes ferias realizadas en
el segundo semestre del 2024 las cuales fueron: El festival de emprendimientos en el UR
Festival en donde se obtuvo un gran recibimiento por parte de los jovenes universitarios
logrando un aproximado de $3.000.000 en un solo dia de feria. En segundo lugar el
emprendimiento tuvo un lugar en la feria Tierra de suefios realizada en el Club Colsubsidio en

donde se pudo evidenciar la preferencia de nuestra marca frente a competencia directa como
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lo son mas emprendimiento de moda streetwear, en esta feria la cual tuvo una duracion de dos
dias se obtuvo un total de $3.600.000 en ventas y por tltimo se tuvo una ultima validacién en
una feria en el centro de la ciudad llamada Mentes sin espacio en la cual se dio a conocer la
marca a un publico un poco mas extranjero gracias al turismo que se presenta en esa zona de
la ciudad, se pudo evidenciar una gran aceptacion por personas de otros paises como Estados
Unidos o Australia quienes buscan prendas con estilos diferentes a lo que se ve constantemente
en los mercados de esos paises.

Adicionalmente, se ha obtenido una gran aceptacion en Instagram la cual es la unica
plataforma que maneja la marca en donde se cuenta con un aproximado de 230 seguidores los
cuales se pueden convertir en potenciales compradores y porqué no generar la recompra para
proximas colecciones.Gracias a lo anteriormente mencionado se pudo llegar la conclusion de que
la hipotesis de deseabilidad es valida debido a que gracias a las ferias y la red social que se maneja
evidenciamos que es un producto que el mercado desea comprar y al cual le interesa toda esta

gama de productos de la moda por lo que es un buen indicio para iniciar con el piloto de ventas.

6.2.2 Hipotesis de factibilidad

En esta hipdtesis se plantea que tan factible es producir los hoodies de la marca Hood en
términos de recursos, logistica y capacidad, esta hipotesis sostiene que es posible desarrollar un
producto de alta calidad utilizando un Unico proveedor local el cual es Loint de Colombia SAS
empresa de confeccion colombiana, diferentes proveedores de materia prima para no comprometer
los estandares de disefio y de costos.

En primera instancia la disponibilidad de materiales la obtenemos de tres proveedores que
cuentan con la capacidad suficiente con respecto al algodon perchado para suplir una demanda

inicial de la marca los cuales son la Alqueria, Lafayette y Daltex. Por otro lado, la produccion se
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realiza por medio de un satélite en la empresa Loint de Colombia, empresa colombiana de
produccion quien tiene una capacidad de producir aproximadamente 550 hoodies al mes, y por
ultimo en la Gltima etapa de produccion la cual es el estampado tenemos un proveedor quien tiene
una capacidad para estampar 420 hoodies al mes la cual seria la capacidad real de la marca.
Abhora bien, teniendo en cuenta que en el emprendimiento solo cuenta con dos personas
laborando que teniendo en cuenta las ventas hasta el momento venden aproximadamente 60
sacos al mes por lo que la capacidad de los proveedores es mas que suficiente para la demanda
inicial del proyecto, ademas de ser un producto que se puede llevar a cualquier tipo de feria y se

puede comercializar facil por medio de canales digitales.

6.2.3 Hipotesis de viabilidad

A lo largo de esta hipotesis se planteara que tan viable es el modelo de negocio del
emprendimiento en donde se espera una sostenibilidad y crecimiento dentro del mercado de la
moda. Esta hipdtesis sostiene que un buen manejo de costos acompafiado de una buena estrategia
de comercializacion generard ingresos suficientes para cubrir inversion inicial, costos operativos
y alcanzar una buena rentabilidad en el corto y mediano plazo.

Para la validacion de la hipotesis en mencion se evaluara la sostenibilidad financiera en donde
se buscard un margen de rentabilidad para que sea suficiente para cubrir todos los costos
involucrados en la operacion del negocio: por otro lado luego de la validacion de la hipétesis de
deseabilidad y factibilidad es evidente que se cuenta con una demanda que ayudaria suplir los
costos y proximas colecciones, ahora bien en la proxima etapa se debera garantizar la recompra y
capaz de atraer nuevos clientes para poder tener un crecimiento progresivo y obtener una viabilidad
comercial y una escalabilidad en el mercado.

Para atraer a nuevos clientes se realizaran diferentes estrategias de marketing digital a través
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de publicidad en Instagram y pautas para incrementar el nimero de clientes potenciales e ir
teniendo un posicionamiento en redes, ademas de realizar alianzas con micro influencers para darle
una mayor visibilidad a la marca.

De igual manera se buscara un equilibrio entre inversion y retorno en donde se plantea a lo
largo del semestre recuperar la inversion inicial para empezar a ver la auto sostenibilidad del
emprendimiento, para ello se buscara llegar al punto de equilibrio con base en las ventas que se

han realizado.

6.3 Piloto de ventas

6.3.1 Escenario de validacion

Evaluar la viabilidad, factibilidad y deseabilidad del emprendimiento es el objetivo principal
de este escenario, por medio de diferentes actividades comerciales y de mercadeo se seguird

recopilando datos esenciales para buscar que Hood tenga una buena insercion en el mercado

Se utilizaran tres métodos para obtener esta validacion:

6.3.1.1. Ferias de emprendimientos: A lo largo del semestre se buscaran diferentes
ferias en distintos lugares de Bogotéd para atraer nuevos clientes y seguidores de la marca,

adicionalmente se evaluara la aceptabilidad de la prenda en los consumidores.

6.3.1.2. Ventas virtuales: Adicionalmente, se buscara a través de redes sociales generar
ventas reales, en donde se enviardn mensajes proactivos a los seguidores de Instagram para
que conozcan mas a profundidad el catalogo de la marca y el concepto de la misma, también,

se buscara darle mas visibilidad con creacion de contenido y pautas.

6.3.1.3. Analisis de datos: Luego de lograr recopilar datos importantes de los dos

métodos anteriores se realizara un exhaustivo analisis de la informacion para implementar en
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las préximas colecciones, como que disefio es mas llamativo o que color se vende mas, por

otro lado, evaluar la aceptacion del precio de los hoodies, etc.

6.3.2 Blueprint

El modelo Blueprint del proceso de venta del emprendimiento Hood tiene como principal

objetivo que se pueda visualizar de forma organizada toda la relacion emprendimiento cliente

desde la pre venta hasta el servicio post venta, el modelo permite detallar cada una de las

actividades que lleva a cabo el negocio para llevar a cabo la venta con una alta satisfaccion por

parte del cliente y garantizar un buen flujo operacional para mitigar riesgos de perder una venta.

El diagrama que se presentard a continuacion da a conocer las tres etapas principales de un

emprendimiento, preventa, venta y post venta:

Ilustracion 8

Blueprint para HOOD
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WhatsApp] |
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5 2 Amigos, i <
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R contenido, entrega, Estrategias de | Resolucion de problemas,
sabe y piensa el s cliente, proceso 3
atencion en atencion post- fidelizacion mejora de productos
personal de pago
redes | compra
Redes sociales, ; . Domicilio, :
= Tienda virtual, Comunidad
Donde ocurren las eventos, e punto de
| ferias de digital, redes Servicio postventa, redes
cosas publicidad entrega en 3
> emprendimiento > sociales
digital ferias
Z | Plataforma de | Provesdorss de 5
Queé soporta el Publicidad | CRM, campanas | Soporte tecnico, atencion

al cliente
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Nota. Elaboracion propia

6.3.3 Cronograma de validacion

Durante los siguientes 3 meses se buscara realizar una validacion comercial a mas profundidad
por lo que se desarrollaran diferentes actividades para buscar generar la mayor cantidad de ventas
posibles para llegar a un aproximado de la demanda mensual del emprendimiento, ademas de
evaluar la capacidad la capacidad con la que el negocio cuenta en el momento versus la capacidad

con la que cuentan los colaboradores y trabajadores del mismo emprendimiento.

A continuacion, se presenta el calendario para el mes de marzo y abril en donde se buscara
que el emprendimiento haga parte de diferentes ferias para darle una mayor visibilidad en el
publico objetivo y en redes.

Tabla 1

Cronograma de actividades para emprendimientos (marzo-abril)

Semana Fecha Actividad

1 10-16 de marzo 1. Busqueda de ferias para
emprendimientos
2. Marketing a través de Instagram
2 17-23 de marzo 1. Postulacion a ferias para
emprendimientos
2. Marketing a través de Instagram
3. Busqueda de microinfluencers

3 24-30 de marzo Feria del mes de marzo
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4 1-6 de abril 1. Busqueda de ferias para abril
2. Marketing a través de Instagram,

creacion de contenido para la feria

Nota. Elaboracion propia.

6.3.4 Medicion y resultados

Para realizar la medicion y dar los resultados y conclusiones se evaluard principalmente
las ventas generadas de acuerdo al cronograma de validacién en donde se buscara cubrir costos
fijos y variables del negocio, ademds de pagar una nomina de un salario minimo para los dos
trabajadores de la marca en cada uno de los meses y poder obtener una rentabilidad para una
reinversion en la segunda coleccion.

A partir del resultado del ejercicio se evaluara si es un emprendimiento rentable o si deba
tener alguna modificacion en el concepto para poder generar mas ventas, también se pueden
presentar, dependiendo el comportamiento en estos meses, cambios en las estrategias de
mercadeo para poder atraer mas clientes y permitirle al negocio tener mas flujo de caja para

tener un crecimiento constante y obtener un buen posicionamiento en este semestre.

6.3.5 Validacion financiera

Tabla 2

Costeo unitario del hoodie Corazon

Hoddie corazon
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Tip Cantida Unida Valor
Rubro Total
0 d d de medida unitario
Confecci Cost 1 $55.00 $55.00
1
on 0 unitario hoodie 0 0
Estampad Cost 1
4 $2.000 $8.000
0 0 unitario hoodie
Cost 1
Empaque 1 $3.000 $3.000
0 unitario hoodie
Cost 1
Datafono 1 $7.350 $7.350
0 unitario hoodie
$73.35
Costo hoodie corazon
0

71

Nota.. Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta el costo unitario de los hoodies y que tienen una rentabilidad de mas
del 100% lo cual dejaria un precio de venta de $150.000 la unidad, por lo anterior, podemos
evidenciar una nueva hipotesis en donde se afirma que vendiendo 75 hoodies al mes se podria
cubrir los costos fijos y variables del emprendimiento logrando una rentabilidad considerable

para la reinversion en una nueva coleccion.

7 Modelo de negocio ampliado

Business Model Canvas

Para darle un campo visual mas amplio y detallado al funcionamiento de este proyecto se utilizo
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la herramienta del Business Model Canva, el cual es una estructura de modelo de negocio
desarrollado por el tedrico autor Alex Osterwalder, la cual permite dar a la estructura del
emprendimiento un punto de vista més estratégico pensando en el correcto desarrollo del mismo,
esta es esencial para evaluar detalladamente cada aspecto importante de la empresa centrando todo
en una de las cosas mas importantes a la hora de incursionar en el mundo del emprendimiento: La
propuesta de valor. Y abarcando aspectos como los clientes, los canales de venta y como estos
llevan a los ingresos.

A continuacion, se presentara el Business Model Canvas para Hood y se brindara

informacion detallada de cada uno de los items que componen este modelo.

Ilustracion 9

Modelo de negocio CANVAS para HOOD

O HOOD
0

PROPUESTA RELACION FUENTES ESTRUCTURA
DE VALOR . CON LOSENTES DE INGRESO DE COSTOS

SEGMENTOS
DE CLIENTES

SOCIOS
CLAVE ",:Q‘\

SOCIOS CLAVE

Nota. Elaboracion propia
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Todo parte de la propuesta de valor en donde se ofrece un producto con un disefio tnico que
representa la identidad, autenticidad y estilo a la hora de vestir una prenda. Lo anteriormente
mencionado son Hoodies confeccionados con una tela poco convencional lo que los hacen de alta
calidad y estan disenados para las personas que quieren expresarse a través de la moda.

Luego de validar esta propuesta de valor se evalu6 la segmentacion de los clientes en donde se
llegd a un segmento de jovenes entre 16 y 30 afios que tengan interés en la moda y en la identidad
de las marcas, se pueden encontrar en universidades, colegios, empleos, ferias de moda, etc.
Adicionalmente se tienen unos socios clave, los cuales son los proveedores de la materia prima y
de la confeccion de los Hoodies, ademas de en un futuro tener aliados logisticos y estratégicos

como influencers o micro influencers los cuales pueden llegar a darle mas visibilidad a la marca.

Por otro lado, esté el aspecto financiero, las fuentes de ingreso se pueden llevar a cabo a través
de la venta directa con el modelo de colecciones cada cierto periodo de tiempo, ventas por medio
de ferias de emprendimiento y a través de canales digitales como lo son Instagram, WhatsApp y

TikTok.

7.2 Verbalizacion del modelo de negocio

Hood es una marca de Hoodies la cual su principal objetivo es ser algo mas que solo una marca
de ropa en donde se busca tener una identidad de marca. La base del modelo de negocio de este
proyecto es tener una propuesta de valor auténtica como la que se presentd en el modelo anterior
en donde el cliente se sienta identificado con cada uno de los disefios.

Ahora bien, hablando de las distribucion de los canales de venta, si bien es cierto que la marca

tiene presencia en redes sociales, el principal canal de ventas del emprendimiento a través de ferias
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locales y universitarias, espacios donde se puede crear una conexion mas cercana con los clientes
a través de experiencias y asi construyendo comunidad alrededor de Hood.

Mas que vender un hoodie o una prenda de vestir, se busca que el cliente compre esta
prenda para llevarse un pedazo de la cultura de Hood, que se lleven una identidad de marca,
generando esto se puede alcanzar una conexion emocional lo que diferencia este emprendimiento

de otras marcas de Hoodies en el mercado.

7.3 Matriz DOFA

7.3.1 Analisis Interno

Teniendo en cuenta que el analisis interno esta compuesto por fortalezas y debilidades los
cuales son aspectos que dependen directamente de la empresa:

Al realizar un analisis se observo que Hood ofrece disefios auténticos y diferenciadores
disponiendo de un estilo urbano tnico que conecta con la identidad de los jovenes. De igual manera
tiene una presencia activa en redes sociales por medio del uso de Instagram y TikTok como canales
visuales y directos para conectar con el publico.

Ademas, Hood clasifica como una marca cercana y humana ya que la historia del
emprendimiento genera empatia y fideliza clientes. Por ultimo, una fortaleza hallada son los bajos
costos operativos, porque al ser una marca emergente, se pueden manejar producciones limitadas
y flexibles.

Por el contrario, la capacidad de produccion limitada genera una dificultad para responder
a una demanda alta si se viraliza. También la dependencia de redes sociales es una debilidad dentro
de Hood ya que, si cambian los algoritmos o te bajan el alcance, afecta las ventas. Adicionalmente,
la falta de infraestructura fisica nos debilita porque limita la experiencia de compra para algunos

clientes. Finalmente, Hood tuvo poca inversion inicial lo cual limité la cantidad de stock y
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campafias publicitarias masivas.

7.3.2 Analisis Externo

Por otro lado, el andlisis externo es todo lo que sucede fuera del control de emprendimiento,
en este caso las Oportunidades y Amenazas:

Se ha visto a Hood lleno de oportunidades como el crecimiento del e-commerce en
Colombia ya que se ha visto la preferencia de las personas por comprar ropa por internet, mientras
que la tendencia de apoyar marcas locales se ve en los jovenes que valoran el emprendimiento y
lo "hecho en Colombia". Ademas, la cultura urbana se encuentra en auge, esto hace que la moda
streetwear esté cada vez mas presente entre los adolescentes. De igual manera, se encontr6 la
oportunidad de desarrollar colaboraciones con artistas o influencers lo cual habilita la posibilidad
de crecer mediante alianzas estratégicas.

No obstante, Hood también enfrenta amenazas como la alta competencia en el mercado de moda
ya que muchas marcas nacionales e internacionales ofrecen hoodies en Colombia; las copias o
plagio de disefos también es un riesgo ya que existen pocas barreras para proteger la propiedad
intelectual en este tipo de productos. Asimismo, la inflacién o subida de precios en insumos, afecta
la rentabilidad y el precio final. En ultima instancia, los cambios en tendencias de moda se
encuentran como una amenaza en el entorno externo de Hood ya que, si la moda cambia, tus

disefios pueden quedar desactualizados.

Ilustracion 10

Matriz DOFA



FORTALEZAS

4

Conexién emocional
con clientes jovenes

« Productos de alta

OPORTUNIDADES

©

« Creciente interés en
ropa sostenible

« Expansion a nuevos

calidad mercados

« Disefios de moda « Colaboraciones
urbana exclusivas
DEBILIDADES AMENAZAS

» Competencia con
grandes marcas

« Gama de productos
limitada

« Dependencia
de tendencias

A

« Intensidad competitiva
en el mercado

» Cambios en las
preferencias d e los
consumidores

« Aumento en los costos
de produccion

Nota. Elaboracion propia

7.4 Estrategia de Marketing

74.1 TAM SAM SOM

Tlustracion 11

Estrategia de segmentacion para leads
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3. Mercado Objetivo (SOM)

Para HOOD, este mercado se traduce en un numero concrefo y reclista
de clientes dentfro de Bogota, o quienes puede llegar mediante su
presencia en redes sociales, ferias locales y ventas online, con base en

sus recursos actuales.

Para HOOD, este mercado corresponde g jovenas en
Bogota, entre 15 y 30 anos, que consumen moda urbana,
estan conectados a tendencias en redes sociales,
compran en linea o en ferias locales y valoran propuestas
de marcas emergentas con identidad auténtica.

TAM

1. Mercado Total Disponible (TAM)

En el caso de HOOD, su Mercado Total Disponible esta
compuesto por todas las personas en el mundo que compean
o podrian comprar hoodies. Este grupo abarca
principalmente a hombres y mujeres de entre 15 y 35 anfos,
con afinidad por la moda urbana, el estilo streetwear y la
ropa comoda.

Nota. Elaboracion propia

7.4.2 Funnel de ventas

Un Funnel de ventas es un modelo estratégico el cual muestra las distintas etapas por las
que pasa un consumidor, estas son la atraccion la cual busca captar la atencion del consumidor
mediante contenido de valor, de igual manera estd la etapa de interés y consideracion en donde se
busca establecer una relacion con el cliente y reforzar el valor de la marca. Adicionalmente, se
presenta la etapa de conversion donde se tiene como propoésito persuadir al cliente para que
concrete la compra. Como etapa final se encuentra la fidelizaciéon en donde se implementan
estrategias para reforzar la relacion establecida con el cliente, fomentar la recompra a través de
agradecimientos y descuentos exclusivos. Finalmente, este modelo es aplicado en forma de

“embudo” haciendo referencia a la forma que se reducen los clientes a lo largo del proceso.
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Tlustracion 12

Funnel de ventas

FUNNEL DE VENTAS HOOD

Content

Objective Platforms

Atraccion (TOFU)

Atraer tréfico y generar interés con publicaciones en
Instagram y TikTok, reels creativos, colaboraciones
con microinfluencers y presencia en ferias juveniles o
universitarias.

o]

Interés y consideracion (MOFU)

Crear conexion respondiendo rapido por DMy
WhatsApp, usando historias interactivas, mostrando
testimonios y el detras de camaras, ademas de
ofrecer descuentos a nuevos seguidores.

Conversion (BOFU)

Lograr la compra ofreciendo envio gratis en Bogota,
métodos de pago faciles, mensajes personalizados y
creando urgencia con Ultimas unidades o
colecciones limitadas.

o Postventa y fidelizacion
Retener clientes agradeciendo cada compra,

pidiendo feedback, ofreciendo d parala
segunda compra e incentivando referidos con
beneficios para ambos.

Nota. Elaboracion propia.

7.4.3 Estrategias de marketing digital y marketing offline

Inicialmente para el marketing digital estamos empezando con algunas publicaciones en
redes como Instagram nuestros seguidores vienen de las ferias a las que hemos ido y referidos, por
lo que se busca un crecimiento organico mientras se obtienen los recursos suficientes para empezar
a pautar en esta plataforma.

Por otro lado, el marketing offline del proyecto estd guiado hacia la experiencia del cliente

al realizar una compra, como ha sido evidente aproximadamente el 92% de las ventas han sido
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generadas a través de ferias de emprendimientos, ferias universitarias o empresariales, etc. Por lo
que se busca como marca es brindarle una experiencia tnica a cada uno de los clientes que visitan
la marca en las ferias, por medio de diferentes dinamicas y actividades para tener siempre una

buena referencia de cada uno de los clientes que la visiten.

7.4.4 Meétricas de alcance y conversion para actividades comerciales

Para las métricas de alcance es importante tener en cuenta el alcance que tiene el
emprendimiento tanto en ferias como en redes sociales, inicialmente el alcance en redes lo
podemos evaluar de la mano con las ferias debido que la mayoria de los seguidores que tenemos
son clientes de ferias en donde se realizd un andlisis y se encontré6 que de cada 50 clientes
potenciales que nos visitan en las ferias aproximadamente el 45% empiezan a seguir la marca en
Instagram.

Por otro lado, para las métricas de conversion, podemos evaluar la tasa de conversion en
las ferias en donde se halld6 que de cada 50 clientes que se acercaban se realizaban
aproximadamente 12 ventas, por el lado de las redes sociales de cada 100 seguidores se realizan 4
ventas.

Finalmente, las métricas para las actividades comerciales se pueden evaluar métricas del

valor del cliente como el valor promedio por pedido o saber el costo de cada cliente.

7.5 Estrategia comercial

Como ha sido mencionado en puntos anteriores la estrategia comercial de Hood es construir
una marca con una identidad en base a generar una conexion con el cliente, desde el logo hasta
cada uno de los disefios tiene un propoésito para darle un sentido diferente al cliente a la hora de

colocarse un hoodie Hood.
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llustracion 13

Feria de emprendimiento Universidad El Rosario

a Colombian brand

Nota. Elaboracion propia
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8 Validacion Financiera

8.1 Margen de contribucion unitario

Para dar un valor més exacto se debe tener en cuenta la formula y las variables para
identificar este indicador los cuales son: Costos Variables, Costos fijos, precio, etc. Es
importante tener en cuenta dentro de las finanzas de un emprendimiento este margen debido a

que es el que nos ayuda a calcular el punto de equilibrio de una empresa.

La formula es:

MCU= Precio de venta- costo variable unitario

Para este proyecto contamos con un precio de venta de $140.000 y unos costos variables de
$72.000 por lo que el margen de contribucion para HOOD es de $68.000 aproximadamente un
48% lo cual es un buen margen teniendo en cuenta que se busca tener un precio competitivo

con respecto a la competencia.

8.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto
Para poder realizar el punto de equilibrio debemos primero hablar de los costos fijos, en
donde hay un tnico costo fijo el cual es la nomina de los 4 empleados que hay actualmente lo

cual suma un total de $5.200.000. Teniendo en cuenta este dato y el margen de contribucion

podemos obtener el nimero de hoodies que se deben vender mensuales: 5 '200.000 /68.000=77.

Lo cual significa que la marca debera vender 77 hoodies al mes para llegar al punto de
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equilibrio. El punto de equilibrio en si es multiplicar los 77 hoodies que se deben vender por el

precio de venta: 77*140.000 lo cual da como resultado $10.780.000 este valor representa el

punto de equilibrio del emprendimiento es la referencia en donde los ingresos cubren todos los

costos de la empresa y empiezan a generar una utilidad.

8.3 Flujo de caja mensual a dos afios

Para el flujo de caja es importante tener en cuenta que los participantes del proyecto

queremos llegar a un salario esperado de $1°300.000 asi que el flujo de caja a dos afios lo hemos

basado con ese salario. A continuacion, se presenta el flujo de caja para los dos afios de HOOD.

Tabla 3

Flujo de caja meses (dic - nov)

Flujo de Caja: Dic 2024 - Nov 2025

Me Vent Ingresos Costos Costos Utilidad
S as (u) Ventas Variables Fijos Neta
dic $9.100.0 $4.680.0 $5.200.0 -
-24 ® 00 00 00 $780.000
ene $6.300.0 $3.240.0 $5.200.0 -
-25 ® 00 00 00 $2.140.000
feb $4.480.0 $2.304.0 $5.200.0 -
-25 2 00 00 00 $3.024.000
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abr

ago

sep

t-25

oct

-25

no

v-25

47

43

32

34

36

38

40

42

44

$6.580.0
00
$6.020.0
00
$4.480.0
00
$4.760.0
00
$5.040.0
00
$5.320.0
00
$5.600.0
00
$5.880.0
00
$6.160.0

00

$3.384.0
00
$3.096.0
00
$2.304.0
00
$2.448.0
00
$2.592.0
00
$2.736.0
00
$2.880.0
00
$3.024.0
00
$3.168.0

00

$5.200.0
00
$5.200.0
00
$5.200.0
00
$5.200.0
00
$5.200.0
00
$5.200.0
00
$5.200.0
00
$5.200.0
00
$5.200.0

00
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$2.000.400

$2.276.000

$3.024.000

$2.888.000

$2.752.000

$2.616.000

$2.480.000

$2.344.000

$2.208.000

Nota. Elaboracion propia.

Como es evidente el emprendimiento, aunque genera ventas considerables aun no llega al

punto de equilibrio debido a la cantidad de sacos que se venden al mes, como se menciono

anteriormente es necesario superar los 70 hoodies para llegar a este punto.



8.4 Informas financieros

Tabla 4

Estado de Resulstados por ario

Estado de Resultados por Afio

54

Tot
An Ingresos Costos Costos Utilidad
al Hoodies
0 Totales Variables Fijos Neta
Vendidos
20 $ $ $ -
24 65 9.100.000 4.680.000 5.200.000 $780.000
20 52 $74.060. $.38.088. $62.400. -
25 9 000 000 000 26.428.000
20 1.2 $ $90.432.0 $57.200. 28.208.
26 56 175.840.000 00 000 000

Nota. Elaboracion propia.

Luego de este analisis financiero podemos evidenciar que para 2026 HOOD empezara

a tener rentabilidad real que serd de aproximadamente 28 millones de pesos y como es comiin

en una edad temprana de un emprendimiento el primer afio genera ciertas pérdidas que se

recuperardn como se mencioné anteriormente en el 2026.

9
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