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Glosario

Aplicacion Mdvil: Es un programa informatico disefiado para ser utilizado en dispositivos
moviles, como teléfonos inteligentes o tabletas.

Administracion estratégica: Proceso de identificacion y ejecucion de la mision del plan
estratégico de la compaiiia al equilibrar sus capacidades con las demandas de su entorno.

Aprendizaje de por vida: Proporciona a los empleados experiencias de aprendizaje
continuas al ser contratados por la empresa, con la finalidad de garantizar que tengan oportunidad
de aprender las habilidades que necesitan para desempefiar su trabajo y para ampliar sus horizontes
laborales.

Aprendizaje Web 2.0: Capacitacion que utiliza tecnologias en linea como las redes
sociales, los mundos virtuales (como second life) y sistemas que combinan entregas sincronicas y
asincronicas con blogs, salas de chat, sitios web favoritos compartidos y herramientas como las
simulaciones en 3-d

API: Es un conjunto de reglas y protocolos que permiten que diferentes sistemas
informaticos se comuniquen entre si. En una aplicacion gastronémica, una APl podria permitir la
integracidn con servicios de geolocalizacidn, redes sociales, sistemas de pago, etc.

Base de datos: Es un sistema informatico que permite almacenar, organizar y recuperar
informacién de manera eficiente. En el caso de una aplicacion gastrondémica, puede contener
informacidn sobre los platos, los ingredientes, los restaurantes, las resefias, etc.

Coaching: Proporcionar educacion instruccion y capacitacion a los subalternos

Cultura Organizacional: Los valores, las tradiciones y las conductas distintivos de los

gue comparten los colaboradores de una empresa
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Experiencia de usuario (UX): Es el conjunto de sensaciones, emociones y percepciones
que tiene el usuario al utilizar la aplicacion. Incluye aspectos como la facilidad de uso, la velocidad
de respuesta y la satisfaccion obtenida.

Geolocalizacion: Es la capacidad de la aplicacion para determinar la ubicacion del usuario
mediante el uso del GPS o de redes de datos moviles. En una aplicacion gastrondmica, podria
utilizarse para encontrar restaurantes cercanos o para mostrar informacion sobre platos tipicos de
la zona.

Notificaciones Push: Es una funcionalidad que permite a la aplicacion enviar mensajes
automaticos al usuario, incluso cuando no esta usando la aplicacion. Puede ser muy util para
recordarle al usuario sobre una reserva o promocion en un restaurante, o sobre un evento
gastronémico cercano.

Procesamiento de pagos: Es la funcionalidad que permite al usuario realizar pagos dentro
de la aplicacion. Puede ser muy util para comprar ingredientes, utensilios de cocina, reservar mesas
en restaurantes, entre otros.

Valoraciones y resefias: Es la funcionalidad que permite a los usuarios calificar y
comentar sobre los platos y los restaurantes. Puede ser muy (til para que los usuarios puedan tomar

decisiones informadas sobre donde comer y qué platos probar.
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Resumen ejecutivo
Main Menu nacio a raiz de la falta de informacion consolidada de un establecimiento
gastronomico en particular. Hoy en dia podemos encontrar diferentes fuentes en internet que nos
brinde una aproximacion de cuanto puede costar un plato, donde puede estar ubicado el restaurante,

resefias por parte de los consumidores, fotografias y algunas cartas de platos digitalizadas.

Pero se debe buscar en diferentes paginas y hay veces que no se encuentra la informacion
en su totalidad. Somos una empresa que cree en que las personas pueden tomar mejores decisiones
cuando cuentan con toda la informacion consolidada en una sola fuente. Buscamos enriquecer la
experiencia de los consumidores que visitan los restaurantes por primera vez y se acomodan de
manera precisa a sus gustos y preferencias. Aprendemos de las personas con el fin de recomendar
el restaurante ideal para que esa cita, reunién o salida a almorzar sea la més placentera. Todas las
personas interesadas en conocer mas sobre la aplicacion, la tendrd a su disposicion en las
plataformas de app store y play store debido a su alto flujo de personas que las utilizan para
descargar todas sus apps en el celular. Nuestra ventaja competitiva se centra en mostrar todas las
caracteristicas que necesita un usuario para escoger el restaurante segln sus preferencias. Main
Menu trabaja con inteligencia artificial que detecta los gustos de las personas y las relaciona con
los restaurantes que se encuentren en la ciudad de Bogota, escoge el mejor basado en factores como:

distancia, precio, confort, estilo, disponibilidad y ocasion.

Después de haber creado la aplicacion que resumira toda la informacion necesaria para que
las personas puedan conocer los estilos, platos y precios de los restaurantes en la ciudad de Bogota,
queremos incursionar en el negocio del disefio de menus digitales para todo aquel emprendedor de

restaurantes que quiera innovar en nuevos modelos interactivos.
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Como empresa queremos brindar la posibilidad de que las personas sean felices cuando
escogen un restaurante que no conocen y quieran pasar un rato agradable, con sus amigos/as,
familiares, pareja, solos, con sus mascotas, etc. Es por esto, que queremos ser la primera aplicacion
utilizada por los ciudadanos de la capital de Colombia para consultar toda la informacion
necesariay que este completa con todas las caracteristicas y descripciones del lugar, para escoger el mejor

restaurante.

Palabras clave
Estrategia, Organizacion, Administracion, Sistema, Estructura, Globalizacion, Digitalizacion,
Esquema, Aplicacion, Comercio, Compromiso Estratégico, Mercado, Contratacion, Desarrollo,

Programacion, Economia centralizada.
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Abstract
Main Menu was born because of the need for the lack of consolidated information of a
particular gastronomic establishment, today we can find different sources on the internet that give
us an approximation of how much a dish can cost, where the restaurant can be located, reviews
by consumers, photographs, and some menus of digitized dishes. But you must search in different

pages and there are times when you do not find the complete information in its entirety.

We are a company that believes that people can make better decisions when they have all
the information consolidated in a single source. We seek to enrich the experience of consumers
who visit restaurants for the first time, and it is precisely tailored to their tastes and preferences.
We learn from people in order to recommend the ideal restaurant so that appointment, meeting, or

lunch is the most pleasant.

On the other hand, we want to venture into the business of designing digital menus for any
restaurant entrepreneur who wants to innovate in new interactive models. We will begin our
recruitment of customers and users in the city of Bogota, Colombia. All people interested in
knowing more about the app, will have it available on the app store and play store platforms due to
its high flow of people who use them to download all their apps on the cell phone. Our competitive
advantage focuses on showing all the features that a user needs to choose the restaurant according
to their preferences. Main Menu works with artificial intelligence that detects the tastes of people
and relates them to the restaurants that are in the city of Bogota, chooses the best based on factors

such as: distance, price, comfort, style, availability, and occasion.
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As a company we want to provide the possibility for people to be happy when they choose
a restaurant that they do not know and want to have a pleasant time, with their friends, family,
partner, alone, with their pets, etc. That is why we want to be the first application used by the citizens

of the capital of Colombia to consult all the necessary information to choose the best restaurant.

Key Word
Strategy, Organization, Administration, System, Structure, Globalization, Digitization, Scheme,
Application, Commerce, Strategic Commitment, Market, Contracting, Development,

Programming, Centralized economy.
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1. Modelo de negocio ampliado

1.1 La verbalizacién del modelo.

Somos una empresa especializada en la creacion, digitalizacion y distribucion de
informacion para los restaurantes ubicados en Bogota, Colombia. Ofrecemos una plataforma
interactiva a través de nuestra aplicacion movil que permite a los usuarios descubrir toda la
informacion necesaria para elegir el mejor restaurante segun sus gustos. Al mismo tiempo, nuestros
clientes, los duefios de los restaurantes, tendran su propia ventana personalizada dentro de la
aplicacion que mostrara todos los elementos esenciales de su negocio, incluyendo el menu digital
(que podemos crear para ellos si no lo tienen), fotos, descripciones, comentarios de los usuarios,
disponibilidad para hacer reservas, proximos eventos, y la opcién de comparar con otros
restaurantes para analizar variables como precio por plato, categoria de comiday puntuacién segln

los otros usuarios de la comunidad de Main Men.

Nuestra plataforma se basa en la inteligencia artificial y el analisis de datos para conocer
los gustos de nuestros usuarios y ofrecer recomendaciones personalizadas. De esta manera, nos
diferenciamos de la competencia y podemos brindar un servicio méas acertado y til a nuestros
usuarios. Al igual que las plataformas de Spotify, Netflix, YouTube, Instagram, TikTok y Meta,
utilizamos la informacion que recogemos de las acciones de las personas dentro de nuestra

aplicacion para mejorar la experiencia del usuario y ofrecer recomendaciones personalizadas.
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1.2 Analisis interno del modelo de negocio.

Main Menu nace debido a la falta de informacion en internet para escoger el mejor
restaurante, nace debido a la falta de profundizacion en la interaccion entre las personas y los
emprendedores duefios de establecimientos gastronomicos. Por lo tanto, nuestra propuesta de valor
se alinea con las necesidades de las personas al proveer el valor agregado de crear vinculos

sentimentales que no se han tenido en cuenta con otras aplicaciones o paginas de blsqueda.

También es una red que se alimenta gracias a la comunidad de usuarios que comentan sobre
sus experiencias de los lugares visitados, cuentan con el espacio para opinar sobre los mejores platos,
disefio del lugar, atencion, precios, ubicacién, experiencia y servicio al cliente. Entre mas crezca
nuestra comunidad mas podremos alimentar nuestra base de datos con el fin de que genere mejores

opciones para nuestros usuarios y posibles mejoras para nuestros clientes directos.

A continuacion, explicaremos la figura 1 la cual muestra nuestro diagnostico estratégico.
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Figura 1 Diagnostico estratégico

inuestra huestra
propuesta de

propuesta de valor esta en
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= = incurrir en
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Fuente: elaboracién propia Nota: Muestra las preguntas relacionadas con los
objetivos a resolver dentro de la organizacion.
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Nuestra propuesta de valor genera un efecto de red mediante el uso compartido de
informacion que proporcionan los usuarios. Crea una cadena de datos que va creciendo a medida
que varecopilando informacién similar de un mismo establecimiento. También tiene un efecto para
los clientes, pues a medida que se unan mas restaurantes a la red se irdn acumulando en una
lista que siempre esta creciendo sobre la variedad de establecimientos que hay en la ciudad de
Bogota. Entonces para que nuestra red de Main Menu sea efectiva se deben sumar ambos factores,

los usuarios y los clientes, los consumidores y los oferentes.

Nuestra propuesta de valor se enfoca en unir a los participantes de este modelo para que
ambos puedan crecer segun las necesidades del otro. Como cliente sera satisfactorio saber lo que
estan hablando de mi restaurante y también tener el poder de proveer nuevos platos y experiencias
segun la tendencia de las personas. Como usuario sera increible poder disfrutar de una comunidad
que me pueda aconsejar sobre el mejor sitio para comer segln la situacion y gustos que este
viviendo en un momento determinado para hacer que esa reunion, salida con mi pareja 0 amigos,

sea la més satisfactoria.

Nuestros ingresos estan representados por el nimero de suscripciones que se vendan, siendo
asi, si se venden 90 suscripciones de categoria mensual, 40 de anuales y 10 de por vida. Se
calculara basado en el valor de cada categoria por el nimero de suscripciones que se vendan. Por
otro lado, también tenemos contemplado realizar una segunda etapa de nuestra aplicacion donde otra
fuente de ingresos sea por la elaboracion de los menus digitales e interactivos que disefiaremos para

los clientes. Esto con el fin de hacer una experiencia divertida y placentera para nuestros usuarios
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cuando se metan a los menus y puedan interactuar mientras que navegan dentro de la carta de
platos, encontrando imagenes 3d, espacio para busquedas de platos especificos y posiciones de los

mas vendidos.

La tercera fuente de ingresos que se tiene prevista para la segunda etapa de Main Menu
consiste en cobrar un fee por cada reserva y consumo que los usuarios hagan por medio de la
aplicacion, por lo tanto, si 1 usuario reserva por medio de Main Menl y realiza el respectivo
consumo en el restaurante, automaticamente se le cobrara al cliente $1 dolar— tomando este
nimero como medio de ejemplo, ya que puede cambiar en el futuro—por la reservay el consumo

hecho por el usuario.

Los gastos son salidas de dinero que obligatoriamente se deben tener desde el primer mes
de desarrollo para la aplicacion. Por ende, nosotros percibimos los ingresos después de haber
desarrollado la aplicacion en su totalidad—se estiman de 6 meses a 1 afio de desarrollo— mas los

primeros meses de afiliacion de clientes.

1.3 Anélisis del mapa del entorno del modelo de negocio.

Nuestras oportunidades se encuentran en distintos entornos como ambiental, con la
reduccion de gastos con las hojas de papel; innovacion para el uso de las tecnologias modernas
para conectar a los usuarios con sus gustos y preferencias; la digitalizacion para expandir el

potencial de los restaurantes con el fin de ganar nuevos clientes por medio de la comunicacion en
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internet y finalmente, las tendencias que relacionan a los clientes y nuestros riesgos con los

competidores de mercado.

1.3.1 Ambiental.

Segun aspapel, “el papel se crea a partir de la transformacion de pulpa de celulosa y pasta
de fibras que posteriormente son mojadas y secadas para crear las hojas de papel. ’(2018). Este
fue y todavia sigue siendo el medio utilizado por los empresarios para mostrar los platos de sus
restaurantes, hoy con la nueva tecnologia podemos gozar de los codigos QR y de la visualizacion
de una cantidad ilimitada de mends digitales expuestos en la internet. Sin embargo, existen
establecimientos que no dejan de utilizar las hojas para elaborar sus menus. Nosotros como
organizacion estamos comprometidos en bajar el gasto de recursos naturales gracias a nuestro
desarrollo tecnoldgico. Es por esto, que Main MenU proporciona la idea de conectar a las personas
que todavia no han descubierto como migrarse hacia las nuevas tendencias digitales y abandonar

por completo el papel.

Nuestro interés en hacer este proyecto realidad tiene un enfoque en la posibilidad que
podamos contribuir con el medio ambiente al bajar el porcentaje de arboles que se utilizan para la
elaboracion de este material. Segun la resource conservation Alliance, “el 40% de los arboles

talados en el planeta se usan para producir papel.”(s. f.)

1.3.2 Innovacion

Queremos que Main Menl haga parte del moderno grupo de startups que existen en

Colombia, actualmente hay registradas un promedio de 1140 en todo el pais. De esas las
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foodtech—segmento del ecosistema—se han convertido en uno de los méas poderosos del pais.
Segun Bloomberg en linea, este segmento recaud6 185.4 millones de dolares en los Gltimos afios

en Colombia. (2022)

1.3.3 Digitalizacion

Desde que inicié la pandemia del covid-19, muchos establecimientos gastrondmicos
tuvieron que adoptar una modalidad a puerta cerrada y empezar a distribuir sus productos por
medio de plataformas delivery o crear su propia plataforma de distribucion—generando una extensa
cadena de logistica para preparar, empacar, distribuir, entregar y recibir el pago—por lo tanto,
algunos empresarios tuvieron que digitalizar sus menus para tener la oportunidad de mostrarselo
a las personas en linea. “Hay aproximadamente 167.000 establecimientos registrados en Colombia
de los cuales el 90% de ellos no se siente conforme con las apps de delivery debido a sus altas
comisiones, se quedan con el 30% del valor de un pedido.” (Quevedo, 2021). Por esto mismo, es
gue Main Menu proporciona la oportunidad de distribuir la informacidn del cliente y llevarsela a
los usuarios. El unico pago que deben hacer los clientes es al momento de comprar la suscripcién
y la renuevan dependiendo de la categoria que adquirieron. Pero siendo mucho menor que las
actuales plataformas que brindan esta informacion por internet o en otras aplicaciones de

domicilios.
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Estas aplicaciones que sirven de intermediario son las que mas afectan a los clientes porque
son las Unicas que pueden proveer las cartas de los restaurantes y entregar la comida. Sin embargo,
estas no relacionan los otros tipos de informacidn necesaria para que un cliente decida cudl es el
mejor restaurante segun sus gustos. Apps como Rappi o domicilios.com provee una categoria que
posiblemente le pueda gustar a la persona basada en lo que ya ha pedido, Main Men( proporciona
el restaurante ideal basado en la situacion presente en la que se encuentre el usuario. La forma en

que recolecta la informacion estd enfocada en determinar factores:

A) personales: todo lo que tiene que ver con el estilo de vida, creencias, motivaciones y gustos.

B) Estado de &nimo: Puede determinar a qué lugar quiero ir segin como me siente en ese
momento, y se pueden escoger lugares donde haya mdsica alta, o sea un establecimiento
reservado en su volumen para una mayor concentracion o paz.

C) Entorno: La situacién con quien estemos viviendo en el momento, amigos; pareja; familia;

socios; mascotas; solos.

Estos factores los tiene en cuenta Main MenU para acertar en la decision para hacer
complaciente la experiencia del usuario. Que piense que tomd la mejor decision porque nosotros
lo conocemos y queremos que sea feliz en el lugar seleccionado para disfrutar de las diferentes

situaciones que se encuentre viviendo.
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1.3.4 Clientes

Nuestros clientes directos son los empresarios que quieren hacerle publicidad a su
restaurante por medio de nuestra aplicacion, brindando una descripcion detallada sobre el tipo de
emprendimiento que son; su estilo, platos, lugares donde estan posicionados, disponibilidad de

mesas, recomendaciones del chef, horarios de atencion y precio para eventos.

Esto es posible debido al trabajo que nosotros vamos a hacer recopilando toda la informacion
de los establecimientos gastrondémicos; Menus, descripcion fisica del lugar, fotos, reservas,

disponibilidad, horarios, ubicacion, comentarios y resefias.

Todo unido en una misma red que conectara a usuarios y clientes existentes en una sola
comunidad. También queremos expandir nuestra segmentacion de mercado a los potenciales
clientes que aln no cuenten con menus en la red, que quieran arriesgarse a crear un nuevo concepto

digital para presentar sus platos y que quieran ser parte de la comunidad.

1.4 Matriz de impacto D.O.F.A.

Lo que mejor sabemos hacer es entender el porqué de las personas, ¢cuales son los factores
de decision que tienen los usuarios para decidirse entre un restaurante y otro? Contamos con un
equipo que mediante sus distintas habilidades conforman la formula perfecta para que Main Menu
acierte en la decision que el usuario tomara al elegir el establecimiento. También creemos en que

la diferencia de tener un mend fisico, uno digital que sea basico y un menld premium que sea
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interactivo con el fin de que este Gltimo pueda generar el valor agregado necesario para fidelizar y
mejorar la experiencia del usuario en un panorama que no ha sido del todo explorado a su
perfeccion. Que es la accidn precisa cuando una persona esté leyendo y observando lo que hay en

la carta de platos.

Nosotros como organizacion sabemos de lo que somos capaces y de lo que no, por ende,
una de nuestras debilidades se relaciona con el poco tiempo y experiencia que tenemos de estar en
el negocio, pues todavia estamos en la busqueda de la financiacién para desarrollar, mantener y
comercializar nuestra aplicacion. Fuera de la experiencia que ain no tenemos de conocer a nuestro
mercado en la vida real y analizar las reacciones que tienen con nuestra idea. A continuacion,
expondremos nuestra matriz DOFA en la figura 2 de la presente investigacion

Figura 2. Modelo Matriz DOFA..

| eFortalezas - *Debilidades

Reciente entrada al
mercado.

Formando akanzas
estrategias y buscando
desembolsas
financieras.

\obo de propiedad

Ser de Ias principalke
= o A intedectual.

startups ariginalmente
constituida en Recesidn economica
Colombia que conacte en & pals.
a restaurantes y
personas de manera
interactiva y divertida

Depreciasion del peso
colombiano frente al
dolar americano.

*Oportunidades

Fuente: Roberto,2004 Nota: Expone la descripcion de las
debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas de la empresa
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El camino que queremos seguir para poner nuestros recursos y esfuerzos se centra en la idea
de crear nuestras alianzas estratégicas con compafiias que sean originarias de Colombia, que tengan
experiencia desarrollando aplicaciones y que puedan ser proveedores de almacenamiento,
desarrolladores de cddigos y un equipo especializado para el mantenimiento y modificaciones de
la app. Otra oportunidad esta en volvernos el aliado de nuestros usuarios al dirigirlos a los
restaurantes ideales y que no tengan que perder tiempo navegando en diferentes sitios web o
buscando resefias de otras personas por Instagram o Meta, tomando posiblemente la decision

equivocada por no contar con toda la informacion necesaria del lugar.

Por tltimo, latercera oportunidad esta centrada en el valor agregado que podemos brindarles
a los empresarios por medio de la consolidacion de la informacidn, resultados de posibles mejoras
segun los comensales y la evolucion hacia la era digital con un plan premium que cambie por

completo la manera de como las personas interacttan con las cartas.

Si queremos sobrevivir en el mercado, debemos ser capaces de identificar y anticipar
nuestras amenazas. Por ende, los factores macroeconémicos juegan un papel importante en
este modelo de negocio; la situacion econdmica actual del pais se encuentra bajo un gobierno por
primera vez de tipo liberal con planteamientos econdmicos que difieren con los actuales procesos
de como se ha mantenido la nacion hasta el momento. Esto quiere decir que, si el cambio
economico es muy brusco y termina alejando a los inversionistas extranjeros, Main Menu
atravesara por una fase no muy conveniente para buscar financiamiento. A esto sumado a los
indicadores econdmicos como la inflacion que se encuentra en niveles por encima del 12%,

desempleo del 10,7%, trm de $4.994,61 pesos colombianos al momento en que se escribe la
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presente investigacion, PIB trimestral del 7% para el tercer trimestre—5.7% mas bajo que el
trimestre anterior—tasa de usura para el crédito de consumo y ordinario de 38.67% e interés

corriente bancario del 25.78%. Todos los indicadores segun fuente portafolio.

Estos indicadores nos dicen que hoy en dia es mas caro conseguir un préstamo bancario
que hace 2 afios atrds cuando las tasas de interés estaban por debajo del 5%, por ende es importante
encontrar los gastos que se puedan tener en moneda extranjera y crear un forward que fije una tasa
de cambio conveniente para ambos participantes que operen en la transaccion, de igual forma se
debe evaluar si Colombia es la mejor alternativa para expandirse en otras ciudades o si es mejor
diversificar las divisas y encontrar otros paises que puedan tener un mejor estado econémico para
sus habitantes, ya que esto se relaciona directamente con la capacidad econémica de consumo que
tengan las personas para salir a comer y por ende que se vean en la situacion de utilizar Main

Mend.

Otra amenaza que puede tener efectos negativos para nuestra organizacion es el hurto de
la propiedad intelectual que encierra la idea general y el c6digo de programacion que se utilizara
para desarrollar la aplicacion. En la parte legal entraremos con mas profundidad a explicar y definir
este concepto y la manera en como nos podemos proteger frente al presente entorno que amenaza

nuestra comunidad.
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1.5 Visién y mision.

1.5.1 Visién

Personas: Ser de las primeras empresas en crear un modelo de trabajo totalmente autbnomo,
libre y moderno.

Empresarial: Empoderar a los usuarios para que tengan la seguridad de que eligen la mejor
opcidn antes de salir a comer.

Empresarial: Afiliar a 1 millon de restaurantes en todo Colombia 'y 600 en LATAM para el afio

2027

1.5.2 Misién
Conectar a las personas que quieran salir a conocer restaurantes nuevos o que necesiten el
mejor lugar para la ocasion, donde la mejor opcion que se le brinda a los usuarios se determina por

sus gustos y preferencias.

En la figura 3, mostramos la estructura que utilizamos para disefiar nuestra mision del
negocio. Empezamos haciéndonos la primera pregunta, ;Qué problema resuelve mi empresa?
Para ello vamos a explicarlo con el siguiente ejemplo, Arturo es un empresario que conocié a un
inversionista que posiblemente tenga el interés de poner parte de su capital en la idea de Arturo, por
lo tanto el emprendedor cito al inversionista—Illamémoslo Enrique— para tener una cena de
negocios, sin embargo Arturo no tiene conocimiento de cuales serian los restaurantes ideales para
Ilevar a Enrique, para solucionar este problema el empresario descarga la aplicacion de Main Menu
y busca los principales restaurantes que utilizan los ejecutivos para llevar a los clientes, la app busca

los mejores restaurantes segun las opiniones de los otros usuarios y las descripciones que tenga cada
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establecimiento. Después lo filtra por la categoria de comida que, segun Arturo, la carne sera la
mejor alternativa para este evento ya que su inversionista es argentino y ama la buena carne.

Por lo tanto, la app segmenta los mejores restaurantes que haya encontrado previamente y

escoge los principales segun la cantidad de estrellas y popularidad que tenga. Por dltimo, Arturo

Figura 3 ¢Por qué lo hacemos?

"= Il empresa soluciona ta falta de
informacion en las persaonas que
Quieren @ncontrar un restaurante
gue se adecus a sus interas,

@ Crsar menpus inbaractivos para

lo% empresarios gue quisren —
mejarar su contenida informatico . - i . R = Cresmas que uns
en la web o dasesan crear une {,parﬂ ql““E"? * P‘L‘-Ir. m?.:!m r‘:,:" !H Ment Buena experienda se
desde cero Apfcacion Main hend. - I 2 relaciona con scertar

\ ] cque valor: tus desens con las

T IIEEEES " decisiones que boemas.

éque? ( ]
. — N . >
* Jovenes de entre 10 + Creantn Ia seguridac! cporques
A5 afios de edad, con .
ustos hacia |a de tomar la mejor
& decikian a la hara de

pastronomia, salir a comer
= Para las empresarias = Proporcionar una

dueiias de 5
evolucitn en Comao se

establecimisntos \
astronomicas puede interacturar
\ con los menpus

Fuente: Elaboracion propia Nota: al aplicar el enfoque “por qué, para quién y qué valor”, main
menpu puede enfocarse en su propésito y en la satisfaccion de las necesidades de los clientes

compara sus dos restaurantes que mas le Ilamaron la atencion y reserva con el que tenga el espacio
disponible para el dia en que se vaya a encontrar con Enrique. Asi, Arturo no tendrd problemas
cuando llegue al restaurante y podra disfrutar de una deliciosa carne con Enrique que, seguramente
después de entender la idea y disfrutar de una deliciosa cena, invertira en su aplicacion. Nuestro para
quien va dirigido a todas las personas entre un rango de edades de los 18-42 afios en la ciudad de
Bogota. Con disposicion de descargar y guardar otra aplicacion en su celular con el fin de encontrar
el mejor restaurante segun sus necesidades en una situacion en particular. Main Menu resuelve este
problema, y crea el valor de sentir la confianza de tomar la mejor decision a la hora de salir a comer,
conduce hacia el entorno perfecto para que la situacion especifica en la vida de las personas sea mas

amigable y placentero de experimentar.
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El objetivo del porque creemos que es importante desarrollar esta idea, hace alusion a las
personas que viven momentos desagradables a la hora de llegar a los restaurantes y se den cuenta
que no era lo que pensaban, el precio es diferente, no hay disponibilidad o cierran ese dia, no venden
los platos que ellos esperaban pedir, es muy pequefio el establecimiento o el tipo de personas que
entran no son afines con la personalidad de la persona que por primera vez entra a ese restaurante.

Modelo ampliado.

Las &reas funcionales de Main Menu estdn repartidas en 3 segmentos. Estos son, la
financiera encargada de tener el control de las entradas y salidas de dinero; presupuestos para el
corto y largo plazo; balances generales y estados financieros; inversion de ahorros y flujo de caja;
pagos para las obligaciones financieras. Para la elaboracion de estas tareas se crearan los siguientes
departamentos; departamento de control financiero encargado del desarrollo de los activos, pasivos
y patrimonios de la compafiia sujeto a las respectivas elaboraciones de los estados de resultados
mensuales; el departamento fiscal elaborando los pagos, célculos y cobros a proveedores, socios,
entidades financieras y terceros; por ultimo el departamento de tesoreria que se encargara de
realizar los estudios de crédito, operaciones financieras, analisis de los presupuestos proyectados a

2027; seguros y otras relaciones financieras que se tengan con externos a la compafiia.



31

Figura 4. Modelo de negocio extendido

Mercadeo Operaciones
e — e —

* Flujo de caja e Servicio al cliente ® Arquitectura

e Presupuestos y comunicaciones eBig datay

e Balancesy *Marcay business
estados desarrollo de intelligence
financieros contenidos e Testing &

e inversiones e \Ventas feedback

Fuente: Elaboracion propia Nota: . Es la representacion de las
caracteristicas que contiene cada departamento

Dentro de las tareas que se deben cumplir en el departamento de finanzas esta la creacion
del modelaje financiero para la aplicacion, en esta etapa se determinan y proyectan las cuentas que
pertenecen a las variables de la ecuacion contable. En ese sentido, los ingresos estarian
conformados por desembolsos, aportes y giros equity, ingreso por ventas y financiacion. Los.
egresos serian servicios bancarios, pago de impuestos, pago de comisiones, traslados entre cuentas,
ajustes bancarios e inversiones. Esto anterior entendido como Capex. El Opex serian los fondeos
hacia las subcuentas de operacion, gastos de transporte, proveedores y demas. Patrimonio son
todos los bienes que conforman la empresa tales como, aportes de socios; maquinaria y equipo;

infraestructura y vehiculos.
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Los departamentos de operaciones que hacen parte de las areas funcionales de la empresa
trabajaran de la mano para lograr los objetivos propuestos. Para lograr tal fin, se establecen los
departamentos de estrategia y desarrollo que son los encargados de la creacién y mantenimiento
de la estructura del codigo para la aplicacion; el big data y business intelligence que es responsable
de los datos que se vayan incorporando al sistema, sus principales herramientas seran el machine
learning y computer vision para la elaboracién de los algoritmos que permitan identificar los
restaurantes mas aptos y descartar aquellos que no lo sean; por ultimo el departamento de testing
y feedback encargados de probar la aplicacion y pasar los reportes de actualizacion y modificacion
que requiera la app, de igual forma deben estar desarrollando opciones y alternativas que puedan
contribuir para que los usuarios y los clientes tengan una mejor experiencia de navegacion y

mantengan utilizando la aplicacion.

Por ultimo, el area funcional de mercadeo estd compuesto por 3 departamentos; Servicio
al cliente y comunicaciones encierra toda la relacion directa que se tiene con los clientes como las
Ilamadas, preguntas, avisos y comunicados; después el departamento de creacion de marca y
desarrollo de contenidos encabezado por un Community Manager. Finalmente, el departamento
de ventas, encargado de encontrar nuevos clientes y usuarios para la plataforma. A continuacion,

presentamos nuestras estrategias corporativas, empresarial de negocio y funcional.

1.5.3 Estrategia Empresarial Corporativa

Main Menu es una empresa enfocada en distribuir la mas completa informacion existente

en el mercado gastrondémico en todas las categorias de comidas. Con una variedad de opciones que
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se adapten de la mejor manera a las solicitudes de los usuarios. Al mismo tiempo proporcionamos

la capacidad de resolver el problema de migrar de los mends fisicos a los digitales.

Nuestros valores ponen como prioridad a nuestros clientes, usuarios y su satisfaccion con
nuestros servicios. Por lo tanto, nosotros disponemos de diversos canales de comunicacion para

estar siempre pendientes de los requerimientos de los clientes y las resefias de nuestros usuarios.

1.5.4 Estrategia Empresarial del Negocio

Main Menu tiene como competencia directa las plataformas cluvi, getjusto y tripAdvisor.
Nuestra estrategia de marketing y comercializacion busca atraer a los clientes que aun no cuentan
con la digitalizacion de sus platos, que estan inconformes con la informacion que describe su
establecimiento y no tiene en cuenta todos los parametros para una perfecta definicion del
restaurante. En cada afiliacion a la suscripcién de la membresia de nuestra comunidad de
especialistas gastronomicos, apoyaremos a nuestros clientes con nuevas ideas para su negocio,
disefio de nuevos platos interactivos en el menl y capacitaciones grupales para ensefiarles sobre
marketing digital y que ellos por su cuenta puedan optimizar sus posibilidades de atraccién de

usuarios en las redes sociales.
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1.5.5 Estrategia Funcional

La ideologia de trabajo en Main Menu consiste en un modelo ampliado que elimine por
completo la exigencia de tener que trabajar 8 horas en un periodo de tiempo determinado. Somos
una empresa que cree en la autonomia de las personas para cumplir con sus obligaciones laborales,
no habrarestricciones para el uso de medicamentos que puedan elevar la creatividad, concentracion
y productividad de las personas—cada quien es libre de tomar decisiones que amplie su estado
creativo y profesional pero que no generen peligro para los demas integrantes de la organizacion
y de igual forma para la salud de cada persona—Ios dias de trabajo estan determinados por el

numero de compromisos establecidos en los comités primarios y objetivos semanales.

1.5.6 Cascada de proyectos.

Después de definir nuestras estrategias desde las diferentes areas funcionales se identifican
los proyectos y actividades que se realizaran al corto y mediano plazo en la figura 5. Uno de los
principales proyectos es la creacion de un ambiente laboral con buenas préacticas, motivado y con
sentimiento de pertenencia para la comunidad que hay detras de las pantallas tactiles, es ese grupo

de amigos que se entienden y van hacia un mismo propadsito.

Por lo tanto, se deben fijar parametros especificos en el manual de convivencia dentro de
la organizacién, donde se hable del respeto; principios como la responsabilidad social,
compromiso de elaborar los procedimientos con honestidad, buscar el crecimiento de todos;
convivencia al respetar los valores del hombre y la amigable discusion de las ideas mediante la

tolerancia que provenga de ambos lados y la aceptacion de los derechos constitucionales.
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Figura 5. Cascada de proyecto.

Lineamientos de
la organizacién

Medios de Ambiente
publicidad laboral

Fuente: Elaboracion propia Nota: Es la estructura con lo que la empresa
trabajara para tener un equilibrio dentro y fuera de la organizacién

Continuando con los demas proyectos debemos crear la esencia de la organizacion, ya que
por medio de esta forma es como nos presentaremos frente al mundo y seré el medio para crear
vinculos de confianza con otras personas. Por lo tanto, debemos crear la actividad de consolidar
una imagen con la marca, esta sera nuestra identidad que perdure por un extenso periodo de tiempo
definido por la cantidad de personas que recuerden nuestro logotipo. Otra actividad estara enfocada

en el fortalecimiento de las aplicaciones por medio de la comunicacion en diferentes medios, este
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puede ser una pagina propia en internet, blogs escritos por los grandes de la industria gastronomica
y bar de Bogot4, redes sociales para tener una captura de leads y de esta forma hacer que sean mas

las personas que nos reconozcan.

También estan los proyectos para el area funcional de operaciones, donde una de sus
principales actividades es crear la infraestructura para llevar a cabo Main Menu. Para esto se
explican los siguientes conceptos: el desarrollo y la interaccion. Uno es interno encargado de llevar
el control, correccion y actualizacion del sistema operativo del servidor de Main Mend, de las
principales tareas a ejecutar ésta en la creacion y actualizacion de nuestra data lake, que en otras
palabras es nuestro modulo para almacenar la base de datos estructurados y no estructurados.
Posteriormente se deben clasificar, organizar y trasladar mediante un sistema de codificacion en
lenguaje SQL (standard Query Language). Por otro lado, esta el externo que relaciona a los clientes
y usuarios con la aplicacién. Sus principales tareas involucran relacionar los APl—interfaz de
programacion de aplicaciones—de meta o Google con el fin de que las personas que quieran
registrarse con su usuario de Meta 0 Gmail puedan hacerlo. De manera adicional se hace uso de la
plataforma para extraer informacion del usuario como su nombre o direccion y para el caso

particular de Google que nos permita vincularnos a Google maps para utilizar su gps.

Para el area funcional de finanzas los principales proyectos a tener en cuenta son; la
elaboracion de los modelos financieros, el recaudo de los giros equity y los pagos a nuestros
proveedores y socios. Principalmente se debe estudiar a profundidad los gastos iniciales que se
requieren durante la actividad empresarial. Dentro de este marco podemos encontrar los gastos de
nomina y publicidad o los servidores que nos mantienen conectados a la red. Debemos tener en
cuenta que los primeros meses los ingresos seran nulos y por lo tanto se deben generar

presupuestos proyectados para el siguiente afio de produccion. Entre los primeros pagos se
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encuentran la constitucion de una sociedad limitada; hardware y maquinaria; costos fijos y

variables.Plan piloto y validacion del MVP

1.6 Hipotesis

Para la presente construccion y consolidacion de la hipotesis. Debemos entender primero
que es, como esta compuesta, como se formula, sus caracteristicas y aspectos. Para ello, Bunge
Mario nos expone en su libro—la ciencia, su método y su filosofia—que “una hipdtesis puede
usarse como una propuesta provisional que no se pretende demostrar estrictamente, o puede ser
una prediccion que debe ser verificada por el método cientifico. En el primer caso, el nivel de
veracidad que se otorga a una hipotesis dependera de la medida en que los datos empiricos apoyan
lo afirmado en la hipdtesis. Esto es lo que se conoce como contrastacion empirica de la hipdtesis
0 bien proceso de validacion de la hipdtesis. Este proceso puede realizarse mediante confirmacion

(para las hipotesis universales) y/o mediante verificacion (para las hipdtesis existenciales)” (2014)

Con base en el anterior paragrafo, podemos concluir que una hipotesis es una conjetura que
se establece en forma de proposicion afirmativa y no como pregunta. Por lo tanto, debemos
estructurarla de manera que sea viable y veraz. También, bajo los aportes de Karl Popper “las
hipotesis formuladas deben ser falsables, es decir, deben estar formuladas de una forma clara que
permita construir un experimento que potencialmente pueda corroborar o contradecir la
hipétesis.” (2016)

He de recordar que una hipotesis debe tener los siguientes elementos:

e Testeable: se puede medir y definir si es verdadera o falsa.

e Precisas: describe con detalle que, quien y cuando las suposiciones.
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e Discretas: solo mide un aspecto.

Hipotesis de investigacion: Los clientes que adoptan la digitalizacion en los menus como
mecanismo de promocion, producirdn mas ventas que aquellos que solo cuentan con recursos
fisicos.

Hipotesis no direccional: Existe una diferencia en el nivel de satisfaccion de los usuarios
que aciertan en la decision correcta cuando utilizan Main Men( y aquellos que buscan por si solos
la informacion.

Hipotesis direccional: Los establecimientos que utilicen nuestros servicios tendran una
aproximacion mas profunda hacia los intereses y motivaciones particulares de los usuarios.

Hipotesis direccional: Los empresarios verdn un crecimiento mayor al 25% en sus
utilidades usando nuestros servicios.

Hipotesis Nula: No existe diferencia en los niveles de satisfaccion entre los usuarios y las

personas que utilizan otros medios de informacién.

1.7 Objetivos

Los objetivos planteados en la presente investigacion estan enfocados en la creacion de un
prototipo beta que pueda ser utilizado en las reuniones con los inversionistas y puedan conocer
mas sobre la plataforma. Se proyecta un tiempo de desarrollo de 6-8 meses en los cuales se debe

dar a conocer el disefio, elaboracion, marca y ventanas del modelo Beta.

Segundo, formar un equipo de 7 socios—3 con el cargo de director y 3 inversionistas y 1
como el ceo y representante legal—que conformen la organizacion antes de finalizar el primer
semestre del afio 2023. Cada socio debe tener una tarea especifica y crear el area funcional que le

corresponde (finanzas, marketing, operativo).
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Tercero, elaborar una lista de los restaurantes que ain no cuentan con la digitalizacion en
su negocio y agendar reuniones para empezar el primer acercamiento hacia los clientes. Se estima

que las primeras citas se programen para el segundo semestre del préximo afo.

1.8 Escenarios

Para encontrar la respuesta hacia nuestra hipotesis nula, crearemos una serie de pasos con
un primer formato de cartulina y carton que hace la representacion de la aplicacion. En este primer
estudio con las personas podremos sacar las conclusiones si efectivamente los usuarios sienten una
necesidad por utilizar una aplicacién o si de lo contrario no genera ningun tipo de satisfaccion al

utilizarla.

Figura 6. Prototipo en cartulina

Fuente: Rapid Prototyping: Sketching | Google for Startups — YouTube Nota: Es la
exhibicion digital de como se expondria el primer prototipo de la aplicacion
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Para nuestra hipotesis no direccional queremos comprobar nuestra teoria mediante una
primera etapa de la aplicacidn con sus primeras lineas de codigo, teniendo un estilo similar a lo

mostrado en la figura 7.

Esta misma ventana también cuenta con una flecha ubicada en la parte superior izquierda
que dirige al usuario al inicio de sesién de la aplicacion. Por ultimo, el boton que se encuentra
ubicado en la parte inferior central—debajo de la casilla “fecha de cumpleafios”—direcciona al

usuario a la interfaz principal de Main Mend.

En la venta de “Iniciar Sesion” 0 “log in” aparecen las casillas:

e Correo electrénico

e Contrasefia
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Figura 7 Prototipo

- 1000 -

MAIN MENU

"
D

| S R S

Fuente: Elaboracién propia Nota: Es la navegacion desde el inicio de la aplicacion hasta el final,
que es cuando el consumidor encuentra el restaurante.

Se incorpora el elemento “olvide mi contrasefia” para aquellos usuarios que tienen
problemas al recordar su contrasefia, se da la posibilidad de recuperarla por medio de un mensaje
de renovacion que les llegue al correo electronico. Después, tanto la venta de “registrate” como la
de “iniciar sesion” llevaran al usuario a la interfaz central. En donde podra visualizar los siguientes
elementos:

e Categoria por comida (Alitas, alta cocina, arabe, asiatica, café, china, comida rapida, crepes,
desayunos, empanadas, hamburguesas, helados, internacional, italiana, jugos y batidos,
mexicana, panaderia, parrilla, perros calientes, peruana, pescados y mariscos, pizza, poke,
pollo, postres, saludable, sanduches, sushi, tipica, vegetariana).

e Explorar: Revela los restaurantes con mayor calificacion por los usuarios de la aplicacion, los
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restaurantes mas cercanos a la localizacion de la persona, precio, mend, reservas, comparativos
y promociones.

e Favoritos: Son aquellos restaurantes que el usuario ha visitado con mayor frecuencia o que ha
dejado una calificacion sobre el mismo.

e Perfil: Es donde se encuentra toda la informacion del usuario que fue guardada desde un principio

en la ventana “registrate”.

Por ultimo, pasamos a la ventana donde se despliegan todas las opciones de los diferentes
restaurantes que se encuentran en la ciudad de Bogota. Para esto daremos el siguiente ejemplo.
“Roberto es un joven de 25 afios que le gusta la comida rapida, el viernes esta pensando en salir a
comer hamburguesa con su novia por la zona t de Bogota, pero primero quiere saber los precios
de cada plato, y la descripcion de lo que contiene cada uno. Esto con el fin de mejorar el costo

oportunidad de un restaurante con respecto al otro en términos de precio, producto y ubicacion.

Por lo tanto, Roberto decide descargar la app “Main Mena” para averiguar cual va a hacer
el restaurante que visitard con su novia el proximo viernes. Hace su registro, y posteriormente
entra en la categoria de hamburguesas, explorando la lista de restaurantes encuentra uno que le
llama la atencion, “juan burguers” al darle click en ese restaurante encuentra:

e Ubicacion del lugar

Calificacion dada por lo otros usuarios

Boton para abrir el mend de juan burguers.

Comentarios de otros usuarios

Opcidn para comparar con otro restaurante
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Descripcion fisica del establecimiento

Hora de apertura y cierre

Disponibilidad

Hamburguesa recomendada de la semana

Roberto, al saber donde queda el restaurante y mirar que tiene una calificacion que cumple
con su expectativa, decide abrir el menu y mirar cuales pueden ser los posibles platos que le
gustaria pedir y cuanto es lo que debe disponer monetariamente para poder ir al restaurante sin

preocupaciones de dinero o expectativa de los platos.

Por Gltimo, para nuestras hipotesis de investigacion y direccionales crearemos un escenario
tedrico puesto que aun no podemos evaluar si los restaurantes han tenido un crecimiento en las
utilidades. Esto lo calcularemos tomando de base los estados financieros del afio 2021 y 2020 con
el fin de crear una comparacion entre los afios anteriores y el primero en alianza con Main Mend.
Seguido tomaremos una breve encuesta a los comensales que hayan visitado el restaurante y les
preguntaremos si Main Menu influyd para que ellos visitaran el establecimiento y si es asi, ¢Qué
tanto cumplié Main Menu en su pronostico de deseabilidad con los gustos del cliente? Con esta
informacidn estaremos en la capacidad de responder a nuestras ultimas hipétesis planteadas y

realizar las respectivas correccion y modificaciones a la aplicacion y modelo de negocio.
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2. Estrategia Comercial y comunicacion

Nuestra estrategia comercial y de comunicacion consistira en dos modalidades de
marketing, directo y por medio movil. En el directo consolidaremos el QR de los restaurantes con
la plataforma de Main Mend, de esta manera el servidor trabaja en pro de mostrar el mend
dentro de la aplicacion cuando el usuario escanee el codigo QR que se ponen en las mesas. Es
reemplazar el destino que tiene el cddigo QR, antes llevaba a las personas directamente al pdf
hecho por el restaurante y ahora lo conduciré a la plataforma principal de nuestra aplicacion, con

el fin de aconsejar mediante los platos mas pedidos o los recomendados por el chef.

La idea es que las personas empiecen a preguntar ;Qué es Main Mend? Asi mismo,
contrataremos una compafiia de marketing digital para empezar a pagar publicidad en plataformas
como Instagram, Facebook y TikTok; también crearemos usuarios y anuncios tales como: nuestros
“top 20 restaurantes destacados, o “encontramos el restaurante preferido para ti, cerca de donde

estas”.

2.1 Propuesta de valor

Nos vemos como una aplicacion que puede mostrar todos los mends de los restaurantes
de la ciudad, ademéas podemos proporcionar la ubicacion, fotos, comentarios, resefias y
comparaciones con otros establecimientos. Queremos proporcionar a cada consumidor que se
meta a nuestra aplicacién, la seguridad de tomar la decision correcta del restaurante perfecto

para la ocasion.
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Nuestro emprendimiento ayudard a las personas a escoger un restaurante, que se acomode
a sus necesidades y que en particular los haga felices. Quitaremos la idea de no saber a donde cenar
cuando se esta solo, con pareja 0 amigos. Y proveeremos la oportunidad de experimentar
restaurantes nuevos y ricos que se acomoden a los patrones de frecuencia de los anteriores

restaurantes escogidos por el usuario.

2.2 Marca

Queremos que nos reconozcan como una aplicacion que ayuda a las personas a tener menos
estrés y problemas a la hora de salir a comer, Main Menu podra tener una interaccion mas profunda
entre clientes y usuarios. Queremos transmitir el mensaje de que somos una fuente confiable de
distribucion de informacion. Una plataforma para crear esa comunidad de personas que puedan
debatir acerca de sus experiencias nuevas e ideas novedosas para los restaurantes y de como
mejorar. Nuestra personalidad se enmarcard en promover las charlas, los buenos eventos, las
ofertas de la semana, los nuevos platos que salieron, nuevas sedes, concursos entre restaurantes y

mucho mas.

2.3 Fortalezas de competidores

Nuestros competidores directos son; Cluvi, siendo uno de los mayores startups pioneros en
el disefio y elaboracion de mendus digitales para los clientes. La entrevista que hizo Blue Radio con

el ceo y cofundador de Cluvi, Fabian carrillo, explican que la compafiia es un startup que “integra
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todos los canales de atencion al cliente en una plataforma digital, entre ellos: mend a la mesa,

domicilios y reservas” (2021).

Actualmente esta empresa cuenta con una de las participaciones mas grandes en el mercado
de los foodtech, cuenta con 600 establecimientos digitalizados, 200 en Bogota; 170 en Medellin;
80 en Bucaramanga; 60 en Cali; y 100 entre Cartagena y barranquilla. A nivel de latam tienen una
participacion de 800 establecimientos ubicados de la siguiente manera, 200 en Lima; 200 en Brasil;

200 en Santiago de chile y 200 en Panama y El Salvador.(La Republica, 2021).

Getjusto es la compafiia que se encarga de transformar la digitalizacion de los restaurantes
en sitios web, control de envios de pedidos, chats, y logistica de contestacion de llamadas. Segun
el articulo publicado por marketing for e-commerce, “Lo que ofrece Getjusto es tener un control
total de todo el proceso, desde que el cliente se conecta a la plataforma de la compafiia hasta con
repartidores que trabajan directamente con el restaurante, la entrega es realizada en las manos
del cliente.”(Arreaza, 2021) por lo tanto, es una plataforma que impulsa el marketing de los
restaurantes creandoles una red de e-commerce, aplicacion propia, c-commerce, domicilios y

gestion de venta telefonica de pedidos.
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The fork; el propietario es TripAdvisor y esta centrado en la distribucion Gnica de

informacidn gastrondmica, el tenedor recopila informacion como:

Figura 8. The fork.com.

Kpnerork 1 Stockholm SEARCH

September 2022

Fuente: Pagina principal thefork.com Nota: visualizacién de la pagina de inicio de the fork.com

Puntuacion del lugar segln las personas que lo han visitado y votado, descripcidn, fotos,
disponibilidad para reservar, ofertas y un conjunto de platos principales que exhiben para explicar

cdmo estan preparados y al lado cudl es su precio.

2.4 Debilidades de competidores

Los atributos por los que se compite en este sector, es por ser la pagina que mas confianza provea a
las personas, queremos ser reconocidos para que posibles comensales nos busquen antes de elegir
un bar o restaurante. Ademas, crearemos una plataforma que provea los mends completos, videos y
comentarios sobre los platos preferidos por las personas ademas de las caracteristicas basicas como

el lugar, localizacion, nombre, precios exactos.
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PLANTEAMIENTO | ELEMENTOS 1 MAS BAIO
COMPETITIVO COMPETITIVOS FORMAS DE DESTACARSE PRIORIDAD (5 MAS ALTO
-~ Queremos ser una pagina novedosa con imagenes multimedia,
MEJOR DISENO DE _ % 2 A
videos y links interactivos para que las personas naveguen por
PRODUCTO . N _
nuestro sitio web de manera divertida.
4
MEJOR EXPERIENCIA DE |En nuestro caso no cobraremos dinero a los usuarios, ya que
COMPRA PARA LOS nuestros ingresos provienen de los mismos duefios de
MANERAS DE COMO SER CLIENTES restaurantes. >
MEIORQUESU> P: Main Mend el cliente si < 3 | 6 lo tant:
COMPETIDORES ara Main Menu el cliente siempre tenra la razén, por lo tanto
nuestro foco de consentracidn serd lo que las personas tengan
que decir sobre los lugares, ya que con sus opiniones
MEJORES RELACIONES |alimentaremos la informacidn y expandiremos nuestra red de
CON LOS CLIENTES comunicacién por diferntes medios, despues con inteligencia
artifical se generaran patrones que son los que consudiran al
cliente a escoger el mejor resutarnete basado en su informacién
anterior.
4
VALOR DE MARCA Aumentar la confianza en las personas 5
Las resefias permiten a las empresas identificar posibles
oportunidades de mejora y trabajar para ofrecer mejores
> experiencias a los clientes, Asi, nostros nos convertimos en un
DEFINICION MAS AMPLIA i % i
portal de informacion que serd utilizada por los restaurnates
MANERAS DE COMO SER DE LA INDUSTRIA . R
para mejorar y captar mas personas y por los ususarios para
MEJOR QUE SUS B 2 2 SES
conocer mas sobre cualquier bar y mejorar su experiencia
COMPETIDORES =
gastronomica. 5
: 3 Queremos que nuestro nicho de mercado abarque a !as perosnas
Concéntrese en nicho & R N
) g de entre los 18-45 afios, que les guste innovar, mejorar su toma
especial del cliente e s
de decisiones y su experiencia. 5

Fuente: Elaboracion Propia Nota: Consiste en ofrecer productos o servicios Gnicos que se diferencien de los de la
competencia, mediante el disefio, la calidad, la marca, la innovacion, la experiencia de usuario, entre otros.

2.5  Segmento de mercado

Nuestro usuario ideal es la persona que le encante salir a comer, ya sea en la mafiana tarde
0 en la noche. Queremos que sean exigentes, apasionados, dispuestos a crear cambios para conocer
lugares nuevos y sobre todo obsesionados por siempre tomar las mejores decisiones, en este caso,
¢Cual es el restaurante perfecto para ese dia? Como nuestra primera ciudad serd Bogota, queremos
que las personas sean del departamento de Cundinamarca con una edad promedio desde los 18

hasta los 45 afios.
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Nos gustaria que sus intereses fueran experimentar nuevos encuentros con la gastronomia,
acertar en el lugar perfecto para salir con alguien, el sitio perfecto para hacer una reunion de amigos
0 negocios, y elegir el bar perfecto para salir un fin de semana. Ahora bien, nuestro cliente ideal
es el emprendedor duefio de restaurante que quiera conseguir mas clientes por medio de los
mecanismos digitales. Que le guste hacerle publicidad a su negocio y quiera mejorar con los
comentarios de los mismos consumidores. Queremos vender la idea de que, si pagan por una
aplicacion que proveatoda lainformacidn del restaurante, el duefio tendra la posibilidad de conocer

las opiniones de los usuarios y al mismo tiempo aumentar sus utilidades.

2.6  Objetivos

Los objetivos para la estrategia comercial y comunicacion son: Utilizar parte del
presupuesto perteneciente al area funcional de mercado equivalente a $3°500.000 mil pesos
mensuales para el posicionamiento y compra de los primeros puestos en la lista de resultados que
provee Google cuando se hace una busqueda relacionada con restaurantes. Para los nuevos
mercados, queremos expandirnos a las 3 ciudades principales de Colombia para el 2027, estas son:

Medellin, Barranquilla y Cali.

Para el 2030 contemplamos la posibilidad de expandirnos a méas ciudades de Colombia
como Cartagena o Bucaramanga, mientras que expandimos nuestro concepto a Perd. Nos parece
agradable la idea de poder operar en un pais donde la gastronomia hace parte de la esencia cultural

de la nacion vecina.
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Queremos incorporar en el concepto de Main Mend 2.0 la posibilidad de hacer una alianza
con Rappi en donde el cliente este interactuando en la app y tenga la posibilidad de ordenar a
domicilio cualquier plato que le haya parecié llamativo. Queremos aumentar la fidelidad de
nuestros clientes promoviendo nuestros propios concursos que se puedan expandir a mas de 3
categorias de comida y donde los usuarios puedan escoger el mejor plato, queremos promover los
restaurantes con mejores visitas en la semanay publicarlo en diversos medios para que los clientes

cada vez sean mas reconocidos por sus mejores platos.

2.7 Funnel de ventas

Una de nuestras estrategias esta relacionada con la generacion de conciencia, por ende,
comenzaremos por incorporar una funcién en los cddigos QR de los menus virtuales para que
conecte con nuestra aplicaciéon, esto con el fin de que puedan visitar las otras caracteristicas de la
app, mantenerla descargada para futuras interacciones y utilizarla directamente la préxima vez que
el usuario visite otro restaurante. Seguiremos por crear comerciales que serdn mostrados en
YouTube ads e Instagram reels para que las personas les incorpore un sentimiento de curiosidad por
conocer laaplicacion. Después llevaremos a cabo nuestro plan de hacer pautas con influencers que

tengan relacion con nuestro modelo de negocio.
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Para el presente punto de la investigacion, explicaremos los pasos que un usuario 'y un

cliente siguen antes y despueés de descargar la aplicacion.

1. Como se dan cuenta

Los consumidores conoceran nuestra aplicacion por medio de las redes sociales,

comerciales, y por el patrocinio propio de los restaurantes.

2. Consideracion

Los comensales comenzaran a sentir la necesidad de tener todos los menus del restaurante

acomodados en un solo lugar, en este momento se crea la necesidad.

3. Compra

Los usuarios descargan la app de forma gratuita y los clientes empezaran a pagar por medio

de las suscripciones que compren para tener su espacio dentro de la comunidad.

4. Retencion (como se van a retener o fidelizar)

Se plantea la posibilidad de generar una base de datos que pueda guardar la informacion
del usuario; nombre, ocupacion, genero, edad, gustos, comidas favoritas, estado civil, correo
electronico y numero de celular. Por este medio la aplicacion comenzara a mandar notificaciones
de las inauguraciones de nuevos establecimientos, recomendacion de la semana, retos, bitacora
de bdsqueda y actualizaciones. También queremos hacer de las fechas importantes un dia para

recordar en todo sentido, por eso queremos sorprender a nuestros usuarios en sus fechas de
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cumplearios con bonos de regalo para que puedan celebrar ese dia especial en los mejores sitios

de Bogota.

5. Recomendacion

Después de que el usuario tenga una experiencia por primera vez con Main Menu, nos
gustaria que el usuario la guarde y comience a recomendarla con otras personas que se quieran
sentir seguros a la hora de tomar la decision para salir a comer, esto generara popularidad de la

red entre los usuarios.

A continuacion, en la figura 10 mostramos algunas de las actividades que tenemos para el
area de ventas y mercadeo en los 6 primeros meses de haber terminado el desarrollo de la

aplicacion.

Figura 10 Plan de actividades para ventas

SEGMENTO DEL ’
CLIENTE
|
PROMEDIO [SUMATORIA| TIEMPO
|
) . 4 s | POR MES ‘ TIEMPO | GASTADO
AREA ACTIVIDADES DE VENTA |MES 1 IMES2 |mes3 MES 4 MES 5 MES & ! A
{No. Uamadas clientes 200{ 207 214 221 28 2315 247, 51 1308 522
|No. De cartas del o 0 0 o 0 0 of o 0
20 o) 30 0 55 0 47| 25 200
VENTAS 20 35 30 & S5 n aLy 350
120| 14,2 1284 132.8 136.8 141 130.5| &3 513
»| > ] “1 12 .
No, Ofertas dadas 1 LTS L3 2 .75 13 | 123
T, T T T
No. Oe vallas publicitaras 1] 2 2 bl 3 4 2 14 3
s liwe g i L) . - - | - e 2 .| B
No. Visitas al sitio web ! 1.7; 35 «w S':' 110 135 7!" 43':‘ 0
MENCADLO No. Participaciones en ferla | 1 1 1 1 2 2 | Cl 120
NO. Anuncios ! 3:-‘, 30 35 34. 30 5 31\. xs-l‘ 300
|No. Avisos de prensa 0| 0 0 o 1 1 o} 2 24
Mottt . 4 — 4 -4 - i 4 -
|NO. Eventos propics ol 0 0 O 0 1 of 1 2

Fuente: Elaboracion Propia Nota: Son las actividades que la compaiiia tiene
planeado para vender la aplicacion a los restaurantes
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Para el rea de ventas en las actividades de llamadas a clientes se tiene previsto tener un
promedio de 217 llamadas por mes con el objetivo de fidelizar minimo el 10% por medio de esta
categoria. También tenemos proyectado un promedio de 41 reuniones con clientes por mes, con el
objetivo de fidelizar a minimo el 7%. Para el area de mercadeo nuestro principal recurso financiero
estard en las actividades de publicidad, avisos de prensa y anuncios. Esperamos tener una

fidelizacion del 15% por la sumatoria de estas tres actividades.

2.8 Actividades comerciales

Para las actividades comerciales que se requieren en cada una de las etapas, se desarrollo la
herramienta de growthwheel de la mezcla de mercadeo presentada en la figura 11. Para la
publicidad, encontramos como primera necesidad desarrollar los banners que contendran
contenido sobre los 5 restaurantes mas visitados por los usuarios, oportunidades de descuento por
navegar en nuestra app y descuentos por ser primeros clientes en los restaurantes que encuentren

en Main Menu.

Seguido tenemos los materiales digitales e impresos, donde enfocaremos parte de nuestro
capital en la produccion de carteleras que tengan el logo de la empresa y un escaner QR que puedan
utilizar para entrar a la plataforma. Después, nuestro objetivo es pactar publicidad con las
principales influencers que se encuentran en el sector gastronomico que estan en el mercado y subir
contenido nuevo cada semana, sobre nuevos platos, concursos, experiencias, restaurantes, y
opciones de comida para que todos los usuarios tengan la oportunidad de conocer y comentar al

respecto.



Figura 11 Medios de comunicacion

) PRIORIDAD (1- | PARA QUE SEGMENTOS DE COSTES
MEDIA TYPE MEDIOS DE COMUNICACION 3TICK) i COMO USAR EL MEDIO ARl
DIARIOS 1|/GENERACION X de emprendimiento y negockos 5 2.500.000,00
REVISTAS 1|GENERACION X de emprendimiento y negockos 5 4.000.000,00
REVISTAS PROFESIONALES 1|GENERACION X FSONOMIcas S 5.000.000,00
PUBLICIDAD GUIAS DE MANO 1{GENERACION X explicacion de gue hace nuestro sitioweb | § 500.000,00
(POSTALES, AUTOBUSES, ETC) 2|GENERACION ¥ maostrar el logo 5 £50.000,00
INTERNET (BANNERS) 3GENERACION Y & 2 omociones de [0s mejores restaurantes | § 975.000,00
TELE {LOCAL/NACIONAL) 1|GENERACION X comerciales S 5.000.000,00
RADIO (LOCAL/NACIONAL) 1|GENERACION X comerciales $  5.700.000,00
FOLLETOS/ HOJAS DE PRODUCTO 2|GENERACION ¥ & 2 logo y explicacién del sitio web $ 450.000,00
MATERIALES |PRESENTACION DE LA EMPRESA 3{T000S que es Main Mend $ 600.000,00
DIGITALESE |VOLANTES OIN/A S -
IMPRESOS  [CARTELES 3{TO0OS logo $  1.200.000,00
PASE DE DIAPOSITIVAS 31000s logo y explicacion del sitio web $ 200.000,00
PAGINA WEB 3[GENERACION Y & 2 facebook, redait $ 350.000,00
PUBLICIDAD EN|REDES SOOLES SIGEMRACDON Y&z instagram, U0k, snapchat S 500.000.00
UNEA BOLETIN ELECTRONK.O 3{GENERACION ¥ 8 2 promociones s 150.000,00
|sLOGS 3[GENERACION ¥ & 2 experiencias $ 150.000,00
CORREOD POSTAL DIRECTO 1GENERACION X promociones $ 320.000,00
MERCADO  |[CORREQ ELECTRONICO DIRECTO l_FvENERAClON X promociones S 200.000,00
DIRECTO  |TELEMARKETING 1/GENERACION X promociones $ 240.000,00
VISITAS AL CLENTE 3|GENERACION X comerclal $ 690.000,00
FERIAS 2|GENERACION Y COCNCUrsos gastronomicos
CONFERENCIAS 1|GENERACION X & ¥ mejores restaurantes de bogotd
PROMOCION |MUESTRAS DE PRODUCTO 3|GENERACION X & ¥ descuentos restaurante de la semana
PATROCINIO 2|GENERACION Y & 2 restaurantes innovadores
PRODUCTOS PROMOCIONALES O|N/A

Fuente: Elaboracion Propia Nota: Estrategias de marketing para abarcar mas clientes y

usuarios
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Para el mercado directo nos gustaria poner un anuncio en los principales periédicos del pais,

vallas publicitarias en los restaurantes con los que podamos firmar contrato y hacer una fiesta donde

podamos invitar a varios influencers que dedican sus dias a catalogar los mejores restaurantes de

la ciudad. Por ultimo, también queremos ser patrocinadores de nuevos emprendimientos de comida

que quieran unirse al negocio de la gastronomia, ponerlos en el mapa de los usuarios y que muestre

todas las caracteristicas exigidas por la aplicacion.
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2.9 Pronéstico de ventas

El mercado responde con una sefial positiva, después de analizar los resultados de las
encuestas y haber hablado con algunos clientes potenciales, describen a Main Menu como:
apasionante, innovador, y divertido. Crearemos una red donde se pueda hablar de comida, resefias

de buenos sitios, que tan bueno estuvo, ;me recomienda algun otro?

La idea es cobrarles a los clientes por medio de nuestras suscripciones para que los socios
de los mejores restaurantes puedan unirse y conversar amistosamente. Es crear una comunidad

para usuarios y otra para clientes.

Queremos dar a conocer nuevos lugares que estén cerca a los usuarios y que ofrezcan
variedad de platos del dia; foodtrucks y también queremos promocionar las cocinas ocultas,
consideramos que es una idea de innovacién que todavia no hemos descubierto en su totalidad. Es
en este momento cuando nuestras alianzas como Rappi, domicilios.com, Joker, o uber eats, son las

que apalancan nuestra idea de concursos sobre las mejores categorias de comida.

Nuestro prondstico de ventas se centra en los tres tipos de suscripciones que existen en la
organizacion, estos son; mensuales, anuales y para toda la vida. Por lo tanto, tenemos tres grupos
de clientes. Para el primer grupo las suscripciones que se proyectan vender equivalen a 1.771
unidades mensuales para el primer afio con un precio unitario de $95.000 pesos. Para el segundo

grupo se proyecta la venta de 240 suscripciones anuales con un precio unitario de $855.000 pesos
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y por ultimo 60 suscripciones de por vida por afio con un valor de $3°000.000 pesos colombianos.

Ahora bien, los ingresos esperados por afio equivalen a $168.226.257 millones pesos para
las suscripciones mensuales (sv), $205.200.000 de pesos para las suscripciones anuales (sa) y
ciento ochenta millones de pesos para el ultimo grupo de clientes (sv). El total bruto anual seria

aproximadamente de $553.426.257 millones de pesos colombianos.

2.10 Numero de nuevos clientes y ticket promedio actual.

Para calcular nuestro ticket promedio, identificaremos las variables que se utilizaran para

encontrar el resultado.

Total de ventas = x, Numero de clientes = vy,
Ticket promedio = z(x +y) =2z
Z = 553.426.257 + 2071
Z = $267.226
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2.11 Estrategia de lanzamiento

Haremos un lanzamiento masivo por el medio digital, nos enfocaremos directamente en
pautar publicidad con Instagram, contactar restaurantes que tengan su propia pagina y pagarles
para pautar publicidad en sus paginas, comentar en las publicaciones de otras personas referentes
a la gastronomia, seguir a los principales guias que dedican parte de sus vidas a mostrar
restaurantes y probarlos en el camino. Hacer muchos comerciales que muestren nuestra propuesta
de valor, nuestra esencia y por qué lo hacemos. Queremos que las personas empiecen a notar a

“Main Menu”

2.12 Presupuesto de mercadeo

El presupuesto de Main Menu para el primer afio después de haber terminado el desarrollo de
la app empezara con un ingreso en la subcuenta de mercadeo de $42.000.000 millones de pesos,
este dinero sera distribuido para un unico pago al medio de publicidad que tiene un valor total de
$24.525.000 sumando los diarios, revistas, guias de mano, banners y otros medios de
comunicacion que se revelan en la figura 11. Esta primera inversion nos deja con un saldo de
$17.475.000. para los materiales digitales e impresos la sumatoria de estos gastos asciende a
$2.450.000 pesos colombianos, 1o que nos permite imprimir y repartir nuestros volantes, folletos
y carteles 2 veces al afio. Nos queda saldo a favor de doce millones quinientos setenta y cinco mil
pesos ($12°575.000cop) para invertirlo en la publicidad en linea—Instagram, meta, tiktok y
pautas—con un costo de $1°150.000 nos permite hacerlo 6 veces al afio y quedar con un

presupuesto de $5°675.000 que se invertira en su totalidad para el mercado directo, reuniones y
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correos electronicos. Esta Ultima categoria tiene un costo de ejecucion por valor de $1°450.000 y

nos permite hacerla aproximadamente 4 veces al afio.
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3. Estrategia legal y tributaria

3.1 Riesgos juridicos y tributarios
Para la presente investigacion se exponen los tipos de contratos y participantes con los que
la compafiia firmard, establecera vinculos estratégicos y éticos para la efectiva comercializacion

entre ambas partes. A continuacion, se expone en la figura 12.

Figura 12. Documentos Legales

Categoria tipo de documento Prioridad (1-3) [Quien necesita el documento ?
Acuerdos del propietario e |acuerdos de accionistas Accionistas, miembros de la junta
inversiconistas ectatutos directiva
acuerdos de confidencialidad 12,3
Colaboradores internos y

Contratos de empleo colaboradores externos a la

contratos de empleado Acuerdos de bonificac_'lc'un u:urjgan'lzac'lu.‘un,_tales cumn_prweedu:ures,
Acuerdos de derecho intelectual alianzas business to business,
Opcion o garantia de programas personas vinculadas directamente en

3,3,3,2 la organizacion.

Responsabilidad del producto
aplicacién de patentes

Productos y servicios proteccien de disefio Principalmente colaboradores externos
registro de marcas
declaracion de derechos de autor 33333

Fuente: Creacion propia del autor Nota: Documentacion legal requerida para constituir y
ejercer en Colombia

Para todas las personas dentro y afuera de la organizacion que tengan vinculos legales con
Main Menu, deberan firmar un contrato de confidencialidad con el fin de tener a salvo toda la
informacidn que se hable sobre el desarrollo del proyecto. Para nuestros colaboradores que hagan
parte de la parte interna de la organizacién tendran un vinculo laboral por contrato a término
indefinido y, para nuestros aliados externos se le hara firmar un contrato por prestacion de

servicios, esto quiere decir que no habra subordinacion para la realizacion de las actividades que
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tenga que desarrollar cada aliado y que sera un trabajo que se pagara una vez se haya finalizado la

fecha del contrato.

3.2 Planeacion legal

Para el desarrollo de la parte legal, debemos preguntarnos ¢ Cuales son los posibles riesgos
legales que mi empresa puede enfrentar al momento de desarrollar y lanzar la aplicacion?

Para ello hemos dividido este mddulo en 3 partes, las cuales son:

e Propiedad intelectual
e Proteccion de datos personales

e Comercio electrénico

3.2.1 Propiedad intelectual

Como emprendedor el hecho de pensar que mi idea puede ser robada por personas que
quieren desarrollarla primero, crea un sentimiento de panico y terror por la simple idea de
contemplar la posibilidad de ver el dia de mafiana un prototipo igual al de Main Menu. Por ende,
proteger la idea es un acto que se debe tratar con cautela para evitar cualquier posible accion o
alarma de robo. La propiedad intelectual fue creada, segun la organizacion mundial de la propiedad
intelectual de que “se relaciona con las creaciones de la mente: invenciones, obras literarias y
artisticas, asi como simbolos, nombres e imagenes utilizados en el comercio”(2016). La propiedad
intelectual se divide en dos categorias: industrial y de autor. Para efecto de la presente investigacion
usaremos la industrial, que segun nuestra misma fuente se define como la que “abarca las patentes

de invencion, las marcas, los diserios industriales y las indicaciones geogrdficas.”
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El medio que utilizaremos para cuidar nuestra idea seré la patente, que es el derecho exclusivo
concedido sobre una invenciéon. Por ende, yo como creador tengo derecho a gozar de los beneficios
que se obtengan por el uso de la idea que es patentada. El tipo de proteccion que ofrece la patente
es que “no puede ser fabricada, utilizada, distribuida ni vendida con fines comerciales sin el

’

consentimiento del titular de la patente.’

Las Unicas personas que pueden utilizar la patente son los terceros a los que se les ha dado
la autorizacion o licencia para utilizar el prototipo—como muestra de ejemplo del producto
patentado—para fines investigativos o generar actualizaciones en el software. Por ultimo, para
recibir una patente primero se debe cumplir con una serie de requisitos para que pueda ser aceptada
en las oficinas nacionales de patentes o por las oficinas regionales. El primero consiste en pasar la
solicitud que contenga el titulo de la aplicacion—en nuestro caso en particular—su dmbito técnico,
descripcion, apoyarlo con materiales ilustrativos (dibujos, planos, diagramas) y la informacion

destinada a determinar el alcance de proteccion que tendra el invento.

3.2.2  Proteccion de datos personales

Debido a que Main Menu utilizara informacién sensible para los clientes y usuarios tales
como, direccién, correo personal, nimero de teléfono, genero, edad, estrato, contactos y medios
de pago, es necesario comentarle a los clientes y usuarios que estan protegidos bajo la ley

estatutaria 1581 de 2012 que dice:
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“reconoce y protege el derecho que tienen todas las personas
a conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se hayan
recogido sobre ellas en bases de datos o archivos que sean
susceptibles de tratamiento por entidades de naturaleza publica o

privada.”

Basado en lo anterior, es indispensable que al momento en que se esté haciendo el
tratamiento de datos este se haga de manera legitimay con el consentimiento previo del titular. Por
ende, la informacion deberad ser veridica, exacta, comprobable y comprensible. Cogiendo de
referencia la ley 1581 de 2012, el ministerio de ambiente y desarrollo sostenible propone los
siguientes principios que se deben tener en cuenta para la efectiva interpretacion y aplicacion

juridica de la ley.(2012)

Principio de legalidad: en materia de tratamiento de datos: El tratamiento es una actividad regulada
que debe sujetarse alo establecido en laley 1581 del 17 de octubre de 2012, decretos reglamentarios

y demas disposiciones que la desarrollen.

Principio de Finalidad: El tratamiento debe obedecer a una finalidad legitima de acuerdo con la

constitucion y la ley, la cual debe ser informada al titular.

Principio de libertad: El tratamiento s6lo puede ejercerse con el consentimiento previo, expreso

e informado del titular. Los datos personales no podran ser obtenidos o divulgados sin previa
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autorizacion, o en ausencia de mandato legal judicial que revele el consentimiento.

Principio de seguridad: La informacion sujeta a tratamiento por el responsable del manejo o
encargado del proceso a que se refiere la ley, se debera manejar con las medidas técnicas, humanas
y administrativas que sean necesarias para otorgar seguridad a los registros evitando su

adulteracion, pérdida, consulta, uso o acceso no autorizado o fraudulento.

Principio de confidencialidad: Todos los funcionarios y contratistas que intervengan en el
tratamiento de datos personales que no tengan la naturaleza de publicos estan obligadas a
garantizar la reserva de la informacion, inclusive después de finalizada su relacion con alguna de
las labores que comprende el tratamiento, pudiendo solo realizar suministro 0 comunicacién de
datos personales cuando ello corresponda al desarrollo de las actividades autorizadas en la ley y

en los términos de la misma.

3.2.3 Comercio Electrénico

La legislacion nacional colombiana, bajo su ley No. 527 “define y reglamenta el acceso y
uso de los mensajes de datos, del comercio electrénico y de las firmas digitales, y se establecen
las entidades de certificacion y se dictan otras disposiciones” (1999). Podemos entender que esta

ley regula los mensajes de datos, contratacion electronica, facturacion, proteccion a los usuarios de robo

de informacidn y la presentacion de servicios electronicos.

Por otra parte, también tenemos la ley 1231 de 2008 la cual unifica la factura como titulo valor
como mecanismo de financiacién para el micro, pequefio y mediano empresario, y se dictan otras

disposiciones. El objetivo final de esta ley es implementarla como titulo de valor de acuerdo con
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lo descrito en el codigo de comercio, incentivar el uso de la mismay fortalecerla en diferentes

formas de comercio electronico.

Siguiendo con las leyes de proteccion de datos, también tenemos la ley 1266 de 2008,

“por la cual se dictan las disposiciones generales del habeas data y se
regula el manejo de la informacion contenida en bases de datos personales, en
especial la financiera, crediticia, comercial, de servicios y la proveniente de

terceros paises y se dictan otras disposiciones. ”

Similar a la ley 527, esta ley tiene el objetivo de desarrollar el derecho constitucional que tienen
las personas sobre conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se hayan recogido sobre
ellas en bancos de datos. La ley 1341 de 2009 indica “por la cual se definen principios y conceptos
sobre la sociedad de la informacion y la organizacion de las tecnologias de la informacién y las

comunicaciones—tic—se crea la agencia nacional de espectro y se dictan otras disposiciones.”

Finalmente, contamos con la ley 1480 de 2011 del estatuto del consumidor que dicen “las normas
de esta ley regulan los derechos y las obligaciones surgidas entre los productores, proveedores y
consumidores y la responsabilidad de los productores y proveedores tanto sustancial como

procesalmente.” Esta ley busca incentivar el comercio electronico al establecer la normatividad que aporta

garantias al pacto comercial entre productores, proveedores y consumidores.
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3.3 Registroy formalizacion

Para la formalizacion y legalizacion de la compairiia, seguiremos los siguientes pasos para
volverlo realidad. Primero empezaremos con la proteccion de la idea, como ya lo mencionamos
anteriormente necesitaremos hacer una patente detallada que indique todas las caracteristicas,

cddigos de programacion, nombre y propésito de la idea.

Después firmaremos contratos de confidencialidad con nuestros desarrolladores
informaticos y proveedores de red, almacenamiento y hosting, junto con nuestros aliados internos
y externos a la organizacién. Culminado este objetivo, entraremos a revisar las condiciones de app
store y play store. Con el fin de adaptarse y empezar nuestros primeros acercamientos con los que

seran nuestros intermediarios para vender la app.

Finalizando, desarrollaremos los respectivos contratos que los clientes y usuarios deberan
firmar para que se estipule que toda la informacidn, accion y servicio que se dé entre ambas partes
estara cubierta bajo las leyes que acobijen cada categoria redactada en el contrato. El respeto,
integridad, valores, confianza, transparencia y el cumplimiento de las leyes— sobre todo la
protecciéon de datos—son los sellos insignia con los que originalmente Main MenU usara para
construir los cimientos de una estructura solida y organizada para crear los vinculos con los clientes
y usuarios. Esto se debe a que si vamos a hacer una aplicacion que sea reconocida por la confianza
que brinda a los usuarios de escoger el mejor restaurante, también debemos serlo con la
informacidn que nos confian nuestros clientes y personas que creen en nuestra idea y esperan que

su informacion sea guardada, protegida y respetada por la organizacion.
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Por el lado de la constitucion fisica de la empresa, primero se debe establecer si se registrara
bajo persona natural o juridica. En este caso, se hara de la segunda forma con el fin de proteger el
patrimonio de los accionistas, el representante legal de la compafiia sera capaz de ejercer derechos
y contraer obligaciones. Los documentos necesarios para registrarse como persona juridica ante la
camara de comercio de Bogota son:

e  Original del documento de identidad
o Formato impreso carta de responsabilidades persona juridica

e  Formulario registro unico empresarial y social (RUES)

Para recibir la matricula como establecimiento de comercio se debe tener; Original del
documento de identidad; Formulario del registro Unico tributario (RUT); Formulario Unico

empresarial y social (RUES)
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4. Estrategia operativa

4.1  Blueprint de servicios

El usuario empezara descargando la aplicacién, se puede encontrar en app store o en play
store. Después de estar adentro se les pedira que ingresen su nombre, correo, fecha de nacimiento,
permiso para que la app sepa la localizacion, nimero de teléfono, y la creacion de la contrasefia.
Posteriormente se abrira el navegador con el espacio para que los usuarios coloquen sus categorias
de comida favorita, lugares que frecuenta, dias preferidos para salir, presupuesto de gasto. Cuando
el usuario haya finalizado de contestar las preguntas, podra acceder a buscar cualquier restaurante
en la ciudad de Bogota que esté interesado en conocer, lo podra comparar con otros restaurantes y

por ultimo tendra la opcidn de reservar.

4.1.1 Primeros acercamientos con el usuario

Dentro de la experiencia de navegacion para los usuarios, los principales puntos de
acercamiento con las personas se encuentran en la accion cuando estan registrando su informacion;
cuando interactuamos con ellos para conocerlos mejor mediante nuestras preguntas que se hacen
al inicio; cuando estamos en contacto con ellos mediante servicio al cliente, finalmente cuando

Ilegan al restaurante y les pedimos que nos hablen més sobre el establecimiento que visitaron.
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4.1.2 Actores

Los actores que toman parte del ciclo del consumidor son: los usuarios siendo la comunidad
que alimenta las resefias, busquedas, ratings de los restaurantes; nuestros clientes directos que son
los duefios de los establecimientos siendo ellos los anfitriones del lugar al que visitaran los usuarios
y, por ultimo, Main MenlU como puente que conecta a usuarios y restaurantes para que haya un

mejor entendimiento y conocimiento entre ambas partes.

4.1.3 Actividades visibles

Son todas aquellas interacciones que el usuario tiene con la aplicacion. Esto puede ser los
resultados que el sistema le brinda a las personas, la gestién de comparacién entre dos
establecimientos, los comentarios de otros usuarios que ya visitaron el restaurante y la

disponibilidad para hacer reservas.

4.1.4 Actividades invisibles

Las actividades que el usuario no ve estan reflejadas en el proceso de programacion
requerida para que la plataforma trabaje de la manera correcta, la organizacién como empresa
emergente para controlar todos los servicios de logistica, finanzas y contabilidad, marketing,
recursos humanos y alianzas estratégicas con proveedores de almacenamiento en la nube,
inversionistas, hosting y dominio web, abogados y analistas. El proceso de almacenamiento de
datos, la inteligencia artificial aplicada para dar la mejor aproximacion hacia los gustos de los

consumidores.
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4.1.5 Riesgos

Existe el riesgo de que el usuario no se sienta identificado con las recomendaciones que el
sistema de brind0, esto podria ocasionar que las personas no descarguen o interactien con Main

Menu y produciria la no renovacion de las suscripciones por parte de los clientes.

4.1.6 Equipo de trabajo

Main Menu contara con la participacion de 1 socio que sera responsable del area funcional
de operaciones tomando el cargo de director, seguido por 2 gerentes que seran los encargados de
cada departamento y por Gltimo 2 operarios para el departamento de estrategia y desarrollo y 1
becario o practicante para el departamento de testing & feedback. 1 socio encargado del area
funcional de marketing integrado por 3 departamentos, liderado por un gerente para cada unidad. El
departamento de ventas esta constituido por un grupo de 5 personas—Ia tropa de Main MenU—
encargados de hacer el trabajo de campo, como recorrer la ciudad para ir afiliando a mas clientes
dentro de la comunidad, cargar las vallas publicitarias y entregar los volantes y demas materiales
fisicos. Después estd el departamento de marca y desarrollo compuesto por un gerente y un
colaborador, ellos estardn al cargo del desarrollo del marketing digital y los contenidos
publicitarios de la organizacion. Finalmente, el departamento de servicio al cliente contara con la
misma estructura que el departamento de desarrollo de marca y seran los encargados de tener la
comunicacion directa con los clientes. El area funcional de finanzas esta constituida por 1 socio
que tomara el cargo de director, 1 gerente encargado del departamento de contabilidad y 1
colaborador que estara encargado de llevar los registros de ingresos y egresos, inversiones de las

cuentas de ahorros y fondos, y los pagos de las obligaciones financieras.



70

Por altimo, 1 socio que sera el CEO de la empresa y su representante legal, encargado de
que todas las areas funcionales cumplan con los objetivos, mision y vision planteadas por la

organizacion. En la figura 13 exponemos el organigrama jerarquico para Main Mend.

Figura 13. Organigrama jerarquico

Gerente departamento A o == - Gerente departamento

de contabilidad —— - * = Testing & feedback

Colsharador 1
{eontahiidad,

invarsiones y
[presu puestos]

Fuente: Elaboracion propia del autor Nota: Composicién laboral de como esta estructurado
Main Menu.

Main Menu se constituira con la participacion de 7 socios, entre estos estan: el CEO de la
empresa, los 3 directores y 3 socios inversionistas con voz y voto en las asambleas generales. La
junta directiva estara conformada por el CEO, 3 directores y 1 miembro externo a la compafiia que

sera el encargado de hacer las auditorias correspondientes.
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5. Estrategia financiera

5.1  Margen de contribucion por producto o servicio

El precio esta dado por 3 categorias distintas, la suscripcion mensual cuenta con un costo
de $95.000 por suscripcidn, suscripcion anual cuyo valor tiene un 25% de descuento con respecto
al total de los 12 meses pagos por la suscripcion mensual, equivalente a $855.000 pesos
colombianos y por ultimo tenemos nuestra suscripcion vitalicia que tiene un valor de $3°000.000

Unico pago.

Se les pagaran a nuestros aliados de ventas una comision del 4.0% del valor del paquete
vendido. Por ende, la utilidad después de comisiones es de $91.200 pesos colombianos para la
suscripcion mensual (sm), $820.800 pesos colombianos para la suscripcion anual (sa) y
$27880.000 pesos colombianos para la suscripcion de por vida (sv).

Tabla 1 Costos y gastos fijos

Costos y gastos totales fijos
Valormensual [ valoranual ]

Costos fijos 5 77.372.541 | 5 928.470.492
Gastos fijos 3 18.250.000 | 5 219.000.000

095.622.541 5 1.147.470.492

Comision Datafono 6%
Comision Ventas 4,0%

Fuente: Elaboracion propia Nota: Resimen de costos y gastos fijos del valor mensual y el valor anual, junto
con los porcentajes variables de gastos que se obtienen despues de realizar la venta. En este caso se demuestra
un total de noventa y cinco millones seiscientos veintidés mil quinientos cuarenta y uno pesos colombianos y
su valor anual de mil ciento cuarenta y siete millones cuatrocientos setenta mil cuatrocientos noventa y dos,
con los nuevos usuarios agregamos durante el tiempo.
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Para que la app pueda funcionar de manera correcta y precisa debe contar con los
mantenimientos y pagos mensuales correspondientes. Dentro de esta categoria se incluye el costo
de generacion de contenido, carteleras promocionales, creacion de imagenes multimedia y
elaboraciones graficas. En la categoria de actualizaciones estan las subcuentas de almacenamiento,
elaboracion de nuevos codigos, compatibilidad con todos los celulares a medida que los fabricantes
hacen nuevas actualizaciones en los dispositivos, si no se actualiza puede generar que nuestra
aplicacién no sea compatible y puede causar fallas o problemas técnicos tipo Ul (System Ul no
responde). Modificaciones, Queremos ser una app que crezca a medida que seamos una comunidad
gue se expande por todo Bogota y por Colombia y latam. Es por ello que trabajamos para
minimizar las desinstalaciones y nuestra Unica forma de hacerlo es siendo mejor que nuestros
competidores, por eso invertimos para que Main Menu sea mas facil de usar, contenga una mejor

apariencia, tenga una base de datos cada vez mas solida y grande.

Es importante invertir en una plataforma que tenga bases robustas en su seguridad, Main
Menu requerira tener un espacio donde los clientes puedan hacer sus pagos, por ende, debemos
seguir los protocolos de seguridad adecuados ya que somos responsables por la proteccion
financiera de nuestros clientes y por eso proporcionaremos seguridad confiable y solida con el fin
de que no expongamos los datos sensibles de las personas y de la organizacion a entidades

estafadoras de informacion.
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Por ultimo, los impredecibles son las cuentas que guarda un porcentaje sobre el valor de
venta de las suscripciones con el fin de ahorrarlo y servir de inversion para futuras mejoras y la
implementacion de nuevas funcionalidades. Por ejemplo, la opcion de poder pedir a domicilio,
mejorar los graficos, seguimiento en vivo de cuantas personas hay en el restaurante, juegos. Esto

mejorara la experiencia de los usuarios y los mantendra conectados a nuestra comunidad.

Tabla 2 Costos tech

Costeo General

T mbo [Shorko mensuat|_onto anuat |

Costos TECH

Servidores, nube y otros 10000 Users
Total Costo mensual - TECH

5.000.000 | 5 G60.000.000
24.172.541 | § 290.070.492

Costo produccion APP (8mortizado 12 meses) 1 5 5625000 | 5 67.500.000
Costo de mantenimiento 10000 Users 1 5 13500000 | 5 162.000.000
Costo de suscripcion i0s 1 5 37125 | 5 445 500
Costo de suscripcion Android 1 5 10416 | 5 124992
1 3
e

Fuente: Elaboracion propia Nota: El costeo general que pertenece a la categoria de technoloiga, son los
costos que se requieren pagar con el fin de que la aplicacién pueda trabajar correctactmente en el servidor.
Tiene una capacidad de sostenimiento para 10000 usuarios por un valor mensual monetario de trece
millones quinientos mil pesos colombianos. Junto con las demas subcategorias que pertenecen al costos
mensual total, el total equivalente es de veinticuatro millones ciento setenta y dos mil quinicentos cuarenta y
uno pesos colombianos al mes.

La primera categoria de costos fijos esta dada por el costo de desarrollar y mantener
funcionando la app mensualmente. El costo de desarrollar la aplicacion se calcul6 con el promedio
de horas que se requieren para hacer una app de complejidad media, son aproximadamente 600
horas lo que se necesitan para crear Main Mend, el precio por hora esta dado a $25usd—siendo el
precio promedio mas barato entre esta categoria—un programador cobra entre $25-$120 usd la

hora por la programacion. Esto nos da un resultado de $15.000usd que es la multiplicacion del
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precio por horay la cantidad de horas necesarias. Main Menu establecera un forward de cobertura
donde la TRM mensual sea $4.500 pesos que se mantendran fijos por los primeros 24 meses de
desarrollo, dando como resultado los $67.500.000 pesos para el costo anual y $5.625.000 para el

costo mensual.

El costo de mantenimiento se encuentra multiplicando las horas mensuales que se necesitan
para este rubro y el costo por hora, al igual que para el desarrollo de la aplicacién, el mantenimiento
también tiene un costo por hora de $25usd y se requiere del 20% del tiempo total de desarrollo en

horas para el mantenimiento, o sea, 120 horas mensuales.

Por lo tanto, el costo de mantenimiento para 10.000 usuarios equivale a $3000 usd o
$13.500.000 pesos colombianos mensualmente. Los costos por las suscripciones a las plataformas
de 10S y Andorid tienen un valor Gnico de $445.500 pesos anuales y $124.992 pesos. Por altimo,
el costo de los servidores, nubes y otros para 10.000 usuarios, mensualmente equivale a $5.000.000
pesos. La sumatoria total para el rubro de TECH es equivalente a $24.172.541 pesos colombianos

mensuales y $290.070.492 pesos anuales.



Tabla 3 costos recursos humanos

Costos Recurso humano

CEO 1 5 7.000000 (3 £4.000.000
Director de Mercadeo 1 5 6.000000 | & 72.000.000
Gerente de Ventas 1 5 4000000 | 5 48.000.000
Tropa Main Menu 5 5 4000000 | 5 48.000.000
Gerente de Servicio al cliente 1 5 4000000 | 5 48.000.000
Gerente de Marca y Desarrollo de contenidos 1 5 4000000 | 5 48.000.000
Director de Operaciones 1 & 6.000000 | & 72.000.000
Gerente Testing y Feedback 1 5 4000000 | & 48.000.000
Practicante 1 5 1000000 | 5 12.000.000
Gerencia Estrategia y Desarrollo 1 5 4000000 | 5 43.000.000
Colaborador BigData 1 5 1500000 | 5§ 18.000.000
Colaborador Arquitectura 1 5 1500000 | 5 18.000.000
Total Costo mensual - Recurso Humano % 47.000.000 | & 564.000.000

Fuente: Elaboracion propia Nota: Como se describio en el organigrama del capitulo cuatro, la organizacion esta
compuesta de un presidente general, tres directores, cinco gerentes, una tropa de Main mend compuesta por cinc
colaboradores, un practicante universitario, y por ultimo dos colaboradores para el area de gerencia estrategica y

desarrollo.

Los costos del recurso humano estan dados por el pago de las ndminas a todo el equipo
que conforma la organizacion, excluyendo el pago del area funcional de finanzas que se registra

en los gastos. Como podemos ver en la presente figura 16, los costos mensuales de némina

equivalen a $47.000.000 pesos mensuales y $564.000.000 pesos anuales.




Tabla 4 Costos de infraestructura fisica

Costos de infraestructura fisica

Servicio de energia 1 5 600000 | 5 7_200.000
Servicio de gas 1 5 360000 | 5 4.320.000
Servicio de agua 1 5 240000 | § 2.880.000
Arriendo 1 5 5.000.000 | 5 ©0.000.000

Total costo mensual - Infraestructura fisica 3 6.200.000 | § 74.400.000

Total

$ 77372511

£ 928.470.492

Fuente: Elaboracion propia Nota: Son los costos fijos menusales que requiere nuestro centro de

operaciones para el uso de los equipos, adecuacion de nuestros aliados colaboradores, y el lugar de trabajo
para el desarrollo de nuevas estrategicas de innovacién y comercio. Junto con la zona especifica para la
actualizacién de nuevos restaurantes, usuarios e ideas para que nuestros clientes y suscriptores tengan una

mejor experiencia.

Los costos de infraestructura encierran los pagos mensuales que se hacen por concepto de
los servicios publicos y la renta, esto tiene un valor de $6.200.000 pesos mensuales y
$74.400.000 anuales. La sumatoria total de los costos fijos consolidados nos da un resultado de
$77.372.541 pesos mensuales para cubrir el uso de 10.000 usuarios. Indiferente que se afilie 1

usuario o 10.000 usuarios los costos fijos son los mismos, por ende, entre mas usuarios se afilien

mas baja el costo por suscripcion.
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Tabla 5 Gastos Fijos

Gastos fijos
T e el e

Mercadeo 1 S 3500000 | 5 42.000000
Director Financiero 5 6.000000 | 5 72.000.000

Gerente Financiero 1 5 4000000 | 5 48.000.000

Colaborador Financiero S 1500000 | 5 185.000.000
Gastos de representacion S 850000 | 5 10200000
impredecibles 5 2400000 | 5 28.800.000
Total %  18.250.000 % 219.000.000

Fuente: Elaboracion propia Nota: La campafia de mercadeo esta compuesta de las subcategorias que se
describen en la figura 10. Los pagos de nomina son especificamente para los cargos adminsitrativos. Despues
estan los gastos mensuales que se pueden ver reflejados en transporte, alquler de espacio para sala de
reuniones con una capacidad mayor o igual a 10 personas, pago de entradas para ferias de technologias y
posibles esenarios para hablar con inversionistas, por ultimo, un flujo de caja constante que se debe separar
para depositarlo en cuentas de ahorro y tenerlo para escenarios impredecibles. Tener como minimo el valor
de dos millones cuatrocientos mil pesos colombianos e invertir lo acumulado en fondos de inversion coletiva
y de riesgo moderado o conservador con el fin de que supere la inflacion anual del pais.

Pasando ahora a nuestros gastos fijos mensuales, encontramos el presupuesto para el area
funcional de mercadeo el cual dispone de $3.500.000 pesos mensuales para la elaboracién de las
actividades y proyectos planteados en la segunda parte de la presente investigacion (estrategia
comercial y de comunicacion). La ndmina para el area funcional de finanzas, en esta se encuentra
el pago para el director por un valor de seis millones de pesos mensuales, cuatro millones de pesos
mensuales para el gerente y un millon quinientos mil pesos para el colaborador financiero. Los
gastos de representacion equivalen a $850,000 pesos, este dinero se usara para pagar los gastos de

transporte y reuniones que se tengan con los clientes.



5.2 Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

Para encontrar el mes en el que alcanzariamos nuestro punto de equilibrio y las suscripciones
que se deben haber vendido, debemos establecer el costo por suscripcion. Recordemos que nuestro
modelo de negocio en relacién con los costos y gastos fijos es indiferente a la cantidad de
suscripciones que se vendan ya que nuestra organizacion empezara pagando una capacidad para
sostener a 10.000 usuarios y clientes en nuestra red. Por lo tanto, el costo por suscripcion bajara a

medida que se vendan mas unidades, pero los costos y gastos fijos se mantendran iguales.

Tabla 6 Costo Unitario mes 1 para suscripcion mensual

Costeo Unitario Mes 1

Restaurantes nuevos Restaurantes acumulados Restaurantes totales

Mantenimiento (sm) 35 35 0 35

Tipo | Cantidad | Unidad de medida | Valor unitario | Total ‘
Costos TECH Costo unitario 1 Mes S 690,644 | $ 690,644
Costos Recurso humano Costo unitario 1 Mes S 1,342,857 | S 1,342,857
Costo Infraestructura fisica Costo unitario 1 Mes S 177,143 | S 177,143
Gastos fijos Gasto unitario 1 Mes 5 521,429 | § 521,429
Costo unitario total mantenimiento (sm) S 2,732,073

Precio de venta mantenimiento (sm) S 95,000

Fuente: Elaboracion propia Nota: En la presente tabla se observa el costo por usuario que se tiene en el
primer mes, dado que el valor unitario es igual para 1 usuario que para 10000 usuarios, entre méas cresca la
red menor serd el valor unitario.

El valor unitario para la suscripcion mensual se calcula mediante la division de los costos
y gastos fijos frente a la cantidad de restaurantes que se afilian al mes. En el caso del primer mes
se estima la afiliacion de 35 restaurantes con la suscripcion mensual. Observemos que si dividimos
el costo total de la categoria tech con los restaurantes afiliados nos daria el equivalente a $690.644

pesos mensuales



79

24172541 + 35 = $690.644

De la misma forma se calcula el valor por unidad para los costos de recursos humanos,
infraestructura y gastos. La sumatoria total nos da un valor de $2.732.073 pesos para los primeros 35

clientes que adquieran el plan mensual

Tabla 7 Costo Unitario mes 1 para suscripcion anual

Restaurantes nuevos Restaurantes acumulados Restaurantes totales

Mantenimiento (sa) 20 20 ] 20

Tipo ‘ Cantidad ‘ Unidad de medida | Valor unitario ‘ Total ‘
Costos TECH Costo unitario 1 Mes S 1,208,627 | S 1,208,627
Costos Recurso humano Costo unitario 1 Mes 5 2,350,000 | § 2,350,000
Costo Infraestructura fisica Costo unitario 1 Mes 5 310,000 | S 310,000
Gastos fijos Gasto unitario 1 Mes S 912,500 | S 912,500
Costo unitario total mantenimiento (sa) $ 4,781,127

Precio de venta mantenimiento (sa) s 855,000

Fuente: Elaboracion propia Nota: la suscripcion anual tendréd un valor inicial de $855.000 pesos, al igual
que la suscripcidn mensual, entre mas cresca la reed menor sera el costo por usuario.

Para el caso de (sa) el valor de los costos por suscripcidn es mayor debido a que las ventas
proyectadas para esta categoria son de 20 restaurantes por mes. Por lo tanto, si dividimos el costo

total de recursos humanos entre 20 nos da un resultado de $2.350.000 pesos.

47000000 +~ 20 = $2.350.000

El costo unitario total de mantenimiento para (sa) en el primer mes de ventas es equivalente

a $4.781.127 pesos.
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Tabla 8 Costo Unitario mes 1 para suscripcion vitalicia

Restaurantes nuevos Restaurantes acumulados Restaurantes totales
Mantenimiento (sv) 5 5 ] 5
Tipo ‘ Cantidad ‘ Unidad de medida ‘ Valor unitario | Total |
Costos TECH Costo unitario 1 Mes S 4,834,508 | § 4,834,508
Costos Recurso humano Costo unitario 1 Mes S 9,400,000 | § 9,400,000
Costo Infraestructura fisica Costo unitario 1 Mes S 1,240,000 | S 1,240,000
Gastos fijos Gasto unitario 1 Mes 5 3,650,000 | § 3,650,000
Costo unitario total mantenimiento (sv) S 19,124,508
Precio de venta mantenimiento (sv) $ 3,000,000

Fuente: Elaboracion propia Nota: La suscripcion vitalicia esta creada para estimular el ahorro hacia los
restaurantes, puesto que solo se debe pagar una sola vez por la suscripcién y se podra disfrutar de sus
servicios por el resto de la vida util del restaurante.

Finalmente, para la tercera categoria de las suscripciones, tenemos que (sv) genera un costo
de $19.124.508 pesos para los primeros 5 restaurantes. Si dividimos los gastos fijos totales entre

5 nos da un resultado de $3.650.000 pesos en este rubro.

18250000 +~ 5 = $3.650.000 pesos
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Tabla 9 Punto de equilibrio mes 1

Punto de equilibrio mensual - Mes 1

Tipo de Membresia Restaurantes nuevos Restaurantes acumulados Restaurantes totales
Suscripcion mensual 35 35 0 35
Suscripcion anual 20 20 (1] 20
Suscripcion vitaliacia 5 5 [0} 5

Total 60 60 1] 60
Comisién Pasarela de pagos 6%

Comision Ventas 4.0%

c‘,Sto unitario : = : ° Prﬂio
Mantenimiento (sm) 5 2,732,073 | 5 5700 |5 3,800 |5 95,000
Mantenimiento (sa) 5 4,781,127 | 8 51,300 | & 34,200 | & 855,000
Mantenimiento (sv) 5 19,124,508 | § 180,000 | & 120,000 | & 3,000,000

PE Exluyente (En

‘ MC (En %)

MC (En pesos) PE Excluyente (En pesos) adaies) Participacion

-5 2,646,573 -2786%|-5 3,432,417 -36 50%
-5 4,011,627 -469%|-$ 20,380,078 -24 30%
-5 16,424,508 -547%|-5 17,465,827 -6 20%

[Desfase participacion | 0% |

Punto de equilibrio consolidado (Mensual)

= Tunidodesvendidad | Costodeventas | g [ utilidad Bruta ]
Mantenimiento [sm) 35 4 95,955,041 | § 3,325,000 |-% 92,630,041
Mantenimiento (sa) 20 5 97,332,541 | § 17,100,000 |-§ 80,232,541
Mantenimiento [sv) 5 5 97,122,541 | § 15,000,000 |- 82,122,541

290,410,123

35,425,000 [B

254,985,123

Fuente: Elaboracion propia Nota: Se registran los primeros restaurantes que se tienen
proyectados para el primer mes de lanzamiento. Se calcula tambien las comisiones que
se pagan por ventas y por pasarela de pagos, junto con los costos unitarios y fijos. Por
ultimo se proyectan los egresos, ingresos y utilidad bruta para el primer mes

Entendiendo los conceptos de como se calcula el valor de los costos fijos por unidad,
entraremos a modelar nuestras ventas mensuales para encontrar el mes y la cantidad de
suscripciones que se deben vender para alcanzar nuestro punto de equilibrio por unidad. Main
Menu tiene proyectado vender mensualmente de manera constante 35 suscripciones para (sm), 20

suscripciones anuales (sa) y 5 suscripciones vitalicias (sv). Por lo tanto, proyecta vender 60

suscripciones totales por mes.
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También tiene contemplado tener cancelaciones del 10% sobre los restaurantes
acumulados, entonces si en el mes 2 hay 70 restaurantes acumulados para (sm) el porcentaje de
cancelaciones seria de 7 suscripciones, 4 para (sa) y 1 para (sv). Por lo tanto, los restaurantes totales
serian 63 para (sm), 36 para (sa) y 9 para (sv). A continuacion, se reflejaen latabla 5 la explicacion

sobre el porcentaje de cancelaciones.

Siguiendo con la explicacion de la tabla 4, encontramos que debajo de las membresias se
encuentran los porcentajes que cobran las entidades intermediarias de pagos, por ejemplo, pse 0
paypal que cobran un aproximado del 6% por el valor de la venta. Seguido esta la comision de ventas

que se le pagaran a los miembros de la tropa de Main Mend.

Tabla 10 Punto de equilibrio mes 2

Punto de equilibrio mensual - Mes 2

Suscripcion mensual 35 70 7 B3
Suscripcion anual 20 40 q 36
Suscripcion vitaliacia 5 10 1 9

Total 60 120 12 108

Fuente: Elaboracion propia Nota: Se tiene en consideracion el numero de cancelaciones
promedio que se tiene por mes. En este caso, para el segundo mes de lanzamineto es de 7
suscripciones que se cancelaran para sm, 4 parasay 1 para sv.

Por lo tanto, las comisiones por ventas para (sm) son iguales a $3.800 pesos por unidad,
$34.200 para (sa) y $120.000 para (sv). El 6% que se pagan a las pasarelas de pago equivalen a $5.700
para (sm), $51.300 pesos para (sa) y $180.000 pesos para (sv). EI margen de contribucién esta dado
por la diferencia del precio de venta y los costos totales. Por lo tanto el margen de contribucion para

la suscripcion mensual para el primer mes de ventas es:
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SMmc = 95000 — 2732073 — 5700 — 3800

SMmc = — $2.646.573 cop

Como lo mencionamos anteriormente, no hay diferencia en los costos fijos por tener 1
suscripcion o 10.000 suscripciones, por lo tanto, el margen de contribucion siempre dara negativo
hasta que encontremos el numero suscripciones que se deben vender para llegar al punto de
equilibro y tener un margen de contribucién equivalente a cero o positivo. Se aplica el mismo

procedimiento para hallar el margen de contribucion de (sa) y (sv).

Finalmente, el costo de ventas totales para las primeras 35 suscripciones de (sm) equivale
a $95.995.041 pesos, los ingresos son de $3.325.000 y su utilidad bruta para el primer mes de
ventas es igual a -$92.630.041 pesos; para (sa) la utilidad bruta es de -$80.232.541 y para (sv) es

de -$82.122.541 pesos colombianos.

En total, la utilidad bruta consolidada es de -$252.985.123 pesos. Ya habiendo entendido
como esta compuesto nuestro modelo financiero, procederemos a identificar el mes en que

tocaremos nuestro punto de equilibro.
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Tabla 11 Punto de equilibrio mes 21

Punto de equilibrio mensual - Mes 21

Tipo de Membresia Restaurantes nuevos Restaurantes acumulados Restaurantes totales
Suscripcion mensual 35 312 31 281
Suscripcion anual 20 178 18 161
Suscripcion vitaliacia 5 45 4 40

Total 60 535 54 482
Comisién Pasarela de pagos 6%

Comision Ventas 4.0%

Costo unitario Comisidn Datafono Comisidn Ventas Precio
Mantenimiento (sm) 5 238,460 | 5 5,700 | % 3,800 | & 95,000
Mantenimiento (sa) 5 593,929 | § 51,300 | § 34,200 | 5 855,000
Mantenimiento [sv) 5 2,390,564 | § 180,000 | § 120,000 | § 3,000,000

PE Exluyente (En

; e B ao oo
MC (En pesos) MC (En %) PE Excluyente (En pesos) e Participacion
T 152,950 161%]-5 59,388,921 525 50%
5 175,571 21%| 5 455,664,555 545 30%
4 300,436 10%| § 927,064,668 309 20%
|Desfase participacién | 0% |
Punto de equilibrio conseolidado (Mensual)
Unidades vendidad | Costodeventas | g [ utiidad Bruta ]
Mantenimiento (sm) 281 5 59,666,536 | & 26,691,061 |5 42,975,475
Mantenimiento (sa) 161 5 109,080,759 | § 137,268,314 | § 28,187,554
Mantenimiento (sv) 40 5 107,990,970 | 5 120,410,801 | 5 12,419,831

286,738,265 284,370,176 [ 2,368,089

Fuente: Elaboracion propia Nota: Con un ingreso de docientos ochenta y cuatro millones
trecientos setenta mil ciento setenta y seis pesos, se registra el ultimo mes de peridas por
concepto de costos de ventas.

En la tabla 6 se muestra el Ultimo mes que Main Men0 tendra una utilidad bruta negativa,
para el mes 21 habran acumulados 281 suscripciones de (sm), 161 suscripciones de (sa) y 40
suscripciones de (sv). La sumatoria de las tres categorias da un total de 482 restaurantes vinculados

con Main Menu. Para el mes 22 se muestra el momento cuando se consigue el primer balance
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positivo para la organizacion.

Tabla 12 Punto de equilibrio mes 22

Punto de equilibrio mensual - Mes 22

T e et
Suscripcion mensual 35 316 32 284
Suscripcion anual 20 181 18 162
Suscripcion vitaliacia 5 45 5 41
Total 60 542 54 487
Comision Pasarela de pagos 6%

Comision Ventas 4.0%

Costo unitario Comisidn Datafono Comisidn Ventas Precio
Mantenimiento (sm) 5 235,524 1 5 5700 [ 5 3,800 | 5 95,000
Mantenimiento (sa) 5 590,263 | & 51,300 | 5 34,200 | 5 855,000
Mantenimiento (sv) 5 2,306,669 | § 180,000 | § 120,000 | $ 3,000,000

MC (E ) MC (En %) PE Excluyente (E y | PEEduvente (En Participacio
. o - (En % cl 0 .
n pesos| n % cluyente (En pesos unidades) articipacion
-5 150,024 -158%|-$ 650,551,456 -637 50%
S 179,237 21%| & 456,139,578 533 30%
5 393,331 13%| & 729,327,980 243 20%
[oesfose poridpacn | 0% |
Punto de equilibrio consolidado (Mensual)

didad | Costodeventss | ingreso | UtiidedBruts ]
Mantenimiento (sm) 184 s 69,675,540 | § 27,014,455 |-§ 42 661,085
Mantenimiento (sa) 162 5 109,806,666 | § 138,931,482 | § 29,124,816
Mantenimiento (sv) 41 S 105,891,324 | § 121,869,721 | § 15,978,398
Total 487 $ 285,373,530 % 287,815,658

Fuente: Elaboracion propia Nota: Para el mes 22 se tiene una utilidad de dos millones
cuatrocientos cuarenta y dos mil ciento veintinueve pesos colombianos, con un porcentaje
de participacién del 50% para sm, 30% para sa 'y 20% para sv. Siendo sa la categoria de
suscripciones que mas utilidad bruta deja.

Para el mes 22 se tiene proyectado un acumulado de 284 unidades de (sm) con un margen
de contribucion todavia negativo de -$150.024 pesos; 162 unidades de (sa) con un margen
de contribucion de $179.237 pesos y finalmente 41 unidades de (sv) con un margen de contribucion
de $393.331. La utilidad bruta que se muestra en la tabla 7 indica que la Unica categoria que
permanece negativa es la suscripcién mensual con un valor de - $42.661.085, pero es compensada
con los resultados de las otras dos suscripciones. En este punto, se consigue el primer punto de

equilibrio en lo recorrido de los 22 meses. Por lo tanto, el rango necesario que se debe tener de
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suscripciones acumuladas al mes debe ser {282-284} para (sm), 162 para (sa) y 41 para (sv) para
alcanzar una utilidad bruta de

$2.442.129 pesos.

Notemos que los costos unitarios pasaron de costar $2.732.073 pesos en el mes 1 para (sm)
a $235.524 pesos para el mes 22, esto genera una variacion de $2.496.549 pesos. (sa) paso de tener
un costo unitario de $4.781.127 pesos a $590.263 pesos, esto genera una variacion de $4.190.864
pesos y finalmente para (sv) hay una variacion de $16.817.839 pesos. Con este resultado se plantea
la primera propuesta de cambiar los porcentajes de participacion de las suscripciones, ya que, para
efectos del presente modelo, el mayor porcentaje de participacion lo tiene (sm) con un 50% del

total de ventas en el mercado, y 20% para (sv).

Sin embargo, para el mes 22 (sm) sigue generando perdidas en su utilidad bruta mientras
que las suscripciones que mas crean ingresos son (sa) y después (sv) por lo tanto, se plantea la
posibilidad de dejar a las suscripciones anuales con el principal porcentaje de participacion en las

ventas, después las suscripciones vitalicias y por ultimo las suscripciones mensuales.
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5.3 Flujo de caja mensual 24 meses (2 afos)
El primer afio el flujo de caja genera ingresos por $553.426.257 millones de pesos y los
egresos operativos son equivalentes a $702.000.000 para el pago de ndmina y $102.206.778 para

los costos de produccidn. Lo que deja un flujo de caja neto de $250.780.521 pesos colombianos.

Tabla 13 Flujo de caja primer afio

M M
FLUJO DE CAJA e e Afio 1

Unidades Vendidas 219 242 252 S 2,071
$ $ 51,719,615 | $ 52,750,153 | $ 53,677,638 i 553,426,257
- Descuentos $ $ = S = 5 = $ o
-Cartera Mes $ $ S 5 $ o
+Cartera recuperada $ $ 5 $ $ -

TOTAL INGRESOS $ 50,574,572

$ 51,719,615 | $ 52,750,153 | $ 53,677,638 [} 553,426,257

Materiales

+Inventario Inicial 26,637,708 | $ 26,637,708 | § 26,637,708 | $ 26,637,708
+Compras Mes ) 4,794,178 $ 102,206,778
_Inventario Final g 26,637,708 $ 26,637,708 $ 26,637,708 | $ 26,637,708
I
1
limpuestos 5 $ - s - |s
Impuesto a la renta S - S = ] = ] =
Total Impusstos $ ~ s s - |s - |
Caja del periddo despues de Impuestos S -12,719,605 | $ -11,294,764 | $ -10,038,937 | $ -8,927,092
Caja inicial $ 207,800,123 | §  -220,519,728 | $§  -231,814,492 | §  -241,853,429
s ssosos
Egresos No Operacionales (nada que ver con el negocio; las multas) = $ = S - S - S - $ -
Act. Fijos Depreciables S S = S = S = $ o
Total Egreso no Operacional $ ___ $ -

CAJA INCLUYENDO EGRESO NO OPERACIONAL -12,719,605 | $ -11,294,764 | § -10,038,937 | $§ -8,927,092 l:l

Aportes socios S S S S $ -
Creditos obtenidos S - S S - S - $ -
Subtotslingresoafimancieros s s s s |E :
Comisiones Bancarias S - S - S = 5 = | $ o
Intereses S 5 = 5 ° 5 S $ -
Capital S - 5 5 - 5 - $ -
[Total Egresos Financieros s - |s s - [s - J0 :
Caja del periédo S -12,719,605 | $ -11,294,764 | $ -10,038,937 | $ -8,927,092

Caja inicial S -207,800,123 | S -220,519,728 | S -231,814,492 | S -241,853,429

s 07021

Fuente: Elaboracion propia Nota: Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021)
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Tabla 14 Flujo de caja segundo afio

es es es es es es es
FLUJO DE CAJA Ao
8 9 0 1 2 3 4 2

oo s e _mmm s e
- Descuentos $ $ - $
~Cartera Mes S - |s - \ 5 - s - s - s % s > $
+Cartera recuperada S S - |s - S - |s - |s =S = $
TOTAL INGRESOS 74,688,870 5 ¥ X v 75,891,061 76,214,455 | $ 76,505,509 | § 76,767,458 $ 895,591,617

26,637,708 | S 26,637,708 | S 26,637,708 | 26,637,708 | $ 26,637,708 | $ 26,637,708

EEETETICEERTY (¢ cosrase

26,637,708 \ $ 26,637,708 ‘ S 26,637,708 \ S 26,637,708 } S 26,637,708 j S 26,637,708

+Inventario Inicial 26,637,708

-Inventario Final

Mano de obra (incluyendo prestaciones)

FLUJO DE CAJA NETO OPERATIVO 12,797,836 13,322,472 | $ 13,794,494 | § ,168, 14,582,000 | $ 14,857,530 ‘ $ 15,128,746

Egresos No Operacionales (nada que ver con el negocio; las multas) S

[ |
Act. Fijos Deprec:ahles \ $ | 5 | ‘

CAJA INCLUYENDO EGRESO NO OPERACIONAL H 12,797,836 | § 13,322,472 | § 13,794,494 | § 14,168,108 | § 14,582,000 | § 14,857,530 | § 15,128,746 :

o

Aportes socios 5 - Is - s B - s - s - s s
Creditos obtenidos s ‘ | s | ‘ $
—__ s
Comisiones Bancarias s s s s 5 5 - |[s
Intereses [s - s - s [s s - s - s s
Capital ['s [s s

s

Total Egresos Financieros s ___I___

Caja del periddo 5 12,797,836 \ s 13322472[ § 13,794,494 | $ 14,168,108 [ $ 14,582,000 | $ 14,857,530 | § 15,128,746

Caja inicial 5 196,414,630 s 183616794 | § 170,293,323 | 5 156,499,829 | § 142,331,720 § 127,749,720 | §  -112,892,190

Caja neta acumulada $  -183,616,794 170,294,323 | §  -156,499,829| §  -142,331,720|$  -127,749,720| §  -112,892,190 | §  -97,763,444

Impuestos B \s - s - s - s - [s - s -

Impuesto a la renta s ‘ $ ‘ ‘ s

____ s

Caja del periédo despues de Impuestos 5 12,797,836 | § 13322472 | $ 13,794294 [ § 14,168,108 | $ 14,582,000 | § 14,857,530 | $ 15,128,746 |$ 15,128,746

Caja inicial s 196,414,630 | §  -183616,794 | § 170294323 | § 156499829 | §  -142331,720| §  -127,749,720| §  -112,892,190 |§ 112,892,190
-$ 97,763,444

CAJA NETA ACUMULADA DESPUES DE IMPUESTOS -183,616,794 | § -170,294,323 | § -156,499,829 | § -142,331,720 | § -127,749,720 | § -112,892,190 | § -97,763,444

Fuente: 4 Herramienta Financiera Juan David Rojas (2021) Nota: Resumen ejecutivo para los dos primeros
periodos del afio.

Para el segundo afio los ingresos operacionales equivalen a $895.591.617 pesos
colombianos, los egresos $193.591.617 la némina se queda constante. Bajan los costos de
produccion y mantenimiento debido a que hay mas suscripciones en la plataforma. El resultado de
la operacion sigue dando negativo con un saldo de -$97.763.444 pesos, este valor se debe por la
caja negativa del primer afio, pero los ingresos frente a los egresos del segundo afio son positivos
en la balanza ya que desde el mes 11 se comienza a tener una utilidad positiva de $9.307.885
pesos. Pero la caja acumulada tiene un saldo negativo de -$250.780.521 pesos, esto explica por qué

en el segundo afo se sigue teniendo un flujo de caja negativo con utilidad positiva en las ventas.
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5.4 Balance general y estado de resultados

Tabla 15 Estado de resultados

Informes financieros e indicadores

Estado de resultados

Afio 1 Afio 2
+Inventario inicial materia prima S -1 s 26,637,708
+Compras materia prima S 102,206,778 | S 40,574,540
-Inventario final de materia prima S 26,637,708 | S 26,637,708

=Materiales directos consumidos 40,574,540
702,000,000

+Mano de obra directa

=Costo de productos terminados ‘ 742,574,540

-Descuentos de proveedores

Costo de ventas S 777,569,070 | $ 742,574,540
UTILIDAD BRUTA -$ 224,142,813 | $ 153,017,077

Depreciacion y Amortizacion S - s
EBITDA -5 224,142,813 | $ 153,017,077
UTILIDAD OPERACIONAL -$ 224,142,813 | S 153,017,077
Gastos financieros ‘ S -1 s
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -S 224,142,813 | $ 153,017,077
Impuestos (33%) ‘ S -1s 50,495,635

UTILIDAD NETA -S 224,142,813 | $ 102,521,441

Fuente: Elaboracion propia Nota: Estado de resultados para el primero semestre del afio.

El estado de resultados nos revela la utilidad neta que genera Main Menu en los primeros
dos afios de ventas. Como es de esperarse, el primer afio termina con una utilidad negativa debido
a que en este tiempo se empiezan a vender las primeras suscripciones de la empresa. Para el
segundo afo las ventas aumentan con una variacion de $ 342.165.360 pesos, parte de este resultado

se explica debido a las suscripciones anuales que se renuevan en el segundo periodo del afio. Los
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egresos bajan, hay una variacion de $ 34.994.530 pesos debido a que el mantenimiento se vuelve
mas barato a raiz de que las suscripciones suben. Se pagan los primeros impuestos al gobierno por

un valor de $50.495.635 pesos y deja una utilidad neta para el segundo afio de $102.521.441 pesos.

Tabla 16 Balance general

Balance general

>

9

<

]
>
=1
o
(=Y
>
=1
o
N

Cajay Bancos -S 250,780,521 |-S 97,763,444
Cuentas por Cobrar S S
Inversiones S S
Inventario Final S 26,637,708 | S 26,637,708

Activos fijos

W |

Depreciacion acumulada

1 R REVY

I
1 '
[ '

Activos fijos netos
Total Activos -$ 224,142,813 |-$ 71,125,736

Anticipos

Obligaciones Bancarias

Empleados

Proveedores

50,495,635
50,495,635

Provision Impuestos

10 RV, IRV, S Vo I O 8

Pasivos Corto Plazo

Obligaciones Bancarias

Provision Impuestos

W W Ln RV RV
' [ 1 ' ' 1 ' ' ' ' '
W Ln RV RV 10 RV, IRV, S Vo I O 8
1 ' ' ' ' ' '

W

Pasivos Largo Plazo

Total pasivos

Capital Suscrito y Pagado
Perdida/Utilidad Acumulada -S 224,142,813 |-S 121,621,372

Total Pasivo y Patrimonio -$ 224,142,813 |-$ 71,125,736
_5 0
Fuente: Elaboracion propia Nota: Resultado de perdidas y ganancias para el segundo afio.

50,495,635

|Sumas iguales: ‘ S -
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