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RESUMEN

El presente proyecto de grado busca analizar la viabilidad de crecimiento comercial
en dos regiones de Colombia para la start-up Menupp. Esta empresa desarrolla herramientas
tecnoldgicas que ayudan a los establecimientos del sector Horeca a solucionar problemas a
través del espacio digital, permitiéndoles tener control de sus cartas, realizar pedidos y
reservas, y analizar como se comporta el consumidor dentro del establecimiento. Por eso, la
empresa se centro en un producto innovador, que conectara la demanda de los restaurantes
con la oferta de los proveedores de insumos a través de un canal de comunicacion
centralizado en donde el restaurante pueda comparar precios, formas de pago, tiempos de
entrega y mucho mas.

La empresa fue fundada y constituida en Cali, ciudad en la cual estan la gran mayoria
de sus clientes. Sin embargo, para ellos es importante buscar estrategias para expandir su
numero de clientes actuales y poder brindar sus servicios a mas departamentos del pais y en
el largo plazo poder expandirse al resto de Latinoamérica. Por todo lo anterior, el presente
proyecto plantea estrategias alcanzables tales como: analisis DOFA, Pestel, plan de costos e

inversion para permitir que Menupp logre su proceso de crecimiento en Bogota y Medellin.

Palabras clave: menus digitales, expansion regional, plan de mercadeo, DOFA, analisis de

costos, plan de inversion.



ABSTRACT

This degree project seeks to analyze the viability of commercial growth in two
regions of Colombia for the Menupp start-up. This company develops technological tools that
help establishments in the Horeca sector to solve problems through the digital space, allowing
them to have control of their menus, make orders and reservations, and analyze how the
consumer behaves within the establishment. For this reason, the company focused on an
innovative product, which would connect the demand of restaurants with the supply of input
suppliers through a centralized communication channel where the restaurant can compare
prices, forms of payment, delivery times. and much more.

The company was founded and incorporated in Cali, a city where the vast majority of
its clients are located. However, for them it is important to seek strategies to expand their
number of current clients and to be able to offer their services to more departments in the
country and in the long term to be able to expand to the rest of Latin America. For all of the
above, this project proposes achievable strategies such as: SWOT analysis, Pestel, cost and

investment plan to allow Men(pp to achieve its growth process in Bogota and Medellin.

Keywords: digital menus, regional expansion, marketing plan, DOFA, cost analysis,

investment plan.



OBJETIVOS

Objetivo general

Analizar la viabilidad logistica, estratégica y financiera de una expansion regional en
el mercado de Bogota y Medellin para una empresa de servicios tecnoldgicos del sector

gastronomico.

Objetivos especificos

1. Analizar el mercado potencial para la empresa en las dos regiones
2. Definir una estrategia de ejecucion en las dos ciudades designadas

3. Analizar la viabilidad logistica, estratégica y financiera del proyecto



MARCO TEORICO

DOFA

Es un concepto usado de manera comdn por las empresas para identificar sus
fortalezas internas y riesgos externos. El desarrollo de un anélisis DOFA permite entender de
manera clara y concisa cuél es la situacion actual de una empresa o de un proyecto con el fin
de mantener aquello que se viene desempefiando y fortalecer sus debilidades. Es decir,
entender qué ventajas se tienen para competir en el mercado y de qué manera es mas efectivo
aplicarlas para beneficio propio. Asi pues, esta matriz se divide en cuatro tramos:
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas.

Por esto la primera etapa de la investigacion se basa en realizar un estudio interno de la
empresa con el fin de encontrar fortalezas y puntos por mejorar. El segundo, es un estudio
externo con el objetivo de identificar huecos en el mercado, oportunidades y riesgos que
puedan afectar la organizacion y posteriormente, teniendo los resultados de la DOFA poder
definir la estrategia a llevar a cabo.

Cabe resaltar que, el contexto politico y del pais afecta a la empresa, como lo ocurrido
con la pandemia del Covid- 19, paro nacional o inflacion de precios, dejando un efecto
positivo 0 negativo con base en las normas de importacion, exportacion e impuestos para la
organizacion y sus trabajadores. Mientras que, las fortalezas y debilidades se ven afectadas
por factores como los productos existentes, el servicio al cliente y el contacto con aquellos
clientes inconformes. Por esto, un desempefio efectivo de un andlisis DOFA puede lograr

identificar posibles problemas que intercedan en la consecucién de objetivos de la empresa.



Diamante de Porter

Se conoce como una de las estrategias mas importantes y efectivas usadas por grandes
multinacionales, pequefios negocios y empresas. Asi pues, este modelo econémico ayuda a
las pequefias empresas a entender su posicion en el mercado, su capacidad de competir y
entrar en mercados grandes internacionales. El objetivo de este diamante consiste en un
esquema r, el cual analiza por separado los componentes de una organizacién, haciendo una
relacion de los indices macroeconémicos que participan en una unidad econémica con el
Unico propdsito de que la organizacion tenga la capacidad de competir en el mercado, tal

como se muestra en la imagen.

Estrategia, estructura y
Rivalidad de las empresas.

Condiciones de

Condiciones de los
las Demandas.

Factores.

Sectores afines y
Auxiliares.

llustracion 1. Diamante de Porter

El fin Gltimo de implementar esta estrategia en Men(pp es tener un analisis claro y
contundente acerca de la capacidad de competir en el sector gastronémico, teniendo como
base los indicadores microeconémicos claves que faciliten el estudio. Por ello, Porter (2019)
afirma que aquellos factores que catapultan a las empresas directamente hacia el éxito
empresarial son aquellos propios de la empresa. En especial factores como la innovacion y la

creacion.
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Organizacion

Una organizacion empresarial es un ente social compuesto por méas de un individuo para
la consecucion de objetivos y metas. Existen una amplia gama de organizaciones entre ellas
pueden estar los colegios, las universidades, clubes sociales e incluso instituciones
gubernamentales. Se debe establecer una estructura para optimizar los recursos y trabajos con
el fin de alcanzar los objetivos de una organizacion. La organizacion empresarial se puede
catalogar como un orden de los recursos y todo aquello que se requiere para alcanzar los
objetivos de: Capitalizacion®, rentabilidad?, competitividad® y autogestion®.

Ademas, segun Cristina Rodriguez Wulff con mas de 20 afios de experiencia en
posiciones gerenciales y administrativas, estos son los pasos que se deben seguir para poder
implementarse en una empresa:

1. Se deben tener muy claros los objetivos de la empresa, su mision y vision, estas
deben ser realistas y cumplir con unos parametros para asi tener claridad total en qué tipo de
profesionales y recursos se necesitaran para la consecucion de objetivos.

2. Valorar los recursos con los que cuenta la empresa y definir con claridad si con
dichos recursos es posible alcanzar las metas y objetivos propuestos.

3. Se debe dividir la organizacién en diferentes departamentos, para aprovechar las
habilidades de sus empleados al maximo. Esto se usa mucho en las pymes y a su vez, por
productos se pueden dividir por las diferentes lineas de productos y servicios que cada una

ofrece. Al igual que, por clientes y proyectos.

1 Concepto empleado cuando una empresa generar utilidades, para tomar parte de este capital y reinvertirlo de esta forma la
empresa crecera.

2 Se usa para definir si una empresa es 0 no rentable en términos de que sus ingresos superan sus gastos.

3 Capacidad que tienen las empresas para producir bienes o servicios de buena calidad, de forma que estos le permitan
competir en el mercado con otras empresas.

4 Habilidad que tienen las organizaciones para valerse de sus propios recursos y poder competir en el mercado.
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4. Se deben establecer las relaciones de jerarquia entre la organizacién con el fin de facilitar

la coordinacion, por lo general mediante un organigrama que organice las labores y roles de

la empresa.
5. Organizar las tareas, es decir un listado de actividades con el cuales se priorizan los

trabajos importantes y se avanza con eficiencia en cada objetivo a cumplir.

Finalmente, después de estar establecida la organizacién es importante segiin Eduardo

Bueno Campos escritor del libro “Introduccion a la organizacion de las empresas™ que esta

esté representada por su propio organigrama; existen cuatro tipos de estructura

organizacional, los cuales son:

- Funcional: Esta estructura se basa en areas dentro de la empresa en las cuales se dividen

tareas segun las habilidades de los funcionarios. Se basa en una estructura jerarquica

donde cada area tiene un jefe y un equipo de trabajo.

- Matricial: Esta estructura integra a todos los funcionarios de manera simultanea en

distintas areas de la organizacion. Los equipos participan en proyectos que no son

especificamente la de ellos y tiene un sistema jerarquico donde los encargados deben

estar al tanto de todos los procesos.

- Divisional: Esta estructura tiene una organizacion por divisiones en donde cada area

debe tener un alto grado de especializacion. Existe una jerarquia de mando y

generalmente se delega por tramos de control y los trabajos son realizados por

subgrupos.

- Orgénica: se caracteriza por ser una estructura con alta especializacion y

descentralizacion, se agrupa por especializacion y tareas, tiene mayor formalizacion en

la comunicacion y tramos de control.
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¢ Qué es un Start-up?

“Un startup es una compafia que trabaja para solucionar un problema en donde la
solucion no es obvia y el éxito no esta garantizado” Afirma Neil Bumenthal Fundador de
Warby Parker. Es decir, es un modelo de negocio que propone una gran innovacion en el
mercado, la idea es que exista un crecimiento multiplicador anual, en otras palabras, gozan de
un crecimiento rapido y exponencial, a tal punto en que se puede catalogar como explosivo.
En diferencia, a compafiias regulares en donde el crecimiento es en porcentaje anual, de una
manera lineal. Mientras, una empresa regular en un afio puede lograr un crecimiento del 2%,
un startup puede duplicar o triplicar su tamafio en un afio.

Un startup tiene una escalabilidad exponencial, pues, no depende de la cantidad de
trabajadores en la empresa para poder llegar a mas personas y resolver sus necesidades. Pues,
se puede afirmar que, startup son las nuevas empresas que tienen poder tecnolégico con una
enorme capacidad de cambio y adaptacion al entorno actual y circundante. Pues estas se
centran en un crecimiento de la mano con cddigos de programacion que automaticen y
agilicen los procesos de manera contundente.

Segun Eduardo Bueno Campos Autor de “Introduccion a la organizacion de las
empresas”, Son instituciones que contratan personal creativo que lleve la empresa a otro
nivel. Hacen énfasis en el ambiente laboral ya que esta es la pieza clave para la innovacién y
creatividad que se necesita en la organizacion. Se puede decir que, es la creacion de algo muy
innovador y nunca visto que afecte la vida de miles de millones de individuos de manera

positiva.

Plan de negocio

Segun la teoria planteada por Javier Sanchez Galan Licenciado en Economiay

Periodismo de la Universidad Carlos 111 de Madrid, consiste en un documento o escrito en el



13

cual un proyecto comercial nuevo plantea como sera el desarrollo del servicio, producto o
bien. Es claro que, un plan de negocio permite evaluar con detalle las caracteristicas del
proyecto y su viabilidad. Pues este, Un se estudia alrededor de la organizacion, con base en
analisis y haciendo las respectivas evaluaciones de resultados y objetivos a cumplir para la
finalizacion del proyecto. Permite que se encuentren los recursos necesarios para iniciar el
proyecto y a la vez llegar a las metas propuestas. En la mayoria de las ocasiones el plan de
negocio se lleva a cabo antes de un nuevo negocio o inversion con el fin de recopilar los
pasos a seguir para su posicionamiento efectivo y en busca del éxito. Es decir, es una especie
de guia a seguir en el futuro de un negocio. ¢Cuales pueden ser los componentes de un plan
de negocio? En la mayoria de los casos: Vision general de la organizacion, producto,
descripcion del negocio, flujo de efectivo y estados de resultados, proyecciones y
aspiraciones financieras

Asi pues, un plan de negocio es fundamental antes del lanzamiento de un nuevo
producto o servicio con el fin de buscar metas empresariales, para saber si en caso tal, se
necesita financiacion de terceros y demas. Por ello, un plan de negocio debe ser completo y
abarcar en su totalidad todo lo que incluye el proyecto. Debe ser organizado y conciso para su
uso de manera rapida y efectiva en su estructura: administrativa, juridica, econémica,

publicitaria y comercial.

Investigacion de Mercado

Es una herramienta de mucha utilidad que sirve para predecir el comportamiento del
mercado con base en un producto o servicio ofertado. Consta de una investigacion,
recopilacion de analisis y datos. De esta se derivan datos cuantitativos y cualitativos.

Es decir, una investigacion de mercados se convierte en cualitativa cuando lo que se

busca con esta, es comprender de manera profunda lo que el cliente o publico desea. En otras
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palabras, si el producto o servicio y su disefio son los apropiados para abordar a los clientes

potenciales a los que se le quiere llegar.

Por otro lado, es cuantitativa cuando se requiere obtener cifras como el grado de
satisfaccion de los clientes, las unidades que se proyectan a vender, margenes de ventas del
producto y demas. Es muy comun, cuando se esta realizando el lanzamiento de algun
producto nuevo al mercado, con el fin de llegar a conclusiones de su rentabilidad y viabilidad
en el mercado y contra la competencia directa.

¢Para qué sirve la investigacion de mercados?

1. Entendimiento total de los clientes potenciales, con el fin de abordarlos de manera méas
efectiva y poder llegarles con tu producto

2. Aprender a conocer el océano de consumidores, saber cuél es el cliente potencial que nos
interesa y por ende se aprendera a como superar aquello que desean

3. Reduccidn notable en costos, pues una buena investigacion de mercados deja muy claro
en qué gastar el dinero de manera efectiva

4. Aprender a segmentar la informacion de manera adecuada, saber que sirve y que no, para
realizar estrategias de mercadeo mas efectivas

5. Identificar qué redes sociales utilizan tus clientes y cuéles son los mejores canales para
publicitar

6. Anticipar el comportamiento de los consumidores por lo que se pueden obtener mayores
ventas y utilidades, con un analisis profundo y detallado.

7. Mayor capacidad de liderazgo y ejecucion de proyectos.

8. Tu mejor aliado van a ser los datos precisos y veraces en donde la intuicion no siempre

puede actuar con coherencia
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9. Se pueden anticipar a los posibles resultados y, por ende, se podria estar preparado para
obstaculos e incluso tener planes secundarios

10. Mejor manejo de los recursos y evitar pérdidas de dinero en actividades con pocas ventas
11. Potenciar areas de la empresa como las de mercadeo, venta y comercial. Generando un

ambiente de trabajo en equipo y obtencion de resultados positivos en conjunto.

Plan de mercadeo

Un plan de mercadeo consiste en la aglomeracion de una serie de datos y estadisticas
de la empresa con base al mercado organizados en un documento que contiene la evidencia
de manera clara y especifica. Todos estos datos agrupados por la organizacion van en
compaiiia de las metas a corto y largo plazo, al igual que la metodologia para llegar a esos
resultados. Para asi, alcanzar un plan de mercadeo completo y eficaz. Por consiguiente, la
empresa tendra un camino claro a seguir y de codmo ejecutar sus acciones y labores a la hora
de producir y desarrollar sus actividades econdmicas. Asi ahorrando tiempo y realizando todo
lo necesario para cumplir.

Segtin El libro “Fundamentos del Marketing” por Philip Kotler, el mercadeo dentro de
una organizacion es la clave para entender la estructura interna de la misma y poder medir su
desempefio frente a todo lo que sucede en la organizacién o aquello que la afecta de manera
directa. Pues, segun Kotler es la manera mas eficaz y pertinente de potenciar la satisfaccion
del consumidor y poder mejorar los productos que se le ofrecen. Por ende, el éxito de una
empresa esta ligado directamente a que tan bien ha desarrollado su plan de mercadeo.

Dentro de un plan de mercadeo existe un analisis importante, donde se estudia
algunos componentes y procesos de la empresa, este se llama las 4P. El primero es el
producto, es el actor principal de todo el plan de mercadeo y de la empresa, pues es todo

aquello que se esta ofertando en un mercado en busca de una adquisicion. El segundo, es el
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precio y se basa en el valor que tiene ese producto o servicio que estamos ofreciendo,
significa la cantidad de dinero que el consumidor debe de entregar en orden de poder adquirir
y dar uso a los beneficios que da nuestra oferta.

El tercero es el punto de venta, el cual se basa en encontrar el punto en donde nuestra
oferta llega al cliente, en esto hay que tener en cuenta todas las variables posibles para lograr
hacer un ejercicio 6ptimo, tales como: el almacenamiento, el transporte, los tiempos y los
costos. Teniendo presente estas variables debemos ajustar nuestros canales de distribucion y
buscar los procesos mas beneficiosos respecto a los margenes que buscamos. Por altimo, la
promocion es la cuarta P de la estrategia de mercadeo, esta se basa en los medios por los
cuales la empresa da a conocer sus productos o servicios. De qué manera se va a promover la
venta de lo que se esta ofreciendo; por cuales medios o canales se va a promocionar, qué

técnicas o estrategias se van a aplicar.

Analisis de costos

Se trata de un proceso de suma importancia antes de iniciar un proyecto, en donde se
conocen todos los recursos necesarios para el desarrollo de este o el funcionamiento
apropiado de una organizacion. En términos generales, se mide el dinero, los equipos para el
proyecto, la mano de obra, repuestos y todo tipo de variables que se necesiten para el
desarrollo efectivo del proyecto. El analisis de costos es crucial en la administracion de las
ventas de una compafiia u negocio y en las estrategias de mercadeo en cualquier tipo de
actividad economica.

Asi mismo, este proceso permite definir si el proceso que se llevara a cabo es rentable
para la compafiia. Se hace una relacion costo-beneficio para determinarlo. En donde, se
evalUan si existen utilidades importantes para la organizacion, es decir, el costo es menor o

mucho menor que lo que se obtiene de ella.
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El anélisis de costos le permite a una compafiia aumentar su rentabilidad y mantener
el propdsito que tiene cualquier empresa el cual es, mantener las ganancias mayores que los
gastos. Con este analisis, cualquier organizacion podra llegar a conclusiones sobre su
productividad financiera y si esta eficiente se mantiene mientras que, si no, pueden encontrar
la manera de mejorar la relacion costo-efectividad y asi obtener mejores ganancias para la
empresa.

Cabe resaltar que, el andlisis de costos no puede afectar de manera directa la calidad
del servicio o producto que se ofrece por parte de la compafiia, por ende, debe hacerse por
expertos en el tema que no afecten otras areas distintas a la financiera en una organizacion y
existen tres pasos segun Euro Innova Escuela de formacién en linea con méas de 20 afios de
experiencia en la administracion de empresas, para hacer un analisis de costos efectivo:

1. Definir Propdsito y Alcance: identificar de manera clara qué tipo de costos se van a
analizar, y que tipo de proyectos se van a tomar en cuenta. Establecer un periodo de tiempo y
tener en cuenta los factores en dicho periodo.

2. Categorizar los datos: buscar si la compafiia tiene un analisis de costos anterior, si no es
el caso buscar uno de una empresa parecida para tener una idea clara. Organizar los costos
entre directos e indirectos. En cada categoria y subcategoria se puede realizar un analisis de
COstos.

3. Calcular: Calcular con base en la informacidn recopilada y llegar a conclusiones sobre la

rentabilidad.

Plan de inversion

Se puede definir como un documento en donde se estipula de manera clara de qué

manera se llevaran a cabo las inversiones, las acciones para realizar dichas inversiones y el
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periodo de tiempo en el que se va a realizar. Se debe tener como norte obtener la mayor
rentabilidad posible y reducir a su maxima expresion el riesgo.

Contenido del Plan de Inversién

Gasto de Constitucion de la organizacion

Se deben tener en cuenta todos los costos de formalizar la empresa, si se va a
constituir una sociedad hay que considerar los gastos de inscripcion al NIT, camara de
comercio y demas. En el caso de que se necesiten, permisos y licencias también cuentan.

Bienes de la organizacion

Pueden ser bienes de la organizacion como las patentes, si existen vehiculos o algin
tipo de maquinaria todo aplica aqui. Con el fin de tener todo claro y bien organizado.

Activos Circulantes

Se deben especificar todos los elementos que se requieran para desarrollar el producto
0 servicio que la empresa va a ofrecer o fabricar. Se deben anexar los costos de proveedores,
nominay cualquier tipo de alquiler que se pague también.

Elaboracion una Tabla

En cada fila incluir los gastos analizados. En las columnas anexar el concepto, el valor sin

IVA, el impuesto al consumo, fechas de compra, plazo de amortizacién y vida Gtil del bien o

periodo de tiempo que dure el servicio.

MARCO CONTEXTUAL

Mentpp S.A.S

Meniipp es una plataforma en linea que conectara a restaurantes y proveedores,
combinéndolos en funcidn de necesidades especificas, permitiéndoles negociar y, en ultima

instancia, comprar o vender entre si; todo desde sus menus y catalogos interactivos.
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Durante los ultimos dos afios han estado trabajando en menus interactivos que hoy en
dia utilizan mas de 450 restaurantes de pago y 50 proveedores como su principal herramienta
para mostrar y vender sus productos a sus clientes. Este producto complementario es CLAVE
para su éxito y una ventaja fundamental sobre la competencia por tres razones: 1) Lo estan
utilizando como estrategia de comercializacion para escalar rapidamente, ya que tanto los
restaurantes como los proveedores quieren un mend inteligente para reemplazar sus PDF
tradicionales. 2) Todos los restaurantes o proveedores que comienzan a a usar los menus
inteligentes se convierten automaticamente en compradores o vendedores de nuestro
mercado. 3) Los menus son una gran herramienta para extraer la demanda y la oferta del
mercado.

De los menus de los restaurantes, extraen la demanda de ingredientes directamente de
los titulos y descripciones de los productos; y de catadlogos de proveedores, la lista completa
de todos los ingredientes o productos que comercializan con precios vigentes. Y, dado que
cada cuenta tiene una plataforma de edicion donde pueden actualizar su contenido en tiempo
real, podemos rastrear automaticamente los cambios de ingredientes o productos.

Mentpp se fundo en el 2020 debido a las medidas de bioseguridad derivadas del
Covid-19 donde los restaurantes se vieron obligados a realizar un cambio brusco de una carta
fisica a una digital. Andrés Diaz y Juan David Carvajal, ambos fundadores, idearon una
solucion innovadora a esta problematica. Junto con Acodres Pacifico trabajaron con 200
restaurantes en la pandemia ofreciéndoles de manera gratuita un menu digital en formato de
PDF.

Al pasar de los dias se dieron cuenta a través de escuchar a estas personas que las
cartas digitales son una solucion que llegé para quedarse, sin embargo, era necesario
ayudarles a los empresarios del sector gastrondémico a solucionar algunos de sus dolores de

cabeza. Se dieron cuenta que los restaurantes buscaban una carta perfecta, que fuera estética y
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que sea facil de editar, que necesitaban saber el comportamiento de su segmento de mercado
y, por ultimo, lograr visibilizarse como establecimiento y generar més fanaticos de su
restaurante. Desde ese momento, los fundadores se dieron cuenta del potencial que esto tenia
y del gran alcance que esta herramienta puede llegar a tener.

Para lograr lo que planeaban empezaron a crear un equipo de personas que
sobresalieron en sus distintas areas y que fueran apasionados por el emprendimiento y
estuvieran en busca de generar impacto. Al pasar de unos meses se fue conformando un
equipo de fundadores y la empresa encontro sus ejes para trabajar y buscar clientes que
necesitaran el valor que la empresa les puede dar. Desde entonces se empez6 a ofrecer un
producto mejorado con algunas de las caracteristicas mencionadas y a través de escuchar las
necesidades de los clientes se afiadieron muchas méas que pudieran dar ain mas valor.

A principios del afio 2022 se contrata el primer equipo de personas y se comienza a
ver un crecimiento superior, convirtiendo a MenUpp en una empresa generadora de empleo y
oportunidades para que los jovenes puedan conocer el modelo de los startups y crecer en su
vida profesional. Hoy, Menipp tiene retos muy grandes y cada persona que trabaja en ella
esta decidida a afrontarlos porque creen en esta empresa y en cada una de las personas que las
conforman.

Hoy en dia la empresa se encuentra en mas de 18 ciudades incluyendo ciudades fuera
del pais, trabajando con mas de 450 restaurantes generando unos ingresos superiores a 170
millones de pesos y un aproximado de 30 clientes nuevos cada mes. Se proyecta un
crecimiento acelerado presupuestando una cantidad de aproximadamente 1000 restaurantes al
finalizar el periodo de 2023, esto se planea lograr a través de alianzas con distintas empresas

como NH Hoteles, Alpina y Atlantic Foods.
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Mision
Ser el mejor aliado para los establecimientos gastrondmicos. Queremos facilitarles
a nuestros clientes aquellos procesos complejos, transformandolos en soluciones
digitales de facil acceso a través de un conjunto de herramientas tecnologicas. Nuestras
herramientas buscan crearle una experiencia unica tanto dentro como por fuera del

restaurante al comensal y al administrador del establecimiento.

Vision
Para el 2023 buscamos ser la herramienta comercial mas innovadora del sector
HORECA, facilitando a los establecimientos gastronémicos tareas complejas y
conectando la demanda de los restaurantes con la oferta de los proveedores a través de

un canal de comunicacion centralizado, distinguiéndonos por nuestro excelente servicio

y calidad que le brindamos a nuestros clientes.

Actualmente, Meniipp esta en busqueda de ampliar y aumentar su portafolio de clientes,
para esto tiene planeado realizar una expansion de mercado a nuevas regiones del pais.
Teniendo en cuenta lo anterior, la empresa debe realizar una investigacion de mercado y un
plan de expansion que le permita crear un equipo comercial y un desarrollo 6ptimo de las

actividades.

Start-ups, gastronomia, tecnologia y pandemia en Colombia

Hoy en dia Colombia segun analisis estadisticos del MinTIC en marzo del 2022, se
posiciona como un pais potencia en Latinoamerica en creacion y establecimiento de empresas
de componentes tecnoldgicos e innovacion de rapido crecimiento. Expertos en el ecosistema
emprendedor hablan de un pais con el ambiente y talento de negocios actualizado donde se

pueden encontrar condiciones éptimas para la creacion de este tipo de empresas. Ademas del
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apoyo que se ha venido recibiendo desde entes privados y publicos como Endeavor Col e
iNNpulsa.

La historia de los startups en Colombia nace desde hace mas de una década, pero en
los recientes afios hemos iniciado a escuchar nombres de proyectos y empresas sobresalientes
como es el caso de Rappi y de Platzi, cuyo recorrido los ha llevado a convertirse en empresas
unicornio y generar un impacto trascendental en la comunidad. Rappi y Platzi, fundadas en el
2015y 2014 respectivamente, se han convertido en las universidades de emprendedores mas
eficaces, siendo la oportunidad para sus empleados de aprender los modelos y los procesos
para en un futuro poder aplicarlos en sus propios proyectos.

De estas empresas han surgido un sin nimero de startups fundadas por colaboradores
que aprovecharon el conocimiento que obtuvieron en las distintas areas de las empresas y
cuando vieron la oportunidad, proyectaron sus ideas como una solucién a una problematica y
decidieron montar su propio startup. Podemos ver ejemplos, como: Frubana, Laika, Chiper,

Truora, etc.

El sector gastrondmico es uno de los mas importantes y mayores exponentes de
empleo en Colombia, siendo un actor importante en el turismo y en el desarrollo de la
economia del pais. Es un sector que mediante la cultura genera reconocimiento para el pais a
nivel mundial. Segln la camara de comercio de Bogota en el 2018 méas de 18.500 empresas
fueron participes del sector gastrondmico y sus ventas ascendieron a los 5,3 billones de pesos.
Estas empresas siendo la mayoria micro, la mediana PYMES y lo menos empresas grandes,
pero todas siguiendo una misma linea.

Actualmente se han recuperado aproximadamente 42 000 locales y mas de 90 000
personas han recuperado sus empleos, segun la revista semana en un analisis realizado en el

2021, sin embargo, el sector gastronémico ain combate con una economia en decadencia e
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inflacion debido a los estragos del Covid-19. El presidente de la asociacion gastronomica
Henrique Gémez, afirma que se recuperé el 100% de las ventas que se tenian en 2019 por lo
que el panorama es alentador y se muestra una tendencia ascendente en el sector de la
gastronomia colombiana. Pues, al volver a la normalidad este mercado se ve afectado de
manera directa y positiva.

Ademas, Colombia es un pais con muchas oportunidades en el sector tecnoldgico,
estas oportunidades las podemos apreciar en distintos aspectos, como: la agricultura, la
educacion, las finanzas y los servicios. Aunque conocemos la oportunidad de crecimiento
tecnoldgico, se debe reconocer que aun existe un camino largo por recorrer en temas como
alcance, cobertura e infraestructura, entendiendo que actualmente en Colombia hay 20
millones de personas que ain no tiene acceso a internet. Esto ha sido una problematica
debido a que solo el 17% de los estudiantes de zonas rurales cuentan con un equipo y
conexion para sus clases Alberto Salazar director general de Datasys Group una consultoria
con mas de 25 afios de experiencia y la encargada de realizar la auditoria en las elecciones del
pais.

El sector tecnoldgico en Colombia tomo fuerza de manera significativa ya que después y
durante la pandemia se gener6 una necesidad de transformacion digital para muchos sectores
econdmicos del pais, algo clave para la reactivacion econémica. Desde ese punto se
implementan herramientas tecnolégicas y ayudas digitales en todo tipo de empresas del pais
con el fin de poder competir en el pais. A su vez, se ha comenzado a adaptar tecnologias
vanguardistas para empresas mas grandes y avanzadas con el fin de digitalizar en su totalidad
el sector empresarial colombiano.

Finalmente, tras el levantamiento de las medidas de bioseguridad por parte de la SIC, los
restaurantes tuvieron la oportunidad de reintegrar las cartas fisicas para su uso. La

Superintendencia de Industria y Comercio afirmé que los restaurantes hoy en dia deben tener
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la posibilidad de brindar tanto la carta en codigo QR como en fisico para todos aquellos
clientes que no tengan acceso a la tecnologia. Por ende, el uso exclusivo del Qr no sera
permitido ante la ley colombiana.

La SIC enfatiza en que se debe informar de manera visual sobre precios y productos a
todos los consumidores. Al igual que todo restaurante que cuente con cartas ya estipuladas
deben tener al menos un menu fisico a la entrada para que los clientes lo puedan ver antes de
su ingreso. Los precios en el mena digital y el fisico deben coincidir pues lo que se busca es
la proteccion del cliente y la facilidad para que cada individuo tenga la mejor experiencia en
el sector gastronomico. La ley 1480 de 2011 es la que respalda el uso de mends fisicos ya que
estipula que el proveedor debe proporcionar toda la informacion necesaria a los consumidores

para una decision de consumo razonable.

Andlisis DOFA

El analisis DOFA le permite a la empresa entender y analizar distintos aspectos en orden
de realizar una expansion regional adecuada, observando y estudiando las oportunidades y
fortalezas para mas adelante compararlo con las amenazas y debilidades, educandose para

realizar una expansion comercial optima, tal como la que se muestra a continuacion:

Tabla 1. DOFA

- Alta volatilidad en precios de insumos
alimenticios.

Fortalezas Debilidades
- Propuesta de valor diferente - Poco capital para conformar un equipo.
- Disefos superiores a los de la - Poco manejo de me: y publicidad

competencia
- Clientes importantes en Bogota y -
Medellin que nos pued ir mere
- Herramienta de impresion. - Desarrollo y mejora de producto
- Servicio al cliente cercano (365 dias) pendiente.

para adquirir nuevos
ta de conocimiento en los nuevos

Fuente: Elaboracion propia
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DESARROLLO

Analisis Pestel

El anélisis Pestel nos permite analizar y monitorear los factores y fuerzas externas que
pueden impactar de una u otra manera el normal funcionamiento de la empresa. El resultado
de este andlisis servira para identificar en donde pueden encontrarse las debilidades y
amenazas que pueden aparecer.

Tabla 2. PESTEL

— Externas Menipp

Politico

Legal _é_\ Economico
1
0
Ambiental \/ Sodial

Tecnologico

Fuente: Elaboracion propia

Este analisis nos permite entender que la empresa tiene dos fuertes amenazas en areas
legales y sociales, debido a una posible disminucion en la demanda de los mends digitales y
una posible exigencia a los restaurantes por parte de la SIC de tener Gnicamente cartas
impresas. Por el otro lado, vemos que ha tenido un resultado positivo en areas politicas y
tecnoldgicas debido a que existe la posibilidad de generar alianzas estratégicas con las
secretarias de turismo y comercio en bdsqueda de la reactivacion completa del sector
gastronomico y la inversion que esta realizando la empresa en su area de desarrollo y
tecnologia.

Diamante de Porter

El diamante de Porter nos permite relacionar los indicadores y variables para
averiguar que es lo que convierte a una empresa en una compafia competitiva. Se analizan

cinco factores fundamentales, que son: Proveedores, Compradores, Nuevos usuarios,
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Sustitutos y competidores. Esta herramienta es utilizada por los paises para averiguar que

caracteriza su competitividad.

Tabla 3. Desarrollo Diamante de Porter

— xtOrNa =Compafiia

Fuente: Elaboracion propia

El analisis aplicado nos indica que la empresa Menipp en sus variables externas se
encuentra un equilibrio constante en los cinco factores, teniendo valores en la gran mayoria
de los casos similares. Podemos analizar que la empresa ha aprovechado factores como:
productos sustitutos, al desarrollar una herramienta que les permita a sus clientes imprimir su
carta; nuevos usuarios y compradores, al tener una herramienta mas completa y que su pago
se convierta en recurrente y asi los restaurantes no estan en la necesidad de comprometer su

flujo de caja.

Plan de Negocio

Clientes potenciales y reales

La empresa busca como cliente potencial, establecimientos donde se preparen
alimentos para la mesa, segun el pedido del cliente. No aquellos en los cuales los clientes se
dirigen al mostrador a hacer su pedido. Se enfoca principalmente en establecimientos con
cartas elaboradas, las cuales tengan mas de diez productos en oferta y que estos puedan variar

constantemente de precios. Los encargados del establecimiento deben estar abiertos al
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cambio y a las nuevas tendencias tecnoldgicas, ya que estas se han convertido en una forma
eficaz de solucionar problemas que antes era mas complejo de solucionar.

Es importante, resaltar que el Target de Menlpp es aquel donde frecuenten clientes
que tengan un dispositivo movil inteligente con camara y buen internet. EI mercado objetivo
de Menlipp se encuentra en el sector HORECA, el cual consta de tres pilares importantes: los
restaurantes, los hoteles y los casinos. Pues son una oportunidad para abarcar una gran
cantidad de clientes e incrementar nuestras bases de datos. Se busca, facilitar y optimizar los
procesos de pedido y entrega de alimentos en estos lugares para asi mejorar la experiencia del
cliente y hacer mas efectiva la logistica de sus cocinas y restaurantes.

Para conseguir la informacion de la investigacion del mercado, analizamos a través
del RUES, la cantidad de establecimientos que sirven comida en la mesa como SIIU, esto se
realizd para ambas ciudades, permitiéndonos conocer qué tipo de organizacion juridica son
entre: Persona juridica o Persona natural, el tipo de identificacion y su categoria; ademas de
conocer: la razon social, fecha de fundacién, la medida de ingresos, ubicacién y nombre y
contacto del representante legal.

La Rues es un ente administrado por las Camaras de Comercio de las distintas
ciudades del pais que busca ayudar a los empresarios, contratistas y distintas entidades a
través de herramienta confiable de informacion unificada, Menlpp es una empresa
beneficiaria de los servicios que ofrece este ente y tiene uso de todas las herramientas que
este tiene. Por ejemplo, en Bogota, hay un total de 8133 establecimientos, de las cuales 6912
son persona natural y 1224 persona juridica, mientras que en Medellin el total es de 4252

restaurantes, donde 3602 son persona natural y 648 persona juridica 648.

1.1.1. Competidores

Competidores de menas interactivo: Se conocen varias empresas en el ecosistema como

Olaclick, Cluvi y otras en LATAM que también ofrecen menus interactivos, estos estan
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enfocando su tecnologia principalmente en ayudar a los restaurantes a aceptar pedidos y
pagos en linea directamente de los consumidores, impulsando sus propias soluciones de pago
para cobrar tarifas de transaccion. Su mayor reclamo es la velocidad y la facilidad, sin
embargo, gracias a las "nuevas™ adopciones populares como el pago sin contacto, las
velocidades y la facilidad tecnoldgica que ya estan tan optimizadas, que pagar por estas
plataformas puede ser ain mas lento ya que existe la necesidad de registrarse o, en el peor de
los casos, ingresar los datos de la tarjeta de crédito en linea. Ademas de la resistencia y la
curva de adopcidn, problemas de conectividad y obstaculos que pueden fallar durante el pago
y tornar muy desagradable la experiencia de los comensales.

Aplicaciones logisticas: Empresas como Frubana o Katoo tienen una visién similar, su
solucion se centra en la mayoria de los pasos de la cadena de suministro, incluida la logistica
detras del cumplimiento de los pedidos. Dado que dependen en gran medida del
almacenamiento, la entrega y otras operaciones complicadas, la escalabilidad se ve afectada.

Esto se nota en el crecimiento de Frubana, que se ha expandido a solo 10 ciudades en
mas de 4 afios. El proceso de adquisicion de los restaurantes es de varios pasos, y creemos
que centrarse en cada paso evitara que estas empresas escalen rapidamente a través de Latam.
El proceso de Frubana es complicado, y creemos que Meniipp no maneja el transporte, el
almacenamiento u otra logistica costosa, sino que se basara en la infraestructura de la cadena
de suministro existente de los vendedores que utilizan para cumplir con sus pedidos.

Tabla 4. Competidores

EMPRESA

PRESENCIA

PRODUCTO/SERVICIO

CLIENTES

OlaClick

Global

Catalogo Interactivo

- Editor de carta

- Analisis de datos

- Menu Interactivo

- Categorias, productos e imagenes
- Carrito de compra

- Sistema de reserva

- Disefio nulo

OlaPago

Mas de 200,000
cartas realizadas
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- Sistema de pagos en linea
- Plazoleta de pagos propia
Cluvi - Brasil Catalogo Interactivo - Mas de 2,000 cartas
- Chile - - Editor de carta realizadas
- Colombia - Anélisis de datos
- Panamé - Mend Interactivo
- Peru - Categorias, productos e imagenes
- Nicaragua - Carrito de compra
- Sistema de reserva
- Disefio regular
CluviPay
- Sistema de pagos en linea
- Plazoleta de pagos propia
- Moneda o divisa propia
Frubana - Barranquilla E-commerce - 60,000 restaurantes
- Bogota - Distribuir insumos a restaurantes
- Medellin - Prediccion y anticipacion de
- Ciudad de pedidos
México - Carrito de compras
- Sao Paulo
Katoo - Global E-commerce - 1,000 restaurantes
- Herramientas analiticas y 2,000
- Carrito de compras proveedores

Gestion humana

Fuente: Elaboracion propia

En orden de poder crear una estrategia optima de negocio, la empresa debe de

implementar un equipo completo, compuesto por distintas areas que le permitan crear una

sinergia ideal en la actividad. Estos tendran un horario fijo de 9:00 a.m a 5:00 p.m incluyendo

una hora de almuerzo entre las 12:00 y la 1:00 p.m. De esta forma se espera cumplir con las

metas y objetivos acordados.

Jefe de ciudad: Un encargado de la ciudad, su labor es liderar al equipo comercial a

lograr los objetivos y métricas planteadas por el gerente comercial, debe apoyar al equipo de

ventas y encargarse de capacitar a las personas que ingresen al equipo. Su principal labor es

acompanar al equipo de ventas en sus procesos comerciales de manera ordenada y eficaz. Su

misidn es facilitarle las herramientas para lograr un 6ptimo proceso de ventas y lograr las
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metas planteadas. Se encarga administrativamente de los salarios y demas recursos que sean

necesarios para el equipo.

Representante de Ventas: Personas desarrollando oportunidades de negocio, cada una
tiene un objetivo de cerrar 12 restaurantes mensuales. Su tarea consta en tener un primer
acercamiento con un posible cliente a través de los distintos canales e instruirlos en como la
empresa le puede traer valor a traves del espacio digital. Su responsabilidad es cumplir con
las metas planteadas en llamadas, visitas, reuniones y ventas. Es necesario que estas personas
ofrezcan un buen servicio al cliente, ya que de ellos depende el ingreso de nuevas marcas

como clientes.

Disefiador: Personas en el area de disefio y configuracion inicial. Su responsabilidad
es entregar al cliente el disefio terminado de su carta interactiva con las especificaciones del
plan escogido y los requerimientos que el cliente tenga. Debe tener dos reuniones con el
cliente para seguir los lineamientos que este desee. Debe seguir como métrica 2 cartas
interactivas disefiadas por completo en un dia. Dentro de sus labores esta apoyar al encargado
de la ciudad con las piezas graficas como: presentaciones, brochures, videos o distintas
herramientas para facilitar el proceso de ventas. Otra labor de suma importancia es apoyar a

los encargados comerciales con demostraciones de disefio para clientes en proceso.

Ejecutivo de cuenta: 2 ejecutivos de cuenta, su trabajo se basa en apoyar al cliente
brindandole el mejor servicio posible y ayudando con todas sus inquietudes y solicitudes.
Deben estar pendientes a cualquier solicitud que se presente por parte del cliente. Son los
encargados de pasar la informacion de la carta por primera vez de manera completa. Manejan
la relacion con el cliente y se aseguran de que esta sea duradera. Debe coordinar con los
disefiadores la demanda y los tiempos de entrega. Una de sus responsabilidades es capacitar a

los clientes en el uso de la herramienta.
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Normatividad

Mentpp al ser un servicio por suscripcion de manera digital es importante que siga las
normativas colombianas de manejo informatico. Debe seguir las reglamentaciones realizadas
por el ministerio de tecnologias y comunicaciones al pie de la letra de forma tal que se
garantice el buen manejo de los datos, la libre adopcion de tecnologias y el uso adecuado de

las herramientas que se entregan.

Decreto 1078 de 2012: “El Estado garantizara la libre adopcion de tecnologias, teniendo
en cuenta recomendaciones, conceptos y normativas de los organismos internacionales
competentes e idoneos en la materia, que permitan fomentar la eficiente prestacion de servicios,
contenidos y aplicaciones que usen Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones y
garantizar la libre y leal competencia, y que su adopcién sea armoénica con el desarrollo
ambiental sostenible”.

Ley 1581 de 2012: “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”

Plan de mercadeo

El plan de marketing que se tiene planeado para el proyecto de expansion nacional de
Mentpp en Medellin y Bogota busca mostrar los beneficios de la aplicacion por medio de las
estrategias de producto, precio, promocién y plaza, en ese orden de ideas a continuacién se

define el desarrollo del plan de marketing para MenUpp:
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Estrategia de producto

Se ofrece un servicio intangible, el cual consiste en un aplicativo web el cual contiene
la posibilidad de tener un menu digital del restaurante que contrate el servicio, en el cual se
puede visualizar de forma interactiva los platos mas solicitados, precios y en el corto plazo,
se tendré la opcion de reservas por parte del consumidor. En cuanto, a los clientes potenciales
que son los restaurantes estos tendran la posibilidad de ver estadisticas de ventas por
periodos, agregar, modificar y esconder productos del menu y ver la calificacion de los
usuarios frente al servicio, comida y calidad del restaurante.

Estrategia de precio

La estrategia de precios que se establecieron para los planes que ofrece la empresa se da
por medio del conjunto de actividades enfocadas en el mercado y la calidad o cantidad de
accesos que tenga, es decir, a la hora de elegir los precios de los tres planes que son: Anual,
semestral y trimestral.

Adicional, se encuentran dos botones mas que se pueden comprar por separado al
mes, el primero le permite al cliente personalizar y editar su menu y App como desee y el
segundo, que corresponde a los pedidos es para poder recibir las érdenes en linea. El precio
de los pedidos se dio de acuerdo con el analisis del porcentaje de comisién que manejan otras

aplicaciones.
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También, encontramos el plan de reservas que se encuentran actualmente en una
campafa de lanzamiento, por lo cual, aun no se ha definido el precio y las herramientas y

desarrollos que este va a contener.

Planes Interactivos

+Add-ons
/ Plan coP \
m Eleva tu mena
= A | 799.000 66.900, L interactivo al maximo
m nua fmes DISENO nivel con un disefio
Semestral 449,000 75900, 100% personalizado por
$334.000  unexperto
Trimestral 239.000 79.900/ L
+ Unicopagode T9.000 m Recibe tus Grdenes en
contiguracion inicia linea y gestionalas sin
PEDIDOS  comisionesde la
~ Mend interactivo manera mas eficiente
. L desde tu plataforma
+ Montaje de disefio existente $19'°°°/mes
\

+ Editor de menus

+ Data analytics

+ Médulo de impresiones
- Recibe tus reservas desde
~ Disefio de QRs . tu mend interactivo y

+~ Servicio cliente y soporte administralas de
manera facil y segura

Pracios para la primera sede

Descuentos del 15% a partir de la
\ segundasede / Todos los precios incluyen IVA

Fuente: Elaboracidon propia

Estrategia de promocion — publicidad

Dado que la linea de negocio es por medio de Ecommerce, marketing digital e Inbound
marketing B2B, el modelo de publicidad que se maneja con mayor porcentaje del 80% sera
en medios digital para que tanto los clientes actuales de Menupp y el futuro nicho potencial
de Medellin y Bogota se enteren del servicio que se esta ofreciendo y puedan encontrar
contenido relevante sobre los beneficios y la linea de restaurantes que ya hace parte de la
marca.

Actualmente también se cuenta con un 20% en publicidad y medios tradicionales, ya que
se vende con el portafolio de servicios de la aplicacion y también se hacen actividades de
volanteo para el conocimiento de la marca. Sin embargo, se espera a futuro poder establecer
una pagina web en donde el cliente llegue de unay pueda dejar sus datos de registro para que
sea mas facil la venta directa y para que la marca tenga mayor visualizacion sobre los

beneficios, creacion y el ADN de la aplicacion.



34

Especificamente en redes sociales como Instagram y Facebook, se busca enganchar y
hacer un proceso de segmentacion del publico objetivo para generar reacciones por clic,
alcance y visibilidad por medio de contenido de valor. ;Para qué? para poder conectar y

fidelizar al cliente, lo cual le genera interés y es mas facil llevar a cabo la compra.

Estrategia de plaza

Para la expansién y posicionamiento de la empresa en Medellin y Bogoté se pretende
tener un contacto directo con los restaurantes de interés, por ello la participacion experiencial
de actividades mencionadas anteriormente. Adicional a esto, se espera tener asesores
comerciales en estas ciudades para que se tenga un punto fisico en donde los clientes puedan
ir para lograr una asesoria 0 mejoras dentro del plan que compraron.

Analisis econdmico

1.1.2. Estructura de costos y gastos

Para el servicio tecnologico de Menlpp, al ser un servicio por suscripcion la empresa
generalmente incurre en gasto de alojamiento del aplicativo web, el cual tiene un valor
aproximado de 200 dolares al mes, la empresa actualmente cuenta con un beneficio de 10,000
ddlares entregado por una aceleradora en este costo por lo cual no pagara este valor por un
periodo de cuatro afos.

Otro costo en el cual tiene que incurrir la empresa es el de las comisiones por venta,
disefio y satisfaccion al cliente. La empresa tiene un nivel de comisiones que se mide por el
rendimiento de los colaboradores de la empresa. En el caso de los vendedores, tienen una
comision dependiendo de su cantidad de ventas que puede variar segun sus ingresos totales
por mes entre el 5, 8 y 10%. Los disefiadores tienen una comision por la cantidad de disefios
expertos que realicen al mes, este generalmente es de $25,000 por disefio. Por ultimo, el

ejecutivo de cuenta recibe comisiones por la calidad de servicio que este brinde, este valor
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varia entre el 2.5y el 5% del valor de la renovacion del plan y este varia segun la calificacion
que del cliente al servicio y acompafiamiento entregado.

Se calculo aproximadamente los costos y gastos que la empresa a analizar debe
incurrir para poder realizar un 6ptimo ingreso comercial a las dos ciudades que se tiene
planeado ingresar. En esta tabla se pretende analizar por puntos cuales son los costos y gastos

principales medido de manera mensual y anual.

Costos y Gastos Cantidad Valor Valor total 12 meses
Arrendamiento oficina 1 $ 2.000.000 | $  2.000.000 | $ 24.000.000
Publicidad y mercadeo 1% 400.000 | $ 400.000 | $ 4.800.000
Jefe de la ciudad 1/$ 2500.000 | $ 2.500.000 | $ 30.000.000
Representante de ventas 4/$ 1.500.000 | $ 6.000.000 | $ 72.000.000
Disefiador 2[$ 1500000 |$ 3.000.000 | $ 36.000.000
Ejecutivo de cuentas 2| $ 1.700.000 | $ 3.400.000 | $ 40.800.000
Valor total $ 17.300.000 | $ 207.600.000

lustracion 2. Costos y gastos fijos proyectados

1.1.3. Estimacion de Estado de Pérdidas y Ganancias

Se analizard a continuacion el estimado del Estado de Pérdidas y Ganancias para los

siguientes 4 afios, esto nos permite precisar y aclarar algunos supuestos.

La empresa Menupp al considerarse un startup, nos da a entender que esté en la capacidad
de tener crecimientos exponenciales y aceleradores en sus ventas con un leve incremento en
la inversion y una curva de aprendizaje significativa. Se espera un incremento constante en

ventas del 50% buscando para el 2026 ser la empresa lider en Bogota, Medellin y Cali.
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2023 2024 2025 2026
Ventas $ 272.893.000 | $ 409.339.500 | $ 614.009.250 | $ 921.013.875
Costo de ventas $ 54.525.000 | $ 56.978.625 | $ 59.542.663 | $ 62.222.083
Utilidad Bruta $ 218.368.000 | $ 352.360.875 | $ 554.466.587 | $ 858.791.792
Gastos de operaciones fijos
Arrendamiento oficina $ 24.000.000 | $ 24.000.000 | $ 24.000.000 | $ 24.000.000
Publicidad y mercadeo $ 4.800.000 | $ 5.500.000 | $ 6.700.000 | $ 12.000.000
Jefe de la ciudad $ 30.000.000 | $ 36.000.000 | $ 76.320.000 | $ 80.899.200
Representante de ventas $ 72.000.000 | $ 95.760.000 | $ 95.760.000 | $ 119.700.000
Disefiador $ 36.000.000 | $ 36.000.000 | $ 72.000.000 | $ 72.000.000
Ejecutivo de cuentas $ 40.800.000 | $ 40.800.000 | $ 81.600.000 | $ 81.600.000
Total gastos $ 207.600.000 | $ 238.060.000 | $ 356.380.000 | $ 390.199.200
Utilidad operativa $ 10.768.000 | $ 114.300.875 | $ 198.086.587 | $ 468.592.592
Impuesto a las ganancias $ 1.615.200 | $ 17.145.131 | $ 29.712.988 | $ 70.288.889
Utilidad Neta $ 9.152.800 | $ 97.155.744 | $ 168.373.599 | $ 398.303.703
Indicadores 2023 2024 2025 2026
Margen Bruto 80% 86% 90% 93%
Margen Operacional 4% 28% 32% 51%
Margen Neto 3% 24% 2% 43%

llustracion 3. Estado de Pérdidas y Ganancias

Los margenes nos dan a entender que si se cumple con las metas en ventas es un proyecto
rentable que muestra un claro beneficio para la empresa teniendo muy buenos margenes en el
analisis. Es importante aclarar, que si no se da cumplimiento en las metas de ventas no sera
posible alcanzar un beneficio positivo en el ejercicio comercial, por esta razon es de suma

importancia el compromiso por parte del equipo comercial y en especial su lider.

1.1.4. Punto de Equilibrio

Debido a la poca variacion que hay en los costos y gastos de la empresa, el beneficio por
parte de la aceleradora en el pago del alojamiento del aplicativo web y la curva de
aprendizaje que ya se experimento en el equipo de la ciudad de Cali, podemos hacer una
aproximacion que nos da el resultado del momento en el cual la empresa llega a su punto de

equilibrio mediante datos nimeros. Segun el analisis, este proyecto de expansion regional a



las dos nuevas ciudades encontraria los ingresos con los costos y gastos en febrero de su

primer afo.

$250.000.000
$200.000.000
$150.000.000
$100.000.000

$50.000.000

== (0stos =====[ngresos

llustracion 4. Punto de equilibrio

1.1.5. Inversién del proyecto

Debido a la experiencia que ya se tuvo anteriormente en la ciudad de Cali, se conoce
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claramente las inversiones que se deben hacer para realizar el proyecto de manera practica y

eficaz. Es importante resaltar que Men(ipp es un startup que busca ser austero en sus procesos

Y no se considera una empresa que invierta en cosas que no sean especificamente necesarias

para el uso de sus colaboradores o para el funcionamiento regular de la empresa.

Monto Inversidn Total
Computadores S 10.000.000
Adecuacion del espacio S 2.000.000
Uniformes S 600.000
Capacitacion equipo S 1.500.000
Total S 14.100.000

llustracion 5. Inversién del proyecto

Esta inversidn saldra del flujo de efectivo del afio 2022, como una inversion para la

creacion y formalizacion del equipo comercial en Bogota y Medellin.
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Proceso Comercial

A continuacion, como va a ser el proceso de organizacion, seguimiento y ejecucion
del proceso de ventas en Menlpp. Se planea realizar una estrategia de ventas por equipos
dedicados, simulando una linea industrial de Henry Ford, en la cual varias areas atenderan

distintos momentos de la relacion con el posible cliente hasta que este finalice su proceso

comercial.
Area 1:
AREA 1 - Generar oportunidades
Responsabilidad | Calificar lead de la = Llamar a leads Agendar Alimentar Leads a
es base de datos calificados reuniones/demos Base de datos
1 Cantidadde 2. Cantidad de 4. Cantidad de
KPI ) nuevos leads a la
leads calificados llamadas BD
Objetivos 80 200 20
Semanales
Convertion Rate 100% 50% 75%
Tlempo'x tarea 400 800 160
(min)
Total Tiempo 4.5
_j;ﬂt ’;A:;:S - Citas agendadas
Checklist - Log de llamadas en Google
-Tipo de
Calendar
restaurante
-BD
H et - Google Calendar
erramientas | o)
- Metodos de investigacion
Fuente: Elaboracidon propia
Area 2: AREA 2 - Concretar y Vender
Responsabilidad Tener reuniones Seguimiento Buscar
. con clientes s Cobrar clientes
(VENTA)
. 3. Cantidad
1. Reuniones f
KPI X de ventas si
realizadas .
es necesario
Objetivos 30 15
Semanales
Convertion Rate 50%
Tlempo.x tarea 900
(min)
Total Tiempo 3
Checklist -Pago
- Google Meet
Herramientas - CRM
- Demo por categoria

Fuente: Elaboracion propia



Area 3:

Area 4:

AREA 3 - Entrega de Producto

Responsabilidad
es

Hacer Menu Hacer QR

Hacer Informacién
de Usuario

disefio

1. Cantidad
KPI de Menus 2. Satisfaccion del cliente
terminados

Objetivos
Semanales

15

Convertion Rate

100%

Tiempo x tarea
(min)

360

Total Tiempo

6

Checklist

-Aprobacion cliente

Herramientas

- Editor de menus
- lllustrator
- QR Monkey
- Trello
- Creador de usuarios

Fuente: Elaboracion propia

AREA 4 - Fidelizacién del Cliente

Descubrimie

R ili t
esponsabilidad Capacitar n (.),y
es solucién de
problemas
KPI 1. Churn Rate
Objetivos

Semanales

Convertion Rate

100%

Tiempo x tarea
(min)

Total Tiempo

Checklist

- Cliente capacitado
- Renovacion

Herramientas

- Google Meet
- CRM

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

Se puede concluir con base al plan de mercadeo estipulado que se puede llegar a la
expansion de manera concreta y efectiva en la ciudad de Bogota y Medellin debido a la
necesidad, experiencia y capacidad de la empresa en la actualidad. Ademas, teniendo en cuenta
las actualizaciones que el servicio de MenUpp va a ofrecerle a sus clientes el alcance sera mucho
mayor Yy los resultados abriran las puertas de ciudades como Medellin, en donde el mercado
gastrondmico estd muy desarrollado, pero todavia no existen herramientas tecnoldgicas como
las de Menlpp que permitan desde pedir hasta tener inventario y demas en un solo sistema
operativo.

También, es importante que la empresa aproveche el momento para realizar la expansion
regional debido a que el mercado gastrondmico esta exigiendo herramientas que permitan
facilitar tareas que resultan ser tediosas para los duefios y/o administradores de los restaurantes.
Y entorno a el analisis financiero, se puede decir que actualmente el flujto de efectivo le permite
a la empresa entender la posibilidad de lograr el objetivo a través de las distintas estrategias y
procesos que se planean implementar para una correcta expansion de la empresa de servicios

tecnoldgicos Men(pp.
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RECOMENDACIONES

La empresa busca que los clientes perduren y que renueven cada vez que finalice su
periodo, por esto se les recomienda tener actividades recurrentes que eduquen y

capaciten en nuevos desarrollos, herramientas y utilidades de la herramienta.

Se recomienda que los recintos gastrondmicos estudien en detalle a su cliente potencial
para con base a este poder armar de manera muy efectiva la herramienta de la mano con
Mentpp mas llamativa y adecuada para satisfacer las necesidades de los clientes que

ya se tienen en el restaurante y los que estan por venir.

Es importante que la empresa cumpla con las metas comerciales en orden de lograr los
objetivos comerciales y financieros. En caso tal de no lograr las metas comerciales, es

muy probable que no se logre el objetivo por falta de capital que dara el flujo de caja.
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