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Consideraciones generales sobre el presente documento

El presente documento tiene como propdsito servir de asistencia en la produccién de un Plan
de Negocios de Producto Digital. Teniendo en cuenta que puede ser encaminado a la creacion
de una nueva empresa, como a la generacién de nuevas unidades de negocios en empresas que
ya operen actualmente.

El Plan de Negocios de Producto Digital es el paso inicial para transformar la idea en un
emprendimiento con sustento y fundamento académico. Compone un documento sobre el cual
se reflexiona para enfrentar con mas posibilidades todas las actividades y dificultades que el
proyecto demanda. También es adecuado para poder "vender" la idea a posibles socios,
inversionistas, etc.

Consideraciones sobre la Estructura del Plan de Negocios de Producto Digital

Para la elaboracion de un plan de negocios no existe una estructura o formato estandar que se
utilice para todos los planes por igual, sino que se debe adecuar la estructura de acuerdo con el
tipo de negocio (bienes, servicios, etc.) y ambito de desarrollo de este.
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Resumen Ejecutivo

¢Alguna vez te paso de salir a comer afuera, y tuviste que esperar mucho tiempo para que te
traigan la cuenta? o si estabas con una o mas personas, éno sabian como dividirla, si en partes
iguales o poder pagar cada uno lo que consumid? El proceso de pagar la cuenta en un
establecimiento gastrondmico puede resultar tedioso y afectar la experiencia.

Di/Pa es una plataforma que brinda a los establecimientos gastrondmicos una solucién integral
para digitalizar su facturacidn, encargdndose del procesamiento de pago y facilitando a los
comensales la division de la factura entre ellos de forma sencilla y rdpida. Los comensales de
una misma mesa que deseen abonar la cuenta podrdn hacerlo de manera rapida a través de sus
dispositivos celulares, escaneando el cddigo QR que se encuentra en la mesa.

El grupo de clientes al que Di/Pa se dirigirda son los lugares de oferta gastrondmica,
especificamente restaurantes, bares o cafeterias que se encuentran en la Ciudad Auténoma de
Buenos Aires (CABA). Pueden ser de tamafio grande, mediano o pequefio orientados a la clase
media y alta y que sus duefios o gerentes estén dispuestos a innovar y digitalizar los procesos de
sus establecimientos. Es imprescindible que los clientes sean lugares donde el comensal es
atendido en la mesa por un mozo y no sea auto servicio.

El tamafio del mercado en el que Di/Pa operard, en 2022 fue de ARS $870.000 millones
(equivalentes a $1.767 millones de dodlares). Los analistas estiman una tasa de crecimiento
anual compuesta del 60% para restaurantes full-service y un 58% para cafeterias y bares
durante el periodo 2023-2027.

Los factores que hacen que Di/Pa se destaque de los potenciales competidores son: su
innovaciéon en el mercado, actualmente no se encuentra ningun servicio que ofrezca lo mismo
que Di/Pa; su simplicidad, el enfoque principal de Di/Pa es simplificar y agilizar el proceso de
pago que beneficia tanto a los comensales como a los establecimientos gastrondmicos; su
flexibilidad al ofrecer la cuenta digital con opciones de division entre los comensales vy
diferentes métodos de pago. Siempre adaptandose a las preferencias del cliente, mejorando la
eficiencia operativa y la satisfaccidén de los establecimientos gastrondmicos.

El equipo va a estar liderado, en el corto plazo, por la persona que escribe la tesis junto a un
equipo de desarrollo y comercial.

Inicialmente se necesita una inversion de $51.031 ddlares y se espera una tasa interna de
retorno del 94%.
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1 — Evaluacion de la oportunidad. Negocio propuesto para capturar la
oportunidad

La pandemia de COVID-19 tuvo un profundo impacto en la industria gastronédmica Argentina,
obligando a los establecimientos a replantear su forma de trabajar y ofrecer sus servicios. La
necesidad de adaptarse a las restricciones y medidas de distanciamiento social para
proporcionar a los clientes una experiencia segura, llevd a una rdpida adopcion de soluciones
digitales en todo el sector. Estas soluciones no solo permitieron mantener la continuidad del
negocio, sino que también transformaron la experiencia del cliente y la forma de administrar el
funcionamiento del negocio.

Una de las nuevas soluciones que se destaca es la implementacién de cdédigos QR. No
solamente en Argentina, sino en toda América del Sur. Esta implementacion fue bien recibida
tanto por los establecimientos gastrondmicos, permitiéndoles reducir costos al eliminar la
necesidad de imprimir menus en papel y mejorar la eficiencia de la gestion del negocio, como a
los consumidores, permitiéndoles recibir una experiencia mas segura y eficiente tanto en la
seleccidn de sus consumos como en la forma de pagar.

Argentina lidera el ranking de adopcion de QR vy casi duplica el promedio de la region (34%)
(Valleboni, 2022). Martin Kaplan, CEO de Prisma Medios de Pago, enfatiza que el crecimiento de
los medios de pago digitales, incluyendo los cédigos QR, “ha sido impulsado en gran medida por
los avances tecnoldgicos puestos al servicio de la mejora de la experiencia de compra y pago,
tanto para el usuario final como para el comercio”(Kaplan, 2023).

En lo que respecta a la experiencia de los comensales en los establecimientos gastrondmicos, la
actividad de salir a disfrutar de una comida con amigos, familiares o conocidos es una parte
esencial de la vida cotidiana. No obstante, el proceso de dividir la cuenta puede resultar tedioso
y llevar mucho tiempo si cada uno debe calcular su parte. En otros casos, para ahorrar tiempo,
se opta por dividir la cuenta en partes iguales, lo que puede volverse complicado cuando se
utilizan multiples tarjetas de pago o existen restricciones en su uso.

En este contexto, entre la creciente oportunidad que ofrecen los cédigos QR y la problematica
gue enfrentan los comensales en los establecimientos gastrondmicos al pagar sus cuentas,
surge Di/Pa. Esta solucidon busca mejorar la experiencia de pago en restaurantes, bares y
cafeterias, evitando que este proceso sea tedioso, incdbmodo o una pérdida de tiempo que
pueda arruinar dicha experiencia.
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Di/Pa es una plataforma que brinda a los establecimientos gastronémicos una solucidn integral
para digitalizar su facturacién, encargdndose del procesamiento de pago y facilitando a los
comensales la division de la cuenta entre ellos de forma sencilla y rapida. Los comensales de
una misma mesa que deseen abonar la cuenta podran hacerlo de manera rapida a través de sus
dispositivos celulares, escaneando el cddigo QR que se encuentra en la mesa. Este cédigo abrird
automaticamente la web app que contiene la cuenta, detallando los articulos consumidos y el
importe total. Conjuntamente, tendran la opcion de determinar cémo se dividirad la cuenta,
eligiendo entre las alternativas proporcionadas, que incluyen la divisidon en partes iguales, por
producto especifico o por monto personalizado. Una vez tomada la decisién unanime,
individualmente podran afiadir propina y seleccionar el método de pago que mejor les
convenga, todo desde la comodidad de sus celulares. Incluso en el caso de optar por el pago en
efectivo, el sistema Di/Pa facilitara la division conveniente del importe, garantizando un control
preciso por parte del personal de servicio.

El tipo de empresa sera de servicios con un modelo digital B2B (business-to-business).
Adicionalmente, puede considerarse mas precisamente como un modelo de “servicio de valor
agregado”. Este enfoque estratégico tiene como objetivo principal mejorar la eficiencia de los
servicios proporcionados por los establecimientos gastrondmicos, lo que les permitird
destacarse en el mercado sin la necesidad de repercutir costos adicionales a sus clientes. De
esta manera, se plantea como un servicio que conlleva beneficios tanto para los clientes finales,
los establecimientos gastrondmicos, y los usuarios, quienes utilizan el servicio sin costo directo,
pero se ven favorecidos indirectamente por la mejora en la oferta de valor.

El grupo de clientes al que Di/Pa se dirigird son los lugares de oferta gastrondmica,
especificamente restaurantes, bares o cafeterias que se encuentran en Ciudad Auténoma de
Buenos Aires (CABA). Pueden ser de tamafio grande, mediano o pequefo orientados a la clase
media — alta y que sus duefios o gerentes estén dispuestos a innovar y digitalizar los procesos de
sus establecimientos. Es imprescindible que los clientes sean lugares donde el comensal es
atendido en la mesa por un mozo y no sea auto servicio. Por ejemplo, las cadenas de comida
rapida no son un cliente ya que en el mostrador donde el comensal es atendido se le toma el
pedido, se le cobra y se le entrega la comida, todo en un mismo lugar.

Se implementara en lugares gastrondmicos porque es una de las industrias donde mas
encuentros sociales ocurren y donde, sin excepcién, se efectla un pago y se emite una factura
en Argentina. En los lugares gastrondmicos es donde mds se divide la cuenta entre los
comensales hay una oportunidad para facilitar el proceso de pago mejorando la experiencia del
comensal ofreciendo mayor comodidad y control sobre el pago de sus consumos.
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Hoy en dia, los barrios conocidos por su “propuesta de opciones para la hora de salir a comer
son conocidos como polos gastrondmicos” (El Cronista, 2021). Los polos gastrondmicos mds
concurridos se encuentran en CABA. El ambito geografico en el que operara Di/Pa inicialmente
sera Palermo (CABA) ya que es el polo gastrondmico que se encuentra primero en la lista. Luego
se ird expandiendo por los otros polos gastronémicos y hasta incluso a otras provincias.

Factores de diferenciacion

En un mercado altamente competitivo, la diferenciacién de un producto o servicio se convierte
en un factor crucial para el éxito comercial. Los elementos que destacan y distinguen a una
oferta de otra no solo atraen a los clientes, sino que también construyen una identidad de
marca solida. Los factores que hacen que Di/Pa se destaque de los potenciales competidores
son los siguientes:

e Innovacion: actualmente en el mercado no se encuentra ningun servicio que ofrezca lo
mismo que Di/Pa. Las funcionalidades esenciales que ofrece son mencionadas en la
seccioén 1.1.3 — Listado de funcionalidades.

e Simplifica y agiliza: El enfoque principal de Di/Pa es simplificar y agilizar el proceso de
pago que beneficia tanto a los comensales como a los establecimientos gastronémicos.

e Flexibilidad: Ofrece la cuenta digital con opciones flexibles de divisién entre los
comensales, y diferentes métodos de pago adaptandose a las preferencias del cliente.

e Solucidn integral: Desde ofrecer menu digitales hasta un sistema de propinas de
propinas sin efectivo y todo integrado con el software gastrondmico, se busca simplificar
las operaciones para los establecimientos gastrondmicos y mejorar la experiencia del
usuario.

e Eficacia: mejora la eficiencia operativa y la satisfacciéon de los establecimientos
gastrondmicos. Di/Pa representa una solucién eficaz para abordar varios desafios en la
experiencia de pago en restaurantes. En primer lugar, elimina la necesidad de que la
factura fisica circule entre los comensales de la mesa, permitiendo que cada uno calcule
su parte de manera individual desde su celular. Esto no solo agiliza el proceso de division
de la cuenta, sino que también evita posibles confusiones y malentendidos.

e Eliminacion del papel en la mesa: Por ultimo, el sistema Di/Pa contribuye al ahorro de
papel. En lugar de esperar a que alguien del personal traiga la cuenta impresa, los
clientes pueden pagar de forma rapida y segura a través de Di/Pa.
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e Mas propinas: propinas sin efectivo a los comensales.
1.1 - Procesos de ideacion y diseiio (Product Design)

1.1.1 — Mapa De Empatia

Para poder entender los pensamientos, sentimientos y comportamientos de mi cliente, utilicé la
herramienta de Mapa de Empatia. A su vez, utilicé esta herramienta para poder entender a los
comensales de los establecimientos gastrondmicos, mis usuarios, y asi poder brindarles un
mejor servicio, beneficiando tanto a ellos como a mis clientes.

En primer lugar, empaticé con mi cliente, los establecimientos gastrondmicos. Estos son
restaurantes, cafeterias y bares que se encuentran ubicados en los “polos gastronédmicos” de la
Ciudad de Buenos Aires, Argentina y cuentan con veinte mesas en promedio cada uno. Estos
solamente ofrecen servicio a la mesa a sus clientes, desde solicitar el menu hasta pagar la
cuenta. El objetivo del cliente es brindarles el mejor servicio a sus clientes y alcanzar que el
proceso se realice de la manera mas eficiente posible. A su vez, es lograr que el cliente tenga
una experiencia suficientemente buena para regresar o recomendar a otros y asi aumentar sus
ventas y reputacion.

Lo que tienen que hacer para lograr este objetivo es mejorar el proceso de cobro a los
comensales, incorporando nuevas tecnologias que le permitan agilizar el proceso y al mismo
tiempo generar mas propinas. Actualmente, lo que ven es que no hay ninguna solucién
innovadora y a bajo costo que los ayude a resolver este problema. Con lo que respecta a sus
clientes, lo que ven es gente levantando la mano o buscando un mozo para solicitar la cuenta.
También, ven en cada mesa a sus comensales rotando la cuenta entre la mesa y sacando sus
celulares para calcular la division de la cuenta o el porcentaje de la propina.

Los establecimientos gastrondmicos dicen que no tienen mozos suficientes para poder agilizar el
proceso debido a los costos que implica tener un personal adicional. También se disculpan ante
sus comensales por el tiempo tardado. Ciertos establecimientos dicen que no pueden cobrar
muchas tarjetas simultdneamente por el tiempo que les lleva y se acumulan, ya que se retiran
las tarjetas y hay una persona encargada de cobrar. Los que hacen hoy los establecimientos
gastrondmicos cuando una mesa les solicita la cuenta es; solicitar la cuenta al sistema, llevar la
factura a la mesa, volver a la mesa a retirar las tarjetas o el efectivo, devolver las tarjetas o el
vuelto del efectivo y, por ultimo, volver a la mesa a retirar la propina (si es que la hay). Los
mismos buscan una solucidn, pero no logran encontrarla en el mercado. Lo que escuchan son,
por un lado, experiencias negativas de los comensales por esperar la cuenta o que un mesero
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les traiga las tarjetas de vuelta. Por el otro, escuchan que los comensales no dejan propina
porque no tienen efectivo.

Lo que le causa dolor, esfuerzo a los establecimientos gastronémicos es que una mesa de mas
de dos personas decida pagar con tarjeta y tenga que pasar una por una por el POS. A su vez,
gue los comensales no dejen propina porque no tengan efectivo o porque esperaron mucho
gue les traigan la cuenta. Que el comensal tenga que esperar para pagar arruinando su
experiencia también es algo que les causa dolor porque lo que quieren los establecimientos es
gue sus comensales tengan una buena experiencia completa. También quieren que haya una
fluida rotacion de mesas y que reciban propinas. En un contexto inflacionario como sucede en la
Argentina, tener la posibilidad de actualizar los precios de manera rdpida y sencilla es algo que
también desean los establecimientos gastrondmicos.

Por otro lado, aunque no sea mi cliente, me parecid importante empatizar con los comensales
de los establecimientos gastrondmicos que son grandes beneficiarios del servicio y que también
lo utilizan. Los comensales, que son los usuarios de Di/Pa, son los que habitualmente salen a
comer por los polos gastrondmicos de la Ciudad de Buenos Aires, Argentina, y tienen un celular
inteligente. Son los usuarios que salen a comer acompanados, ya sea con amigos, familia o
conocidos. Su objetivo es poder pasar una buena experiencia en el establecimiento, desde el
momento que llegan hasta el momento que se van. Que el proceso de pagar la cuenta no sea un
motivo que arruine la experiencia total en el establecimiento. Lo que tienen que hacer es
ponerse de acuerdo entre los comensales de la mesa cdmo se va a dividir la cuenta vy, luego,
cada uno elegir que método de pago va a utilizar. Opcionalmente se decide dejar propina o no.

Lo que ven los comensales que generalmente no hay ningln mozo estd cerca para pedir la
cuenta. Ven que solo les dan una cuenta para los comensales en la mesa. Ven que los mozos
como se llevan las tarjetas sector del establecimientos especifico para cobrarles la cuenta. Ven
un menu incompleto de referencias nutricionales para ciertas enfermedades como la celiaquia 'y
la diabetes. Los comensales dicen, por un lado, a los mozos que estan tardando mucho en traer
la cuenta, también preguntas si todos los integrantes de la mesa pueden pagar con tarjeta o
billetera virtual, si pueden traer el POS a la mesa vy, por ultimo, que no tienen efectivo para dejar
la propina. Un reporte hecho por Cooking Depot muestra (Quintal, 2023) que el 51% se queja
por lo lentos que son los servicios y la atencién en los restaurantes. Por otro lado, entre los
comensales de mesa se dicen entre ellos que es injusto que dividan la cuenta en partes iguales
cuando el precio de lo que consumié cada uno no es similar. Lo que hacen es solicitar la factura
al mozo; recibir la factura; elegir la forma de pago; elegir la forma de dividir la cuenta entre los
comensales; solicitar al mozo que se acerque para que se lleve las tarjetas o el efectivo; esperar
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gue venga el mozo; entregar al mozo la forma de pago elegida; esperar que el mozo traiga las
tarjetas o el vuelto de vuelta; recibir las tarjetas o el vuelto y, por ultimo, dejar la propina. Lo
gue oyen son disculpas por la tardanza porque tienen muchas mesas que atender o porque solo
hay una persona pasando las tarjetas y eso lleva tiempo. Escuchan otras mesas alrededor
qguejandose por la tardanza.

Lo que les causa dolor es que a pesar de haber tenido una buena experiencia por parte del lado
gastrondmico, la experiencia total sea arruinada por el proceso lento de pagar la cuenta. Otra
cosa que les causa dolor es el momento incdmodo entre los comensales de decidir qué paga
cada uno o sentir injusticia por pagar de mas porque la cuenta se dividié en partes iguales.
También, no tener efectivo para pagar la cuenta. Lo que quieren es pagar rapido, elegir qué
pagar de la cuenta, un menu con informacién nutricional para mejorar la experiencia de los
celiacos y diabéticos, dejar propina que no sea en efectivo y, sobre todo, tener una buena
experiencia desde principio a fin.

1.1.2 — Propuesta de valor

Hoy en dia, ofrecer una propuesta de valor efectiva se convierte en factor clave para el éxito de
cualquier empresa. Se utiliza como “herramienta estratégica para posicionarte en el mercadoy
explicarles a tus clientes las ventajas que obtendran al comprar tu producto” (Team Asana,
2023) o servicio. La propuesta de valor de Di/Pa se centra en brindar un servicio altamente
eficiente a restaurantes, bares y cafeterias, con el objetivo de mejorar la experiencia de sus
clientes, especialmente en el momento de pagar la cuenta. A través de nuestra plataforma, que
genera beneficios para ambas partes involucradas, Di/Pa emplea tecnologias que reducen
significativamente el tiempo necesario para realizar el pago, incrementan la rotacién de mesas,
aumentan las propinas y, por ultimo, aumentan la satisfaccion de los comensales. Para la
formulaciéon de esta propuesta de valor, utilicé el Value Proposition Canva para los
establecimientos gastrondmicos (clientes) con el fin de comprender qué es lo mejor que les
puede ofrecer.

Para los clientes de Di/Pa, se desarrollara una web app que se integrara con los sistemas de
software utilizados en la industria gastrondmica. Esta web app automatizard tareas que
actualmente requieren atencién manual, como solicitar la impresion de la cuenta desde el
software gastrondmico, llevar la cuenta a cada mesa y gestionar los pagos con las tarjetas.

Para los establecimientos gastrondmicos, estas tareas manuales pueden generarles dolor. Estos
incluyen tener comensales impacientes o quejas por el tiempo de espera prolongados a la hora
de pagar; la gestion de multiples tarjetas en una mesa y, a veces, montos personalizados en
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cada una de ellas; la dificultad de recibir propinas debido a la falta de efectivo por parte de los
comensales; y la demora de estos en dividir la cuenta cuando son muchos en una misma mesa.

Los logros de un establecimiento ocurren cuando la experiencia de los comensales es positiva,
cuando tienen voluntad de regresar o recomendar el lugar, cuando hay una rotacidn eficiente
de las mesas, los meseros estan disponibles para atender a los comensales, y, por supuesto, un
aumento en las propinas.

Los servicios que Di/Pa ofrecerd se dividen en dos partes fundamentales. Por un lado,
proporcionara a los establecimientos gastronédmicos una plataforma que les permitira controlar
los pagos de las mesas y administrar el menu digital. Di/Pa se encargara de las comisiones de las
pasarelas de pago. Por otro lado, para los comensales, Di/Pa ofrecerd una web app a la que se
podra acceder mediante un codigo QR disponible en cada mesa. Una vez que el cliente escanee
esté codigo con su celular, se abrird en el navegador la pantalla inicial de Di/Pa que ofrecera dos
opciones: visualizar el menu y pagar la cuenta.

La organizacidon del menu serd personalizada segun las preferencias del establecimiento, y se
podran incluir referencias para mejorar las experiencias de los comensales con necesidades
dietéticas especificas, como celiacos y diabéticos. En la opcion de pago, los comensales podran
revisar su cuenta, elegir segun las opciones propuestas de qué forma la van a dividir, agregar
propina, seleccionar el método de pago y finalizar la transaccion, todo directamente desde sus
celulares.

Estos servicios aliviaran molestias al ofrecer soluciones practicas, como actualizar facilmente el
menu, la disponibilidad de los mozos para atender otras necesidades de los comensales, la
reduccién del uso de papel y la agilidad en la division de la cuenta, permitiendo a los
comensales conservar sus tarjetas en la mesa.

A su vez, este servicio generara beneficios para los establecimientos, como una mayor rotacion
de mesas, un aumento en las propinas y la liberacién de los mozos de llevar a cabo la tarea de
gestionar los pagos, lo que les permitira atender otros servicios y mejorar la experiencia de sus
comensales, todo esto sin que estos Ultimos necesitan descargar ninguna aplicacidon para
disfrutar de buen servicio.

1.1.3 — Listado de funcionalidades

Salir al mercado con un MVP (Producto Minimo Viable) representa una estrategia efectiva para
atraer a los primeros clientes y validar la idea, permitiendo ver qué aspectos les gusta y cuales
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se pueden mejorar. Este proceso no consiste de una Unica validacién, sino que también implica
ir iterando constantemente buscando la mejora continua del producto, siempre en sintonia con
las necesidades y expectativas de los clientes.

Los establecimientos gastrondmicos accederan a Di/Pa a través de una web app integrada con
su software gastrondmico, mientras que los comensales podran hacerlo a través de una web
app diferente. Las funcionalidades principales que Di/Pa ofrecera son:

e (Cddigo QR Interoperable: se encontrara un cédigo en cada mesa permitiendo una
interaccion sencilla.

e Cuenta a pagar digital: desde sus celulares, los comensales de cada mesa, podran ver de
manera clara la cuenta, la cual se generard automaticamente gracias a la integracién con
el software gastrondomico del establecimiento. Una vez que el pago se realice, el monto
se descontard de la cuenta y se reflejara en tiempo real el saldo pendiente.

e Automatizacion de la division de pago: entre los comensales de la mesa se pondran de
acuerdo sobre la forma de dividir la cuenta: en partes iguales, por articulo consumido o
por monto personalizado, y cada uno seleccionara esta opcién desde su celular.

e Sistema de propinas sin efectivo: se podrd agregar antes de pagar la cuenta.

e Pago flexible: Los comensales tendran la opcidn de elegir si desean pagar a través de su
celular (integracion con Mercado Pago o Modo) o en efectivo.

e Menu digital: el mismo serd organizado por el establecimiento gastrondmico, y se podra
agregar referencias nutricionales para celiacos y diabéticos.

e Panel de control: proporcionard actualizaciones en tiempo real de cada transaccion
realizada por el comensal a través de Di/Pa.

o Ticket de la cuenta formato digital: si el comensal lo desea, recibira el ticket de la
cuenta en formato digital por correo electrénico.

e Usuario para cada establecimiento gastronomico: en el mismo podrdn editar el menu
digital y cargar el mapa de mesas del establecimiento.

1.2 - Necesidades y oportunidades en el mercado
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Para exponer las necesidades y caracteristicas mas relevantes de Di/Pa, utilicé la herramienta
Design Criteria, la cual sigue el método de priorizacién MoSCoW. Este enfoque establece un
limite entre los elementos que debe tener y son imprescindibles (Must have), aquellos que
deberia tener aunque no sean vitales (Should have), las que podria tener (Could have), y las que
no tendra (Won't have) por estar fuera del alcance del proyecto actual.

En primer lugar, las funcionalidades que Di/Pa debe tener (Should have), son las siguientes:

e Usabilidad sencilla tanto para la web app como para la plataforma de los
establecimientos gastronémicos.

e Divisién de pago automatizada, que puede ser en partes iguales, seleccionado articulos
especificos o por monto personalizado.

e Opciones de método de pago flexibles, incluyendo métodos digitales (integracion con
Mercado Libre, Modo, etc.) y efectivo.

e Posibilidad de dejar propina cashless (sin efectivo).
® Acceso a la web app de los usuarios a través de un cédigo QR.
e Tablero de control de pagos en tiempo real.
e Menu digital.
En segundo lugar, las funcionalidades que Di/Pa deberia tener (Should have), son:
® Procesamiento rapido.
® Botdn para solicitar la atencion del mozo.
En tercer lugar, las funcionalidades que Di/Pa podria tener (Should have), son:
e Creacion de perfiles por usuario.
® Programa de fidelidad.
® API propia para integracion con software gastrondmicos.
En dltimo lugar, las funcionalidades que Di/Pa no tendra (Should have), son:

e Una app.
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e Dificil de usar.

® Procesamiento lento.

1.3 - Mapa de Viaje del Cliente (Customer Journey Map)

El Customer Journey Map se utiliza para visualizar la experiencia del cliente con un producto,
servicio o empresa. Se desarrollé un mapa de viaje del cliente de los establecimientos
gastrondmicos cuando utilizan Di/Pa, es decir, el mapa de viaje de los usuarios de Di/Pa (ver
Anexo 1).

En la etapa de descubrimiento, el camino del comensal (usuario) comienza cuando se sienta en
una mesa de un lugar gastrondmico, ya sea un restaurante, bar o cafeteria, acompafiado por
una o mas personas. El comensal va con la intencidon de pasar un buen momento. El primer
punto de contacto con el servicio ocurre cuando el mozo se acerca a la mesa y le explica como
funciona Di/Pa. Continuando en la siguiente etapa, el comensal y sus sus acompafiantes
escanean el cédigo QR que se encuentra en la mesa y entienden cémo funciona Di/Pa, logrando
gue esta etapa sea simple y 4agil. En la siguiente etapa, el comensal accede al menu
seleccionando el botdon que se muestra en la pantalla de su celular y piensa qué quiere
consumir.

Luego, el servicio de Di/Pa no se vuelve a utilizar hasta que llega el momento de pedir la cuenta.
En esta etapa, el comensal, al igual que los otros comensales de la mesa que van a pagar,
escanean nuevamente el QR y selecciona la opcidn “Pagar”. Este momento elimina la espera
habitual de que un mozo traiga la cuenta a la mesa. En la siguiente etapa, dividir la cuenta, el
comensal selecciona el boton “Dividir la cuenta”. Los comensales deciden de forma undanime
como van a dividir la cuenta, ya sea en partes iguales, por articulo consumido o monto
personalizado. Seleccionan la opcién y de forma automatizada aparece el monto que tiene que
pagar. Luego, el comensal decide si quiere agregar propina. Esta etapa ayuda al comensal a
dejar propina en caso de que no tenga efectivo. Después, en la etapa de elegir el método de
pago, el comensal decide si va a pagar en efectivo o desde su celular a través de métodos de
pago digitales, evitando que el mozo se lleve las tarjetas o esperar a que traiga el posnet. Por
ultimo, en la etapa de pagar, el comensal paga y espera a que el mozo le confirme la transaccion
o que le entregue el vuelto en efectivo. El comensal no se va enojado por haber esperando a
gue le trajeran la cuenta.
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2 — Analisis del Sector e Investigacion de Mercado

2.1 - Investigacion de mercado

2.1.1-

Caracteristicas del mercado

Di/Pa pertenece al mercado gastrotech que esta en constante crecimiento y el cual se acelerd

notablemente después de la pandemia COVID-19. Este mercado se centra en brindar soluciones

y servicios tecnoldgicos a la industria gastrondmica. Se enfoca en proporcionar herramientas y

plataformas digitales disefiadas especificamente para ayudar a restaurantes, bares, y cafeterias

a mejorar sus operaciones, administracidon y experiencia al cliente. Dentro del mercado de la

gastrotech se pueden identificar seis categorias:

Plataformas de reserva: servicios que permiten reservar una mesa a través de una
aplicacién web o app.

Restaurantes virtuales: extensiones de establecimientos gastronémicos tradicionales que
operan exclusivamente online. La mayoria tienen un modelo de negocio B2C a través de
plataformas de entrega.

Gestion de los establecimientos gastrondmicos: servicios que mejoran la gestion de los
establecimientos gastronémicos, abordando aspectos como su presencia online,
marketing, feedback de clientes, gestidon de inventarios, entre otros.

Robodtica para establecimientos gastrondmicos: uso de robots para reemplazar tareas
humanas, como por ejemplo kioscos digitales.

Soluciones de pago: herramientas y sistemas que facilitan la gestién de puntos de venta
en establecimientos gastrondmicos.

Cloud Kitchens: no operan en establecimientos gastrondmicos tradicionales, cocinan
solamente para que sea repartido por aplicaciones de delivery.

Di/Pa se clasifica dentro de la categoria de soluciones de pago.

Los establecimientos gastronédmicos “se han visto en la necesidad de incorporar herramientas

innovadoras para llegar a un publico cada vez mds exigente y avido de nuevas experiencias”
(Forbes Digital, 2023). Uno de los principales motivos que acelerd el crecimiento de este
mercado fue la necesidad de evitar el contacto fisico. Hoy en dia, se volvié relevante por otro
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factor importante: la inflacion en Argentina. Una de las soluciones mas destacadas hasta el
momento es que el menu se escanea mediante un cédigo QR. Otra, es la posibilidad que los
restaurantes reciban pedidos en linea, ya sea a través de aplicaciones o sitios web, mejorando la
comodidad para los clientes y la eficiencia en la gestidon de pedidos. También existen sistemas
que facilitan la reserva en linea de mesas. Actualmente, el mundo gastronémico es
“caracterizado por la innovacién y la curiosidad, que se reinventa gracias al avance de las nuevas
técnicas” (Llorca, 2014). Di/Pa surge para acompafar y potenciar esta ola de innovacion en el
sector.

Sin embargo, Di/Pa depende en gran medida del mercado gastronémico, ya que su modelo de
ingresos, que serd detallado mas adelante, se basa en los ingresos de los establecimientos
gastrondmicos.

A partir de reportes elaborados por Euromonitor International Ltd., uno de los principales
proveedores mundiales de estudios y andlisis de empresas, sectores y paises, se estimo el valor
del mercado en el cual Di/Pa operard en Argentina. Por un lado, en el afio 2022, el tamafio del
mercado de restaurantes full-service fue de ARS $670.000 millones (equivalente a $1.381
millones de ddlares). Por otro lado, en el mismo afio, el tamafio del mercado de cafeterias y
bares fue de ARS $187.000 millones (equivalente a $386 millones de ddlares). Como resultado,
el tamafio del mercado en el que Di/Pa operara, en 2022 fue de ARS $870.000 millones
(equivalentes a $1.767 millones de ddlares).

Los analistas estiman que las ventas de los restaurantes full-service alcancen los ARS $7.1
trillones, con una tasa de crecimiento anual compuesta del 60% durante el periodo 2023-2027.
Por el lado de las cafeterias y bares, se estima que las ventas alcancen los ARS $1.800 billones,
con una tasa de crecimiento anual compuesta del 58% durante el mismo periodo.

2.1.2 — Analisis de la competencia

Actualmente en Argentina no hay ninguna empresa que ofrezca el mismo servicio que Di/Pa. Sin
embargo, esto no quita la posibilidad de que haya empresas en el mercado que podrian ser
potenciales nuevos competidores, dada la experiencia que ya tienen en el rubro y los servicios
que ofrecen, los cuales son complementarios al servicio que brinda Di/Pa. Ante esta
perspectiva, es importante mantenerse atento al entorno competitivo y la evolucion del
mercado, con el fin de fortalecer la estrategia de Di/Pa y asegurar su posicidon en la industria.

En primer lugar, se encuentra la empresa Parra Marketplace como potencial competidor. Este
negocio surge a partir de la necesidad de evitar colas para pedir o retirar el pedido en los

Pagina 19 de 115



)ﬁ@}( DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

establecimientos gastrondmicos (Rocca, 2021). Los usuarios eligen sus productos a través de un
menu digital, realizan el pago mediante Mercado Pago y luego retiran el pedido por el
mostrador del establecimiento. El modelo de negocio consiste en un monto fijo por el uso del
software, ademas de la comisién de la pasarela de pago que utilizan, en este caso, Mercado
Pago. Ademds de ofrecer a los establecimientos gastrondmicos una carta digital y pedidos
automatizados, gestionan los servicios de delivery y proveen tabletas para que los mozos
puedan tomar pedidos de forma digital en los establecimientos. Ademas de la gastronomia,
tiene otros dos segmentos de negocios: tiendas online y eventos. Actualmente, se encuentran
en Argentina y se estdn expandiendo a Paraguay.

En segundo lugar, se encuentra la empresa Waitry, una plataforma online de pedidos, servicios y
atencion para establecimientos gastrondmicos. Con respecto a los servicios que ofrece Di/Pa,
sobre el proceso de pago, no lo tienen. Waitry se enfoca en “digitalizar y automatizar procesos
en la experiencia de descubrimiento, compra, atencidn y gestion para disminuir esperas, costos,
riesgos e incrementar la satisfaccidon de clientes e ingresos de negocios” (Waitry, 2021). Es una
plataforma mas integral que lo que ofrece Di/Pa. A partir del registro de campo realizado (ver
Anexo 2), la conclusion principal fue que Waitry no tiene la funcionalidad que ofrece Di/Pa.
Actualmente, su negocio se encuentra en Espafia donde sus servicios son mas adoptados.

En tercer lugar, a pesar de que no haya un competidor local, en el exterior del pais si lo hay.
Empresas como Sunday App, Yupingo y Arch to Order son servicios que se encuentran
principalmente en el Reino Unido. A diferencia de ellas, Di/Pa ofrece la posibilidad de
automatizar la divisidn incluso si se va a pagar en efectivo. Estas aplicaciones solamente se
utilizan para pagar a través del celular.

Por ultimo, las billeteras digitales, como MODO y Mercado Pago, y los procesadores de pago,
como Payway, también son potenciales competidores. Al estar involucrados en el mercado de
pasarelas de pago, podrian implementar ciertas funcionalidades que ofrece Di/Pa. Sin embargo,
hasta el momento, no sucedié. Mercado Pago y MODO estdn enfocados en expandir el uso de
sus coédigos QR, mientras que Payway se enfoca en el desarrollo de sus terminales de punto de
venta.

Ante esta perspectiva, es importante mantenerse atento al entorno competitivo y la evolucién
del mercado, con el fin de fortalecer la estrategia de Di/Pa y asegurar su posicién en la industria.
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2.1.3 — Analisis del entorno del negocio

2.1.3.1 — Andlisis 5 fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter es una herramienta que permite entender el mercado y analizar la
competencia en una industria, posibilitando anticiparse a las tendencias y elaborar una
estrategia competitiva.

En primer lugar, el poder de negociacién de los clientes (los establecimientos gastronémicos),
gue se refiere a su capacidad de forzar la reduccidn de precio o solicitar servicios adicionales, es
bajo. Di/Pa es actualmente la Unica plataforma en el mercado que ofrece este servicio, y la
cantidad de potenciales clientes que hay en el mercado es grande.

En segundo lugar, el poder de negociacidon de los proveedores (los software gastronémicos vy las
pasarelas de pago), que consiste en su capacidad para aumentar los precios de lo que ofrecen,
es alto. Esto se debe a que para mis proveedores no les resulta dificil encontrar clientes debido
a la alta demanda que hay en el mercado gastrondmico, permitiéndoles aumentar los precios, lo
que afecta al precio que ofrece Di/Pa. Ademas, el costo que implicaria para Di/Pa cambiar de
proveedor es alto, ya que afectaria la calidad del servicio y el alcance a los clientes.

En tercer lugar, la amenaza de los productos sustitutos, es decir, aquellos que pueden satisfacer
necesidades similares a las de Di/Pa, es media-baja. Por un lado, actualmente en el mercado no
hay productos sustitutos, lo cual es una ventaja. Por otro lado, los establecimientos
gastrondmicos pueden optar por el método tradicional de cobro a sus comensales.

En cuarto lugar, la amenaza de los nuevos competidores es media-alta. En el mercado
gastrotech cada vez hay mas soluciones innovadoras que se ofrecen para mejorar la gestidon y
los procesos de los establecimientos gastrondmicos. Sin embargo, la barrera de entrada a la
industria en este momento es media, ya que se requiere una suma considerable de inversidn
para poder ingresar al mercado. Empresas que ya tienen experiencia en el mercado brindando
otras soluciones representan la mayor amenaza que enfrenta Di/Pa.

En quinto lugar y ultimo, la rivalidad entre los competidores existentes es media-baja, ya que
actualmente no hay competidores directos en Argentina. La rivalidad que hay entre las
empresas que disefian menus digitales es alta, al igual que entre las pasarelas de pago, pero no
hay rivalidad para una empresa que ofrezca ambos servicios en la localidad que se quiere
insertar en Di/Pa. Sin embargo, existe la posibilidad que estds empresas quieran expandirse en
el mercado con la funcionalidad que ofrece Di/Pa.
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2.1.3.2 — Andlisis FODA

La herramienta FODA permite identificar y analizar cuales son los factores internos, fortalezas y
debilidad, y factores externos, oportunidades y amenazas, que presenta Di/Pa y asi poder
realizar un analisis profundo de las ventajas competitivas que presenta.

Con respecto a los factores internos, por un lado, una de las fortalezas de Di/Pa es ofrecer una
solucion integral a los restaurantes, bares y cafeterias que brindan servicio a la mesa, para
digitalizar su facturacién y encargdndose del procesamiento de pago, algo innovador y aun no
presente en Argentina. Otra fortaleza es proporcionar a los comensales la posibilidad de
personalizar la division de la cuenta de forma automatizada, simplificando el proceso para ellos.
Ademas, aseguramos una adaptabilidad constante de la web app, permitiendo a los cliente
editar el menu digital segin sus necesidades. Di/Pa busca establecer vinculos estratégicos con
las pasarelas de pago para obtener comisiones de pago mas bajas. Por ultimo, al estar integrado
con los software gastronédmicos, permite un mayor alcance a los clientes.

Por otro lado, en contraposicidn a las fortalezas, una de las debilidades radica en la resistencia
por parte de los clientes y los usuarios a la adopcidon de esta nueva tecnologia. Ademas, se
encuentra el costo asociado a la capacitacion necesaria para educar a los clientes en el uso de
esta plataforma. Otra debilidad se relaciona con la nhormativa legal vigente sobre las propinas.
Segun el Articulo 11.11 del Convenio Colectivo de Trabajo para la Actividad del Turismo,
Hoteleria y la Gastronomia de la R.A N2389/04, la propina en Argentina es ilegal. Sin embargo, si
el establecimiento lo permite, la propina se acepta y tiene que ser computada para pagar los
impuestos correspondientes. La falta de experiencia e informacién en el rubro de la
gastronomia es otra debilidad presente para Di/Pa. Por ultimo, el negocio depende en su
totalidad de la tecnologia, cualquier fallo del sistema puede generar problemas operativos en
los establecimientos gastrondmicos.

Con respecto a los factores externos, por un lado, una oportunidad es el crecimiento
exponencial en la adopcién de cddigo QR como nueva forma para relacionarse con los clientes
(en este caso con los comensales de los establecimientos gastrondmicos). Este fenémeno, que
se acelerd durante la pandemia COVID-19, se publicd en un estudio realizado por D’Alessio-Irol,
el cual presenta que en “los primeros 60 dias de aislamiento, el 44% de los argentinos inicid o
intensificé el uso de pagos online y el 24% inicié o intensificd el uso de billeteras virtuales.”
(Rocca, 2021). Ademas, el Banco Central Argentino esta trabajando en promover el uso de los
medios de pago electrdénicos, aumentando el nimero de medidas tomadas (Banco Central de la
Republica Argentina, n.d.). Al ser una necesidad no explotada en el mercado, Di/Pa surge como
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una propuesta atractiva para los establecimientos gastrondmicos en Argentina. Siguiendo la
estrategia de Mauborgne y Kim, Di/Pa se encuentra en un océano azul, ya que no existen
competidores directos. Por ende, la oportunidad de insertarse en el mercado es prometedora.

Por otro lado, en contraposicidn a las oportunidades, una de las amenazas es la competencia
internacional que ya implementa soluciones como las que ofrece Di/Pa, respaldada por un
sélido know how y una estructura econdmica que supera a la de Di/Pa. Sin embargo, la
probabilidad que estas empresas desembarquen en Argentina es baja, ya que la gestion y
dindamica de los establecimientos gastrondmicos difieren significativamente entre paises. Otra
amenaza proviene de las empresas de pasarelas de pago, que con los avances tecnoldgicos,
podrian lanzar la funcionalidad que ofrece Di/Pa, aprovechando su ventaja competitiva de
contar ya con una base de clientes consolidada. Otra amenaza es la velocidad con la que la
tecnologia evoluciona, por ende, es importante mantenerse actualizado para ofrecer la mejor
experiencia de usuario tanto a los clientes como a comensales, evitando que Di/Pa quede
obsoleto en el tiempo.

2.1.3.3 = Andlisis PESTEL

Resulta importante analizar los factores externos que afectan al negocio, ya que permite
mantenerse alerta ante cualquier cambio en el mercado y asi poder adaptarse. En este sentido,
se utilizé la herramienta PESTEL para identificar las fuerzas externas a nivel macro (ESERP, n.d.)
gue influyen sobre el negocio en dos horizontes temporales: a corto y a largo plazo.

Comenzando con los factores econdmicos, tanto en el corto como en el largo plazo, es relevante
destacar el impacto de la inflacion, ya que afecta directamente la capacidad de consumo en
Argentina. En el afio 2022, se registrd una inflacion anual del 94.8% (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (Argentina), 2023). Esto tiene implicancias directas para Di/Pa. Por un lado,
disminuiria la capacidad de los clientes para optar por servicios adicionales en sus
establecimientos y, a su vez, los usuarios no saldrian a consumir con la misma frecuencia. Esto
ultimo, afectaria considerablemente las fuentes de ingreso de Di/Pa, dado que el negocio
depende de las transacciones realizadas en los establecimientos. No obstante, es importante
sefialar que, a pesar de la inflacion, actualmente se observa un fendmeno en C.A.B.A: los
restaurantes estdn llenos. Segln un articulo publicado en el New York Times (Alcoba, 2023) “la
crisis financiera argentina tiene un efecto secundario sorprendente: un floreciente panorama
gastrondmico en Buenos Aires, ya que los residentes se apresuran a gastar pesos antes de que
pierdan mas valor.” Por otro lado, la inflacidn afectaria la disponibilidad de recursos financieros
para continuar con el desarrollo de la aplicacidn.

Pagina 23 de 115



ﬁ@ﬁ DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

Continuando con los factores sociales, en el corto plazo es importante mencionar los cambios
que estan ocurriendo en relacion a los habitos de consumo de las personas. Es notable el
crecimiento que hay en la adopcién del cédigo QR para diversos fines, como pagos y
visualizacion de mendus digitales. En 2022, se registréo que 42 millones de usuarios argentinos
poseen un smartphone y el 65% de ellos utiliza una billetera digital. Todos estos datos favorecen
la adopcion de Di/Pa en el corto plazo. En el largo plazo, considerando el crecimiento
exponencial que hay en la industria gastrotech y su adopcion generalizada por parte de los
clientes y comensales, el prondstico de que Di/Pa pueda expandirse en todo el pais es favorable.
Ademds se espera que este crecimiento impulse la confianza de un mayor numeros de
establecimientos gastrondmicos en Di/Pa y los beneficios que puede brindarles. Frente a la
apertura constante de nuevos establecimientos gastrondmicos, estos se plantean en cémo
atraer de manera creativa a los comensales (Alcoba, 2023).

Luego, en relacién a los factores tecnolégicos, tanto en el corto como en el largo plazo, cabe
destacar la variedad de tecnologias que se estdn utilizando y se van a desarrollar en la industria
gastrotech. Constantemente, se desarrollan nuevas soluciones con el objetivo de mejorar y
optimizar sus servicios, logrando brindar la mejor experiencia de usuario a los comensales. En la
actualidad, en Argentina, un pais en el que el mercado gastrotech aidn no ha alcanzado su pleno
potencial, hay oportunidades a largo plazo para su expansion, lo cual beneficiaria a Di/Pa.
Ademads, se espera una mayor madurez tecnoldgica en los establecimientos gastrondmicos, asi
como un crecimiento en la adopcion de métodos de pago digitales.

Por ultimo, con respecto al factor legal, es importante considerar que Di/Pa podria verse
afectada por cambios en las regulaciones, especialmente con respecto al uso de los codigos QR,
la normativa sobre las propinas y las regulaciones impositivas.

2.1.4 — Distribucién geografica

Hoy en dia, los barrios conocidos por su propuesta de opciones para la hora de salir a comer son
conocidos como polos gastrondmicos (El Cronista, 2021). Los polos gastronémicos mas
concurridos se encuentran en Ciudad Autdnoma de Buenos Aires, Argentina. El dmbito
geografico en el que operard Di/Pa serd inicialmente en los cinco polos gastrondmicos:
Palermo, Recoleta, Las Caiiitas, Puerto Madero y San Telmo. Luego, continuaremos en los
siguientes barrios: Villa Devoto, Chacarita, Nufies y Belgrano. Aunque el objetivo a largo plazo es
ser lider en todo el pais, luego de los polos gastrondmicos nos enfocaremos en AMBA y en las
provincias vecinas, como Cérdoba, Rosario y Mendoza. La cantidad de establecimientos que hay
en cada CABA es una estimacion que se tomo a partir de diferentes fuentes. Se calcula que hay
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en total en los cinco polos gastrondmicos 2702 establecimientos gastrondmicos, compuesto por
1152 restaurantes, 823 bares y 727 cafeterias. En el primer afio, el objetivo es captar el 12% de
estos establecimientos mencionados que corresponde a 314 establecimientos gastronédmicos.
Otro motivo por el cual Di/Pa comenzard a operar en CABA es porque del total de transacciones
que se realizan a partir de un cédigo QR que se realizan en el pais, el 11% corresponde a CABA,
el 43% a toda la provincia de Buenos Aires (Shaalo, 2022).

2.2 - Segmento del mercado

El mercado potencial son los establecimientos gastrondmicos con servicio a la mesa en
Argentina. Este mercado fue segmentado en los siguientes grupos:

Segmento 1: Restaurantes, bares y cafeterias que se encuentran en los polos gastronémicos de
CABA (Palermo, Recoleta, Las Caiiitas, Puerto Madero y San Telmo) con comensales
pertenecientes a un nivel socioecondmico de clase alta, media alta y media.

Segmento 2: Restaurantes, bares y cafeterias que se encuentran en CABA (excluyendo los polos
gastrondmicos) con comensales pertenecientes a un nivel socioecondmico de clase alta, media
alta y media.

Segmento 3: Restaurantes, bares y cafeterias que se encuentran en AMBA (excluyendo CABA)
con comensales pertenecientes a un nivel socioecondmico de clase alta, media alta y media.

Segmento 4: Restaurantes, bares y cafeterias que se encuentran en las provincias de Argentina
(excluyendo Buenos Aires) comensales pertenecientes a un nivel socioecondmico de clase alta,
media alta y media.

Di/Pa en el corto plazo operara en el segmento 1.
TAM - SAM - SOM

e TAM (Total Addressable Market ). Argentina con una facturaciéon anual estimada de
$1.767 millones de ddlares.

e SAM (Serviceable Available Market). AMBA, Cérdoba, Mendoza y Rosario con una
facturacion anual estimada de $1.237 millones de délares. Consiste del 70% del TAM.

e SOM (Serviceable Obtainable Market): Mercado que desea captar en CABA con una
facturacion anual estimada de $353 millones de ddlares. Consiste del 20% del TAM.
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2.3 - Publico Objetivo

El segmento en el que se va a desarrollar Di/Pa en el corto plazo, apunta a dos publicos
objetivos. Por un lado, publico objetivo - clientes, estd conformado por restaurantes, cafeterias

y bares con servicio a la mesa que buscan innovar procesos a través de la digitalizacion, y asi
poder ofrecer a sus comensales servicios que mejoran su experiencia en el establecimiento. Son
establecimientos que estan abiertos a los nuevos servicios que ofrece la industria gastrotech,
buscando nuevas soluciones digitales que ayuden a crecer al negocio.

Por otro lado, el publico objetivo — usuario, estd conformado por los comensales de los

restaurantes, cafeterias y bares mencionados previamente. Aunque no sean clientes de Di/Pa,
son igual de importantes, ya que su satisfaccién con el uso de Di/Pa influird en que mas
establecimientos lo adopten. Se llevé a cabo una encuesta de elaboracion propia con 185
participantes, donde el 53,3% tenia entre 18-25 afios, el 16,8% entre 51-60 afios, el 13% entre
26-32 afios y el restante 16,7% otras edades. El objetivo de la encuesta fue averiguar sobre su
experiencia a la hora de comenzar el proceso de pedir la cuenta, dividirla entre los comensales
de la mesa y pagar. Se puede destacar que para el 64,9% la rapidez de pago al finalizar la comida
es lo mas relevante, seguido por la posibilidad de dividir la cuenta entre varias personas (60%),
opciones de pago digitales (43,2%) y terminales de pago en la mesa (42,7%). Con respeto a las
billeteras virtuales, cabe mencionar que se estdn “convirtiendo en el espacio por excelencia
para la gestién de las finanzas cotidianas y personales” (Aguilar Arias, 2023). Di/Pa busca
satisfacer todas estas necesidades a partir de las herramientas que ofrece a los comensales,
mejorando la reputacion de los establecimientos gastrondmicos. Hoy en dia hay ciertas
situaciones que perjudican la reputacién de los establecimientos, desde el punto de vista de los
comensales. Entre ellas se destacan frases como “no tengo efectivo para dejar la propina” (el
74,6%) , “si ves pasar un mozo llamalo asi pagamos” (el 67%), “cuanto tardan en traer la cuenta”
(el 58,4%) o “éicomo dividimos la cuenta?” (el 44,3%). Al 66,5% les parece muy relevante dividir
la cuenta y al 53,6% les resulta complicado y lento el proceso. Di/Pa busca mejorar la
experiencia de los comensales, ofreciendo comodidad, seguridad y ahorrandoles tiempo,
especialmente a un mercado/audiencia que valora resolver todo desde el celular en cuestiones
de taps.

Se realizaron dos User Persona, una para cada publico objetivo, que podrian utilizar el servicio
que ofrece Di/Pa (ver Anexo 3).
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3 — Andlisis de factibilidad, riesgos e incertidumbre

El riesgo es el resultado del producto entre vulnerabilidad y peligrosidad. Es importante
definirlos y realizar un analisis de los riesgos para poder saber qué efecto tendra sobre el

negocio. A continuacion, se analizaran los riesgos, tanto aquellos con impacto negativo como

positivo, clal es ese impacto y se propondran estrategias para su gestion.

3.1 - Analisis de Riesgos del Plan de Negocios

3.1.1 — Identificacién de Riesgos con Impacto Negativo - Amenazas

Amenazas

Descripcion

Al

Compaiiias que ofrecen
servicios digitales a
establecimientos
gastrondmicos lanzan la
misma funcionalidad.

Las existentes companiias Argentinas que ofrecen un menu digital y
procesamiento de pedidos, como las mencionadas en la seccidn
2.1.2 - Andlisis de la Competencia, podrian lanzar la misma
funcionalidad.

A2

Competencia del
exterior.

Las empresas del exterior que ofrecen la misma funcionalidad que
Di/Pa deciden ofrecer el mismo servicios a establecimientos
gastrondmicos en Argentina con un know-how mayor y un producto
mas experimentado.

A3

Incidente de servicio.

La tecnologia no esta en un grado de madurez que haga funcionar el
ciclo completo y alguno de los eslabones falle, por ejemplo, el botdn
de pagar o que no se visualice completo la cuenta.

A4

Costo alto de software
gastrondmicos.

Para poder tener la informacién sobre qué consume cada mesa,
Di/Pa esta condicionado a las tarifas que los softwares
gastrondmicos cobran por el uso de sus APIs. Si estos costos
aumentan, pueden perjudicar la situacién financiera del negocio.

A5

Inestabilidad econdmica.

Influye tanto en el consumo directo de los comensales que optan
por salir a comer fuera, como en la capacidad de los
establecimientos gastrondmicos para contratar nuevos servicios.
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3.1.2 — Identificacién de Riesgos con Impacto Positivo (Oportunidades
# Oportunidades Descripcion
Regulaciones sobre .. ) L.
0.1 . Regulacién que obligue que haya QRs en todo los lugares gastrondmicos.
cédigos QR.
El incremento del turismo conlleva un aumento en las ventas de los
Aumento del , .
0.2 turi restaurantes, bares y cafeterias, lo que a su vez genera un incremento en
urismo. , . . .
el nimero de transacciones a través de Di/Pa.
Impacto de las . . o
. Las redes sociales como Instagram, Tik Tok y YouTube pueden viralizar la
0.3 redes sociales en o ) ]
. experiencia que ofrece Di/Pa en Argentina.
Di/Pa.
A tal Debido a que la economia Argentina no te permite ahorrar, hay mayor
umenta la
0.4 q d demanda por parte de los comensales para salir a comer afuera. Esto
. emanda ] L .
L. puede incrementar la demanda en establecimientos existentes o
gastrondmica. . , I
incentivar que nuevos establecimientos abran.

3.1.3 — Definiciones de Impacto - Amenazas

Objetivo de Muy bajo Bajo Moderado Alto Muy Alto
Proyecto (0,05) (0,10) (0,20) (0,40) (0,80)
Aumento del Aumento del Aumento del
Aumento del Aumento del
Costo costo costo del costo
L costo <10% costo 10-20%
insignificante. 20-40% > 40%
Aumento del Aumento del Aumento del Aumento del Aumento del
Tiempo tiempo tiempo tiempo del tiempo del tiempo
insignificante. <5% 5-10% 10-20% > 20%
L, p p ., El elemento
Disminucion Areas Areas Reduccién final del
inal de
del alcance secundarias principales del del alcance
Alcance . proyecto es
apenas del alcance alcance inaceptable .
] efectivamente
perceptible. afectadas. afectadas. del producto. . )
inservible.
Degradacion . ..
. Solo se ven La reduccién de | Reduccién de El elemento
. de la calidad . . )
Calidad afectadas las la calidad la calidad final del
apenas
P . aplicaciones requiere la inaceptable proyecto es
perceptible.
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muy aprobacién del para el efectivamente
exigentes. cliente. cliente. irreversible.
3.1.4 — Definiciones de Impacto - Oportunidades
Objetivo de Muy bajo Bajo Moderado Alto Muy Alto
Proyecto (0,05) (0,10) (0,20) (0,40) (0,80)
Disminucion Disminucion Disminucion Disminucion Disminucion
Costo del costo del costo del costo del costo del del costo
insignificante. <10% 10-20% 20-40% > 40%
Disminucion Disminucion Disminucion Disminucion Disminucion
Tiempo del tiempo del tiempo del tiempo del tiempo del tiempo
insignificante. <5% del 5-10% del 10 - 20% >20%
Areas p Crecimiento El elemento
Aumento de . Areas .
secundarias o del alcance final del
alcance principales
Alcance del alcance aceptable proyecto es
apenas del alcance i
. poco para el efectivamente
perceptible. no afectadas. . .
afectadas. cliente. servible.
Solo crecen El ascenso de | El ascenso de El elemento
Ascenso de la las la calidad la calidad final del
Calidad calidad apenas | aplicaciones requiere la aceptable proyecto es
perceptible. muy aprobacién para el efectivamente
exigentes. del cliente. cliente de calidad.

3.1.5 — Analisis de Impacto

Impacto Valor Descripcion
) Riesgo que puede tener un pequefo o nulo efecto en el Plan de Proyecto

Muy Bajo 1
actual.
Riesgo que causa un dafio o beneficio en el patrimonio o imagen, que se puede

Bajo 2 corregir en el corto tiempo y que no afecta el cumplimiento de los objetivos

estratégicos.
Amenaza cuya materializacién causaria ya sea una pérdida importante en el

MOderado 3 . . y . . . . y . p 7 . 7
patrimonio o un deterioro significativo de la imagen. Ademas, se requeriria una
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cantidad de tiempo importante de la alta direccién en investigar y corregir los
dafios.

Oportunidad cuya materializacidn causaria ya sea un beneficio importante en
el patrimonio o una mejora significativa de la imagen.

Alto

Amenaza cuya materializacién dafiaria significativamente el patrimonio,
imagen o logro de los objetivos estratégicos. Ademas, se requeriria una
cantidad importante de tiempo de la alta direccién en investigar y corregir los
dafios.

Oportunidad cuya materializacion causaria ya sea un beneficio significativo en
el patrimonio, imagen o logro de los objetivos estratégicos.

Muy Alto

Amenaza cuya materializacién influye directamente en el cumplimiento de la
mision, pérdida patrimonial o deterioro de la imagen, dejando ademas sin
funcionar totalmente o por un periodo importante de tiempo, los programas o
servicios que entrega el Plan de Proyecto.

Oportunidad cuya materializacion influye directamente en el cumplimiento de
la misién, ganancia patrimonial o mejora de la imagen.

Impacto

Justificacion

Al

Su materializacion implica directamente una pérdida patrimonial, ya que
los establecimientos que ya estan adoptando otros servicios de estas
empresas, se quedarian con el mismo servicio y no eligieron en el servicio
que ofrece Di/Pa.

A.2

Este riesgo no causa dafio y no afecta el cumplimento de los objetivos
estratégicos ya que las empresas se tienen que aceptar a cdmo funcionan
las cosas en este pais.

A3

Si el riesgo se materializa causaria un deterioro significativo de la imagen
de Di/Pa. Esto causaria que Di/Pa deje funcionar perjudicando tanto a los
establecimientos gastrondmicos, como a los comensales, como al negocio

A4

En caso de que se materialice la amenaza, el patrimonio de Di/Pa sera
danado significativamente. Se requerirda mucho tiempo para investigar y
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buscar una solucidn alternativa porque la informacidon que consume cada
mesa es esencial.

A5 2

Riesgo que puede tener un dafio en el patrimonio. En el corto plazo, no
afecta el cumplimento objetivos estratégicos debido al fenémeno que
estd ocurriendo en el pais mencionado en la seccion 2.1.3.3 — Andlisis
PESTEL.

0.1 4

Una oportunidad que beneficia el patrimonio pero no afecta el
cumplimento de los objetivos estratégicos ya que hoy en dia la sociedad
cada vez mds convive con el uso de cédigos QR.

0.2 3

Una oportunidad cuya materializacién causaria un beneficio significativo
en el patrimonio ya que gran parte del turismo consiste en explorar los
establecimientos gastrondmicos que se encuentran en el pais.

0.3 4

Oportunidad cuya materializacidon causaria una mejora significativa de la
imagen, especialmente en el lanzamiento del producto, ya que mas
personas conoceran el servicio que ofrece Di/Pa.

0.4 4

Oportunidad cuya mas materializacidn causaria un beneficio significativo
en patrimonio porque cuantos mas establecimientos nuevos hay en el
mercado gastrondmicos mas oportunidades hay para que se implemente
Di/Pa.

3.1.6 — Andlisis de Probabilidad

Probabilidad | Valor Descripcion
. Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es muy baja, es decir, se tiene entre
Muy Baja 1 . ,
1% a 10% de seguridad que éste se presente.
Bai 5 Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es baja, es decir, se tiene entre 11%
aja
) a 30% de seguridad que éste se presente.
. Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es media, es decir, se tiene entre
Mediana 3 ) i
31% a 50% de seguridad que éste se presente.
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Alta 4 Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es alta, es decir, se tiene entre 51%
a 70% de seguridad que éste se presente.

Muv Alt s Riesgo cuya probabilidad de ocurrencia es muy alta, es decir, se tiene casi
u a
v plena seguridad que éste se presente, >70%.

# Probabilidad Justificacion

Al 4 La probabilidad de ocurrencia es alta. El mercado gastrotech estd en
crecimiento y cada vez son mas los servicios digitales que se ofrecen a los
establecimientos.

A2 2 La probabilidad de ocurrencia es baja. Las empresas del exterior noven a la
Argentina como un mercado atractivo en el cual desembarcar.

A3 2 La probabilidad de ocurrencia es baja. Al ser una tecnologia nueva en este
pais la probabilidad de ocurrencia existe, pero se trabajara para que no
suceda.

A4 4 La probabilidad de ocurrencia es alta, dado que la inflacién en Argentina se
refleja mensualmente en incrementos de precios de productos y servicios .
Si los precios suben demasiado, podria perjudicar la salud financiera del
negocio.

A5 5 La probabilidad de ocurrencia es muy alta. En el afio 2019, la inflacién anual
alcanzé el 53,55%; en el afio 2020, fue del 42,02%; en el afio 2021, del
50,9%; vy en el afio 2022, del 94,8% (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (Argentina), 2023).

0.1 3 La probabilidad de ocurrencia es media, ya que cada vez mas se esta
adoptando el cédigo QR. Debido a su amplio uso, es posible que surjan
ciertas regulaciones.

0.2 4 La probabilidad de ocurrencia es alta. En el mes de abril 2023 “se registré un
aumento interanual del 105,2%, marcando un hito histérico para este mes”
(El Cronista, 2023).
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0.3

La probabilidad de ocurrencia es alta. Hoy en dia, especialmente en la
industria gastrondmica, la experiencia de salir a comer se comparte a través
de las redes sociales. Incluso existen Food Bloggers con millones de
seguidores que comparten sus experiencias en los establecimientos y
basdndose en ellas, recomiendan o no.

0.4

La probabilidad de ocurrencia es baja, ya que abrir un nuevo establecimiento
en CABA implica costos elevados y especialmente en un pais donde la
incertidumbre financiera es significativa.

3.1.7 — Matriz de Probabilidad e Impacto

Amenazas
Impacto Muy Bajo Bajo Moderado Alto Muy Alto
Probabilidad (0,05) (0,10) (0,20) (0,40) (0,80)
0,
Muy Baja er;t;c:);ﬁ
° \ A
QUAERERE VERDS
. entre 11% Y
Baja 230% . A.3
U111y CLOIuUQAQ
Mediana entre 31%
a 50%
entre 51%
Alta a2 70%
Muy Alta >70% A5
Oportunidades
Impacto Muy Bajo Bajo Moderado Alto Muy Alto
Probabilidad (0,05) (0,10) (0,20) (0,40) (0,80)
. entre 1% a
Muy Baja 10%
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. entre 11%
Baja 230% 0.4
. entre 31%
Mediana a 50% 0.1
entre 51%
Alta a2 70% 0.2 0.3
Muy Alta >70%

3.2 — Estrategias para Amenazas

Tomando el andlisis realizado en los puntos anteriores se identificaron las estrategias que se
implementaran para las amenazas destacadas.

#

Estrategias

Justificacion

Al Aceptar y Mitigar.

Se debe aceptar, pero al mismo tiempo mitigar. La fidelizacion de los
clientes es un factor clave a la hora que nuevos competidores entran al
mercado. Se pueden tomar acciones para retener a los clientes y que no
se vayan con la competencia. Ademds ofrecer tarifas y servicios atractivos
para nuevos clientes.

Tomar acciones para reducir el dafio, por ejemplo, estar atentos y

A.2 Mitigar. . 4 . .
actualizados con las tecnologias que los mismos implementan.
Se debe mitigar. Por eso va a haber un equipo de mantenimiento y
A3 Mitigar. soporte disponible para los clientes. A su vez, va a ver un equipo de
desarrollo trabajando siempre para mejorar el servicio.
A4 Mitigar. Se puede negociar con los software gastrondmicos para reducir las tarifas.
A5 Aceptar. No se puede controlar, depende del contexto del pais.

3.3 — Estrategias para Oportunidades

Tomando el andlisis realizado en los puntos anteriores se identificaron las estrategias que se
implementaran para las oportunidades destacadas.
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# Estrategias Justificacion
Generar mas conciencia sobre los beneficios que implica el uso de
0.1 Explotar L
codigos con QR.
Cada vez hay mas turismo en la Argentina. Se tiene que trabajar para que
0.2 Aceptar el sistema soporte el servicio simultdneamente en muchos
establecimientos gastrondmicos.
Hay que explotar esta oportunidad que las redes sociales brindan hoy en
0.3 Explotar dia a los establecimientos gastrondmicos. Esto permitird generar mucha
visibilidad al servicio que ofrece Di/Pa.
Desarrollar un plan sobre cémo se gestionara la cantidad de
0.4 Escalar establecimientos gastrondmicos nuevos que utilizan el servicio con los
recursos que tiene Di/Pa.

3.4 — Conclusiones

Al ser un mercado en constante crecimiento, el mismo presenta riesgos negativos como
positivos. Estos riesgos pueden ser controlados a partir de estrategias. Es de alta importancia
planear estrategias sobre cémo reaccionar en caso de que los mismos ocurran, y asi poder tener
mas control sobre el negocio.

Por un lado, hay dos riesgos considerados como amenaza y que son los que mayor impacto
podrian tener sobre el negocio: compafiias que ya ofrecen servicios digitales a establecimientos
gastrondmicos lanzan la misma funcionalidad que Di/Pa y los altos costos de los software
gastrondmicos. Al desarrollarse en un mercado que todavia no tiene competencia directa, es
importante tener un plan estratégico sobre cdmo actuar y qué medidas tomar si esto llega a
suceder. Hoy en dia cada vez los mercados son mas competitivos y no es una desventaja, sino
un desafio para buscar la mejor solucidn para que Di/Pa pueda seguir funcionando y creciendo.
Se realizardn constantemente pruebas de disefio, y estas serdn evaluadas en base al feedback
de los clientes y los usuarios, con el objetivo de mejorar y satisfacer sus necesidades. Con
respecto a las tarifas elevadas que cobran los software gastrondmicos, esto si va a afectar el
patrimonio del negocio y no se puede asegurar que las estrategias que se implementen sean
100% efectivas.
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Por otro lado, hay tres riesgos considerados como oportunidades y que podrian tener un gran
impacto en el negocio: regulaciones sobre cédigos QR, el aumento del turismo y el impacto de las
redes sociales en Di/Pa. Estas tres oportunidades podrian beneficiar a gran escala al negocio, tanto el
patrimonio como la imagen. Se haran esfuerzos econdmicos para garantizar que el sistema pueda
soportar la creciente cantidad de usuarios activos simultaneamente. El analisis detallado de estas
oportunidades permitird una ejecucion efectiva de las estrategias en caso de que los riesgos se
materialicen.
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4 — Solucién Producto Digital

Di/Pa es una web app sencilla e intuitiva de utilizar. Se accede mediante el escaneo de un cddigo
QR interoperable 3.0 ubicado en cada mesa del establecimiento gastrondmico. La pagina
principal de la web app presenta dos botones: “Menu” y “Pagar la cuenta”.

El primer botén despliega un menu digital claro y visual que facilita la comprensién de la oferta
del establecimiento gastrondmico. El segundo botdn muestra la cuenta, incluyendo monto total
y los productos consumidos. Di/Pa esta integrada con los softwares gastrondmicos que utilizan
los establecimientos gastrondmicos, para asi obtener la informacidén sobre qué consume cada
mesa.

Una vez confirmada la cuenta, permite dividir la cuenta en partes iguales, por producto
especifico o monto personalizado. También brinda la posibilidad de afiadir propina y elegir el
método de pago. Di/Pa ofrece la posibilidad de pagar en efectivo o mediante pagos digitales
desde el celular. Una vez seleccionadas todas las opciones, el mozo verifica la correcta
realizacién del pago o supervisa los pagos en efectivo, todo ello en un proceso agil y eficiente.
Asimismo, Di/Pa garantiza la seguridad de los datos financieros y personales de los usuarios,
ajustandose a los estandares y regulares de proteccion de datos.

4.1 - Roadmap de Producto Digital

Para definir los hitos de construccién del producto digital, se elabord un roadmap o hoja de ruta
(ver Anexo 4), proporcionado una vision general del cronograma de lanzamiento de
funcionalidades, permitiendo asi aumentar la productividad para alcanzar los objetivos. El
mismo esta dividido en cuatro etapas: MVP (lanzamiento), version 1.1, versidon 2 y versidn 3. Las
mismas seran lanzadas dentro los primeros tres anos.

El lanzamiento del producto estd programado para llevarse a cabo a comienzos del segundo
semestre de 2024. El objetivo del mismo es validar las funcionalidades del MVP que seran
utilizadas por primera vez en el mercado. Las features que incluird son las siguientes: visualizar
en una web app la cuenta a pagar desde el celular, que se accede a través del cddigo QR
interoperable que se encuentra en la mesa; automatizaciéon de la division de pago con la
posibilidad de dividir la cuenta en partes iguales, seleccionado productos especificos o un
monto personalizado; integracién con diferentes métodos de pago, como Mercado Pago vy
Modo, permitiendo la posibilidad de pagar a través de un botdn de pago o en efectivo; sistema
de propinas sin efectivo; menu digital; y, por ultimo, un usuario para cada establecimiento
gastrondmico, donde podra gestionar el menu. En el lanzamiento, se busca cumplir con las
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expectativas que les prometimos a los clientes y usuarios. Asimismo, se busca validar las
funcionalidad en el mercado y corregir cualquier falla que surja o realizar cambios a partir del
feedback proporcionado tanto por los establecimiento como por los comensales.

La versién 1.1 comenzara en el primer semestre del 2025. La misma tiene como objetivo
mejorar la experiencia de usuario de la plataforma utilizando el feedback de los clientes y
comensales. Ademas, se enfocara el equipo en realizar mejoras de rendimiento para reducir el
tiempo de procesamiento del servicio y asi poder brindar la mejor experiencia posible. Se
lanzara esta version a finales del semestre.

La versidon 2 también comenzara en el primer semestre del 2025. La misma tiene como objetivo
lanzar un panel de control para los establecimientos gastrondmicos dentro de sus usuarios. Esto
permitird que los establecimientos gastrondmicos tengan un tablero que se actualice en tiempo
con las transacciones realizadas por parte de los comensales en cada mesa e identificar quienes
son los mozos que reciben mas propinas. Ademas, esta version incluird que los comensales
tengan la posibilidad de crearse un usuario cuando entran a la web app, con el fin de tener
registrado sus restaurantes favoritos y un historial en qué momento asistieron. Esta versién se
lanzara a finales del semestre.

La versidn 3 comenzard en el segundo semestre del 2025 y terminara al final del primer
semestre del 2026. Esta incluye agregar en la web app un botdn para que el comensal solicite la
atenciéon del mozo. La llamada al mozo se notificard en la computadora del establecimiento
gastrondmico donde los mozos estdan en constante contacto. Por otro lado, se lanzard un
programa de fidelizacidon, los comensales podran acumular puntos y seran canjeados por
beneficios en diferentes establecimientos gastronémicos cada vez que utilicen Di/Pa. A su vez,
los comensales podran dejar comentarios sobre su experiencia en el establecimientos
gastrondmico y esta informacién sera plasmada en dashboards en la cuenta personal de los
establecimientos gastronémicos.

La versién 4 comenzard en el segundo semestre del 2026. Esta version se desarrollard la API
propia de Di/Pa. La misma permitird que la integracidon de los software gastrondmicos sea mas
simple y asi poder incluir mas establecimientos gastrondémicos. Ademas esto permitira lanzar
mas funcionalidades en el futuro.

4.1.1 — Definiciones de Roles

Los roles que tendra el sistema se pueden observar en la siguiente tabla.
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Rol éQuién lo lleva a cargo?

Cliente Restaurantes, bares y cafeterias

Comensales de los restaurantes, bares y

Usuario .
cafeterias
. Los mozos o personal a cargo de la caja de los
Verificador ,
restaurantes, bares y cafeterias.
Gestor del Menu Gerente del establecimiento gastrondmico.

4.1.2 — Historias de Usuario

ID #1
Como gerente de un restaurante
Quiero una alta rotacion de mesas
Para aumentar los ingresos.

aceptacion |de solicitarla al mozo.

Condiciones de [Acceder a la cuenta a pagar desde el celular escaneando un cédigo QR, sin necesidad

ID #2
Como comensal de un lugar gastronémico
Quiero pagar solamente lo que consumi cuando salgo a comer con amigos
Para controlar mis gastos.

Condiciones de |Divisién automatizada de la cuenta digital por articulo especifico.
aceptacion

ID #3
Como comensal que salgo a comer con mucho amigos
Quiero elegir pagar un monto especifico de la cuenta
Para saldar cuentas pendientes con mis amigos que estdn en la mesa.

de aceptacion

Condiciones |Division automatizada de la cuenta digital por monto personalizado.
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Como Comensal que salgo a comer con mucho amigos
Quiero una forma fdcil para poder controlar la cuenta
Para controlar que se haya cobrado lo correcto y poder dividirla.
Condiciones [Division automatizada de la cuenta digital en partes iguales.
de aceptacion

de aceptacion

ID #5
Como usuario de billeteras digital
Quiero pagar desde mi celular
Para no salir con la billetera y poder hacer todo desde el celular.
Condiciones Integracidn con pagos digitales.

de aceptacion

ID #H6
Como comensal que nunca tengo cambio en efectivo
Quiero poder incluir la propina en la cuenta
Para poder dfeja.r propina siempre por la buena experiencia en el establecimiento
gastronomico.
Condiciones Sistema de propinas sin efectivo.

ID #7
Como gerente de un restaurante
Quiero actualizar los precios del menu de manera fdcil, econdmica y eficiente
Para

adaptarme al contexto inflacionario del pais.

Condiciones de
aceptacion

Menu digital.

4.2 — Diagrama de Arquitectura

El mapa de arquitectura de la aplicacion de Di/Pa para los usuarios y clientes se puede observar

a continuacion.
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Los usuarios ingresan a la web-app escaneando un cddigo QR interoperable, el que encontrard
ubicado en su mesa. La interfaz del usuario, el front-end, visualizara el menu, la cuenta y sus
opciones para dividir, la opcidén de agregar propina y pagar. Los clientes ingresan a la web-app a
través de su navegador utilizando la URL de la web. Estos visualizaran otra interfaz, la cual
mostrara su perfil, la gestion del menu digital y reportes de sus establecimientos gastronémicos.
El front-end de los usuarios y de los clientes sera desarrollado utilizando React Native.

Mediante el uso de tags se podra obtener datos sobre el comportamiento de los clientes y los
usuarios en la web-app cuando utilizan Di/Pa. Estos datos se podran ver y administrar en Google
Analytics. A partir de esta informacion, reportes seran creados.

Se utilizard Node Js para las interacciones entre Front-end y el back end. Como se puede
observar en el diagrama, ambos front-end estdn conectados a su propio back-end. Sin embargo,
a su vez, se puede observar que estdn cruzados entre si para que la plataforma siga funcionando
a pesar de que alguno de los sistemas se caiga. A este riego se lo llama SPOF (Punto Unico de
falla). De esta manera, la plataforma Di/Pa esta particionada, las partes de una solucién estan
en diferentes partes. Esto permite mejorar la latencia y la performance.

Los back-end, estaran conectados mediante una API, con las pasarelas de pago Mercado Pago y
Modo permitiendo a los usuarios pagar desde sus dispositivos celulares. También se utilizard un
middleware para enviar y recibir datos del API del software gastrondmico y asi poder acceder a
la informacion sobre qué consumié cada mesa.

Las bases de datos, que estaran conectadas con los back-end, también estardn cruzadas para
mejorar la performance y latencia de la plataforma. Los datos estan replicados para obtener una
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alta disponibilidad y reducir el riesgo de perder los datos. Estas van a tener persistencia
poliglota, es decir, diferentes tecnologias de base de datos van a estar conviviendo en entre si.
En primer lugar, utilizaremos la base de datos MySQL para almacenar datos de las
transacciones. Es una base de datos relacional que maneja transacciones ACID (Atomicidad,
Consistencia, Aislamiento, Durabilidad). En segundo lugar, utilizaremos la base de datos
MongoDB, que es NoSQL de tipo documental, para almacenar los menus digitales de los
establecimientos gastrondmicos. Cada menu serd almacenado como un documento JSON. En
tercer lugar, utilizaremos la base de datos Redis, que es NoSQL de tipo clave-valor, para el
almacenamiento de datos de los usuarios (comensales) y de los clientes (establecimientos
gastrondmicos). Redis se destaca por su alta flexibilidad.

Todas las bases de datos seran conectadas a un data lake, permitiendo escalabilidad, eficiencia 'y
flexibilidad. Todos los datos seran guardados en la nube de Amazon (AWS).

Finalmente, se generaran reportes de visualizacidon de datos utilizando la herramienta Tableau.
Esto permitira, por un lado, entregar reportes a nuestros clientes y, por el otro. generar reportes
internos para analizar futuras estrategias y tomar mejores decisiones.

4.3 — Indicadores Clave

4.3.1 — Indicadores

A continuacién se pueden encontrar los Indicadores Clave de Actuacion (KPI en inglés) que
mediran tanto el producto (P) como el negocio (N). El objetivo de un KPI es ayudar a tomar
mejores decisiones respecto al estado actual de un proceso, proyecto, estrategia o campafa vy,
de esta forma, poder definir una linea de accion futura.

KPI Nombre Descripcion Detallada

p1 Cantidad de escaneo de cddigo | Medir la cantidad de escaneos que se hacen utilizando el
’ QR por establecimiento. cddigo QR por establecimiento gastronémico.

p2 Cantidad de escaneos de QR Medir la cantidad de escaneos de QR por mesa y entender
) por mesa. el comportamiento de los usuarios.

p3 Habito de divisién de cuenta a | Medir cudles son las formas de divisiéon que predominan
) pagar. entre los usuarios.

p4 Net Promoter Score (NPS) Medir si el producto requiere de cambios sustanciales que
’ usuarios. mejoren la experiencia y satisfaccion de los usuarios.
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ps5 Net Promoter Score (NPS) Medir si el producto requiere de cambios sustanciales que
) clientes. mejoren la experiencia y satisfaccion de los clientes.
PG Tiempo activo en la web-app. Medir la velocidad de pago de la web app en procesar todo
’ el ciclo del pago.
N.1 Retorno de la inversion (ROI). Medir cudnta plata gana o pierde la empresa con las
’ inversiones realizadas.
N2 Cantidad de establecimientos Medir la cantidad de establecimientos nuevos por mes que
’ activos por mes. contratan el servicio de Di/Pa.
N.3 Cantidad de transacciones Mediar la cantidad de transacciones mensuales que se
’ mensuales. hacen a través de Di/Pa.
N.4 Distribucion geografica de los Medir en qué barrios se adopta Di/Pa.
’ establecimientos.
N5 Costo de adquisicion de Medir el costo de adquisicion de nuevo cliente.
’ clientes.
N.6 Ticket Promedio del Medir el ticket promedio de cada establecimiento
’ establecimiento gastrondmico. | gastrondmico que es cobrado a través de Di/Pa.

4.3.2 — Medicién Indicadores

Una vez definidos los indicadores claves de actuacidn, es importante establecer la forma en que
seran capturados sus datos representados, monitoreados y seguidos por parte de la solucion de
negocio.

e La cantidad de escaneo de QR por establecimiento se obtendra a través de la
plataforma QRFY que te permite obtener estadisticas con la cantidad de escaneos por
establecimiento.

e la cantidad de escaneos de QR por mesa se obtendra a través de la plataforma QRFY
gue te permite obtener estadisticas con la cantidad de escaneos por mesa.

e El habito de division de cuenta a pagar se obtendra a través del uso de Google Tag
Manager en los tres diferentes botones de divisidén y sera analizado en Google Analytics.

e El net promoter score (NPS) de los usuarios se obtendra a través de una breve encuesta
gue se encontrara disponible para el usuario una vez finalizada la transaccién de pagoy
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asi evaluar la satisfaccidon con la plataforma.

e El net promoter score (NPS) de los clientes se obtendra a través de una breve encuesta
gue se enviara por correo electrénico una vez al mes a los clientes y asi obtener la
satisfaccidn de los clientes y un espacio para dejar comentarios.

e El tiempo activo en la web-app se obtendra de Google Analytics. Exportando datos
mensuales del pardmetro user_engagement_msec.

e La velocidad de pago de la web app en procesar todo el ciclo del pago se obtendra de
Google Analytics a partir del parametro correspondiente.

e El retorno de la inversion (ROI) se obtendrd a partir de la siguiente férmula: (ganancias -
inversidn) / inversidn. Este indicador es importante para medir la rentabilidad de las
inversiones realizadas.

e La cantidad de establecimientos activos por mes se obtendra de Google Analytics a
partir de los reportes que proporciona la herramienta.

e La cantidad de transacciones mensuales se obtendrda de Google Analytics ya que
registrara cada vez que un usuario finalice la transaccion de pago.

e La distribucion geografica de los establecimientos se obtendra de Google Analytics ya
gue registra donde estan localizados los visitantes al sitio de Di/Pa.

® El costo de adquisicion de un cliente se obtendra a partir de la siguiente férmula: las
inversiones realizadas en marketing para obtener clientes / cantidad de clientes nuevos
en ese periodo. Es un indicador muy importante para poder identificar cudl es la
estrategia mas rentable para la empresa.

e El ticket promedio del establecimiento gastronémico se obtendrd a partir de la suma
del total de todas las transacciones que se hacen por mesa en los establecimientos
gastrondmicos, y serd dividido por la cantidad de transacciones que hubo. Esta
informacion serd recaudada a través de nuestra plataforma que registra los ingresos del
establecimiento gastronémico.

4.4 — Aspectos especificos de UX/UI
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4.4.1 — Identidad de marca

Mision y Vision

Nuestra mision en Di/Pa es aportar organizacién y simplicidad al proceso de pago en
establecimientos gastrondmicos. Reduciendo el tiempo de espera y brinddndoles a los
comensales la libertad de dividir la cuenta segun sus preferencias, disfrutando la experiencia
hasta el ultimo momento. Nuestra visidn es garantizar el servicio mas eficaz y confiable para el
proceso de pagar en dmbitos sociales.

Esencia de la marca

La esencia de Di/Pa tanto para sus clientes como para sus usuarios es que es confiable y rapido.
Es confiable por su transparente division de la cuenta, su transacciones segura, porque siempre
buscamos ofrecer la mejor experiencia. Es rapido porque valoramos la importancia de compartir
momentos en reuniones sociales y no queremos que se pierda por procesos lentos que no
aprovechan los avances tecnoldgicos.

Nuestra identidad

Nuestra identidad estd conformada por:

® Innovacion.

e Simpleza.

e Velocidad.

® Personalizacion.
e Confort.

El slogan de la marca es:
e Di/Pa: dividi y paga tu parte.

4.4.2 — UX writing

El UX writing es el arte de disefiar experiencia con palabras. Disefiar la experiencia como una
historia, es lo que se prioriza a la hora de pensar el ux writing. En Di/Pa se genera contenido que
sea claro, conciso y util. Para ser claro, ponemos al usuario en el centro de la accién y le damos
contexto. Palabras cortas y directas son la clave para que el usuario cumpla con los objetivos. A
su vez, nos enfocamos en que el mensaje aporte valor, no basta con ser solo claros y concisos.
Buscamos evitar el “éy ahora qué hago?”, por ende debemos tener en cuenta cudles son los
escenarios posibles para que el usuario sepa qué hacer a continuacién.
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4.4.3 — Tablero de marca

A continuacién se puede observar el tablero de marca de Di/Pa: el logo principal, los logotipos
alternativos, la paleta de colores, nombre y tamafio de la tipografia que se va a utilizar en el producto.

Di/Pa

LOGOTIPOS ALTERNATIVOS

PALETA DE COLORES
Los colores de nuestra marca se pueden mezclar y combinar segun sea necesario.

#FF5910 #CGSDBFF #FFB6F5 #6060EE #F8F8F7  #303030

NOMBRE DE LA TIPOGRAFIA TAMANO DE LA TIPOGRAFIA

Aa

Aa

Aa

Encabezado grande

Red Hat Display ~ Shrikhand TT Commons Pro

ABCDEFGHIJK ABCDEFGHIJK ABCDEFGHIJKL Subtitulo

LMNOPQRSTU LMNOPQRSTU \MNOPQRSTUVW

VWXYZabcdefg VWXYZabedef XYZabodefghijkl Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur

hijkimnopgrstuv ~ ghijklmnepgr mnopgrstuvwxyzi TN N o

wxyz123456789 StuvwxyzI23% 2345678901@#$ adipiscing elit. Ut hendrerit ipsum quam,

0l@#$%"&*() 567890!@#%  %"8() quis convallis tellus gravida ut. Donec
% &0

commodo interdum magna, eu
consectetur risus faucibus eget.

Figura - Tablero de Marca Di/Pa
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4.4.4 — Disefio de pantallas

A continuacidn se muestra el disefo en alta fidelidad de la web app que utilizardn los usuarios,
es decir, los comensales de los establecimientos gastrondmicos. El disefio fue creado utilizando
Figma. Se utilizé el establecimiento gastronédmico Dandy como ejemplo.

DANDY

Cuenta

Provoleta ala lefia $2600
Tortilla de papas $2150

Classic burger $3150

Lasagna Bolognese $3650 1 Lasagna Bolognese

Pizza Margherita $3100

Dividir la cuenta

1

1

1

1 Chicken Grill $3600
1

1

1 Tiramist U $1650
1

Ver el mend
Mousse de chocolate $1550 En partes iguales

Total: $28330

P
Pagar la cuenta
g Dividir la cuenta

Figura 4.4.1 - Disefio de alta de fidelidad de las pantallas (de izquierda a derecha) de inicio, la

Dividir en partes iguales v
Total de la cuenta $28330
o 0 O
- e e
1 (4 persona
- 4 (4 quese

encuentran enla
mesa

Tutotal $7082,5

Confirmar

& dipa.com

Figura 4.4.2 - Disefio de alta de fidelidad de las pantallas (de izquierda a derecha) de dividir la

Pagar la cuenta completa

: dipa.com

cuenta y dividir la cuenta.

Por articulo especifico v

Seleccione losarticuls que desea pagar tocando —y

$2600 (*
Tortila de papas $2150

Classic burger $3150

1

1

1

1 Chicken Grill $3600 (&
1/ Lasagna Bolognese $3650 (%
1 Pizza Margherita $3100 +
1 Tiran $1650

1" Mousse de chocolate $1550

5 Aguasingas $650 $3250

3| CervezaTirada Patago.$1210  $3630 '+

Tutotal $7082,5

DiPa

& dipa.com

Por articulo especifico

Por monto personalizado

& dipa.com

Por monto personalizado v

Total de la cuenta $28330
¢Cuanto deseas pagar?

$5000

Tutotal $5000

Faltapagar $23330

Confirmar

Di P

& dipa.com

cuenta en partes iguales, por articulo especifico y por monto personalizado.
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D/ANDY
DARNIDY
¢Te gustaria dejar propina?
s35413 | | $70825 || $106238 | | Customizar
0
; fa dej ina?
¢Te gustaria dejar propina? Tutotal: $779075

s35413 70825 | | $106238 | | Customizar

L Método de pago

Tu total:
ta Credito / Débito
Efectivo )
MODO

Mercado Pago

Método de pago
de pago que clegi

Elegi el métod

‘/
N
(
“\,
4

. .\
( Targeta Credito / Débito )
N —

J

[/

~
\

Efectivo

# dipa.com

(€3

@ dipa.com

DIGITALHOUSE

iPago Efectuado!
Pagaste $7790,75

Enviar recibo

Nombre y Apellido

Figura 4.4.3 - Disefio de alta de fidelidad de las pantallas (de izquierda a derecha) de agregar

propina, elegir método de pago y ticket.
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5 — Modelo de negocio (CANVAS)

Para entender el negocio, utilicé un business model canva, una herramienta “estratégica para

desarrollar y mostrar un modelo de negocio de forma visual” (Miro, n.d.), y asi cualquier
persona del equipo pueda entenderlo facilmente . El mismo fue desarrollado en tres instancias

temporales: a corto, mediano y largo plazo.

En el corto plazo, el objetivo es el lanzamiento y evolucién del MVP. El segmento de mercado
que apunta Di/Pa son los establecimientos gastrondmicos donde el servicio es a la mesa, como
se menciond y desarrollé en la seccidn 2.2 — Segmento de Mercado y 2.3 — Publico Objetivo. A
su vez, estos tienen que estar ubicados en los barrios de Palermo, Recoleta, Las Caiiitas, Puerto
Madero, San Telmo, Villa Devoto, Chacarita, Nufiez, Belgrano que se encuentran en la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires, Buenos Aires, Argentina.

La propuesta de valor es brindar a los establecimientos gastrondmicos una solucién integral
para digitalizar la facturacién de las mesas, encargandose del procesamiento de pago y
facilitando a los comensales la division de la factura entre ellos de forma sencilla y rapida. Esta
forma consiste en brindarles a los consumidores de los establecimientos gastrondmicos la
opciones de dividir la cuenta en partes iguales, por articulo especifico o por monto
personalizado. La solucion integral consiste en ofrecer un menu digital, sistema de propinas sin
efectivo, integracion con software gastrondmicos y con diferentes métodos de pago: efectivo,
Mercado Pago y Modo.

Los canales que se utilizaran para comunicar nuestra propuesta de valor a clientes son varios. En
primer lugar, un sitio web claro y atrapante donde se va a brindar informacién clave para que
los clientes puedan entender el producto que ofrecemos. Reuniones con los establecimientos
gastrondmicos serd otro de los canales para mostrarles de primera mano cémo funciona el
producto y sus beneficios. Otros dos canales que se utilizaran son Paid Social y Organic Social, a
través de Instagram, Facebook y TikTok en ambos canales. A través de los posteos que
realizaremos a través de estas herramientas, buscaremos llegar a nuestra audiencia y poder
informar sobre la funcionalidad y experiencia que propone Di/Pa. Se utilizara el canal Display, a
través de la red de Display de Google, donde se publicaran anuncios para captar clientes e
informar a los usuarios. Por ultimo, el email sera el canal de comunicaciéon con los clientes para
pasar presupuestos, newsletters y responder preguntas personalizadas.

Con respecto a la relacién con los clientes, al comienzo, se va a establecer un seguimiento
semanal y estar disponibles frente a cualquier situacidn que se les presente. Las relaciones y
atencién sera personalizada para tener un contacto mas directo y asi generar un vinculo mas
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fuerte con el cliente. A su vez, se ofrecera actualizaciones y mantenimiento. También esta la
opcién de atencidn online si el cliente lo prefiere.

La fuente de ingreso de Di/Pa consiste de un porcentaje, un 0,65%, del total de facturacién por
mes de cada establecimiento gastrondmico. Al establecimiento gastronédmico por mes, se le
cobrard un 3% de su facturacion total. Sin embargo, solo el 0,65% irad para Di/Pa, el restante
2,35% se utilizara para pagar las comisiones a las pasarelas de pago.

Las actividades claves que permitirdn poner en marcha el negocio de servicio financiero se
mencionan a continuacidn. En primer lugar, se debe desarrollar la web app e integrar con el
software gastrondmico del establecimiento gastrondmico. En el corto plazo, solo estaremos
trabajando con un software gastrondmico. En segundo lugar, se debe crear, imprimir y
plastificar los cédigos QR para cada mesa del establecimiento gastrondmico. Se debe testear el
uso de la web-app y verificar que la web app lee correctamente los consumos de la mesa y
puede dividir, en caso que los comensales lo deseen, correctamente la cuenta. Realizar test de
usabilidad tanto para los clientes como los usuarios, es una actividad clave para poner a prueba
la funcionalidad y la comodidad de la plataforma. Mantener y actualizar la web-app cuando sea
necesario es importante para ir mejorando el funcionamiento. Por ultimo, acompafiar al cliente
cuando necesita ayuda con la plataforma es importante para establecer un vinculo de confianza.

Los recursos clave con los que va a contar Di/Pa para realizar su actividad son diversos. En
primer lugar, el compromiso con desarrollo de la web-app para que el cliente elija seguir usando
el producto. En segundo lugar, la reputacion de la empresa, si logramos que los clientes confien
en el servicio que se ofrece, va a generar un impacto positivo en la adquisicién de nuevos
clientes y en retenerlos. En tercer lugar, los usuarios son un recurso clave para que incentiven a
los establecimientos a consumir este servicio. Por ultimo, la infraestructura tecnoldgica que
elegimos para llevar a cabo todo el ciclo operativo también es un recurso clave.

Las alianzas clave que tendra Di/PA son tres: con las pasarelas de pago (Mercado Pago y Modo),
softwares gastrondmicos, y los comensales (usuarios). Es importante considerarlos desde un
principio para el correcto desarrollo e implementacion del producto.

Por ultimo, con respecto a la estructura de costos, en primer lugar, son los costos de desarrollo
de la web-app (desarrollo, hosteo, base datos, etc). Uno de los costos mas altos que tiene Di/Pa
es la integracion con los software gastrondmicos para asi poder obtener la informacidn sobre lo
gue consume cada mesa. Ademas, para poder desarrollar la web-app hay que considerar las
suscripciones para el desarrollo de trabajo y sueldos de empleados. Por ultimo, también se
tiene costos de marketing y posicionamiento de marca.
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En el mediano plazo, el objetivo serd la expansién geografica en CABA (Ciudad Auténoma de
Buenos Aires) y lograr volumen suficiente para negociar mejores condiciones con las pasarelas
de pago. Con respecto a la propuesta de valor, los comensales tendran la posibilidad de crear
una cuenta para llevar un registro de los lugares visitados, se le agregara un programa de
fidelidad para los comensales y se lanzard la APl de Di/Pa. Para fortalecer la relacion con los
clientes, crearemos un blog sobre la gastronomia del pais y brindaremos consejos para los
establecimientos gastrondmicos. Ademas, el seguimiento pasard a ser mensual y se incluira una
seccion de autoservicio en caso de problemas técnicos. En cuanto a las fuentes de ingresos, el
3% seguird siendo el que se cobra a los establecimientos gastrondmicos, pero a diferencia del
corto plazo, el 0,90% ira para Di/Pa y el 2,10% se pagara a las pasarelas de pago, después de
negociaciones con los mismos. Se les cobrard a los establecimientos gastrondmicos por
personalizacién de la plataforma que utilizan. Una actividad clave que se sumara, es la
negociacién con las pasarelas de pago con respecto a las comisiones. Por ultimo, como parte de
la estructura de costos, se afiadird el mantenimiento de la web-app.

En el largo plazo, el objetivo serd la expansion geografica a nivel nacional y convertirse en el
mejor aliado de los comensales de los establecimientos gastronémicos en toda Argentina. Como
propuesta de valor, a la solucidon integral se introducirdn menus virtuales que utilizan realidad
aumentada, permitiendo a los clientes ver los platos en 3D. La relacion con los clientes se
automatizara mediante chatbots. Por ultimo, se espera que el 3% que se le cobra a los clientes,
del total de su facturacién mensual, esté compuesto por un 1,3% destinado a Di/Pa y un 1,7%
destinado a las pasarelas de pago.
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6 — Plan de Marketing
6.1 — Segmentacion y targeting

Definir los segmentos y el targeting nos permitird construir una estrategia de comunicacién
eficiente, orientada a los usuarios mas propensos a adquirir Di/Pa, teniendo en cuenta nuestro
contenido y el canal de contacto. Como fue explicado anteriormente en la seccién 2.2 -
Segmentacion de Mercado y 2.3 - Publico Objetivo, nuestro plan de marketing esta dirigido a
esos dos grandes grupos.

Por un lado, tenemos a los establecimientos gastrondmicos (restaurantes, bares y cafeterias)
con servicio a la mesa. En cuanto a su ubicacidn geografica, son los que se encuentran en los
polos gastronémicos de CABA (Palermo, Recoleta, Las Cafiitas, Puerto Madero y San Telmo).
Buscan innovar procesos a través de la digitalizacion, y asi poder ofrecer a sus comensales
servicios que mejoran su experiencia en el establecimiento. Son establecimientos que estan
abiertos a los nuevos servicios que ofrece la industria gastrotech, buscando nuevas soluciones
digitales que ayuden a crecer al negocio. Sus comensales pertenecen a un nivel socioecondmico
de clase media, media alta y alta.

Este segmento esta dividido en diferentes targets para poder satisfacer las necesidades de cada
uno de estos:

e Alto volumen de clientes: Dirigirse a restaurantes, cafeterias y bares con un alto volumen
de clientes, como cadenas populares. Estos establecimientos pueden beneficiarse de
una solucién de pago eficiente que agilice el proceso de pago y mejore la satisfaccion del
cliente.

e Informales: Dirigirse a restaurantes informales donde los clientes suelen tener
interacciones mas rapidas y desean una opcién de pago sin complicaciones.

e De lujo: Dirigirse a restaurantes de alta gama que desean ofrecer una experiencia de
pago moderna y conveniente a sus clientes.

Por otro lado, son los comensales de los restaurantes, cafeterias y bares mencionados
previamente. Esta plataforma estd disefiada para mejorar su experiencia, ofreciendo
comodidad, seguridad y ahorro de tiempo a un audiencia que valora resolver todo desde el
celular en cuestiones de taps. Son usuarios de smartphones que estan familiarizados con
transacciones y pagos a través de sus celulares, demostrando una disposicion para adoptar
nuevas tecnologias y métodos de pago innovadores. Sea por trabajo, placer o eventos sociales,
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son usuarios que frecuentan establecimientos gastrondmicos, ubicados en los polos
gastrondmicos de la Ciudad de Buenos Aires, con regularidad. La satisfaccidon de este grupo de
usuarios con la experiencia de Di/PA es esencial, ya que sera un factor clave en la expansién y
adopcidn de esta solucidn por parte de los establecimientos gastrondmicos.

6.2 — Posicionamiento de Marketing

En marketing, el concepto de posicionamiento del producto se refiere a la manera que los
consumidores perciben un producto en funcidon de sus atributos importantes y el lugar que
ocupa en la mente del consumidor respecto a los productos competidores.

Como se menciond previamente, en Argentina, Di/Pa no tiene competencia directa. Sin
embargo, existen otras empresas en el mercado que podrian convertirse en potenciales
competidores debido a su experiencia que ya tienen en el rubro y los servicios que ofrecen. A
continuacién, se presenta un posible posicionamiento de marketing con respecto a estos
competidores potenciales.

Division y Pago de la Cuenta Digitalizada (+)
A
‘/ 3
N MODO
Integracion de AL Integracion de
Servicios o pago Servicios
Gastronémicos Gastronémicos
) &)
parra é«g,
waitry
v
Division y Pago de la Cuenta Digitalizada (-)

Figura 6.2.1 - Mapa de Posicionamiento de Di/Pa
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Los ejes de posicionamiento del producto se centran, en el eje horizontal, en la integracién de
servicios gastrondmicos, y en el eje vertical, en la divisién y pago de la cuenta digitalizada. Se
eligieron esos dos ejes debido a que son los aspectos que actualmente se destacan en
comparacién con los potenciales competidores. Estos ejes revelan la carencia que hay de un
producto que satisfaga ambas necesidades dentro de la industria gastronémica.

El eje vertical indica el nivel de funcionalidades relacionadas con la divisién y el pago de la
cuenta digitalizada: a mayor altura en el eje, mayor funcionalidad en este aspecto; a menor
altura, menor funcionalidad. Por otro lado, el eje horizontal representa la integracion de
servicios gastrondmicos, donde a mayor posicién hacia la derecha se encuentra un producto
con mas integraciones, y hacia la izquierda, menos integraciones.

La estrategia de Di/Pa es posicionarse en el mercado destacando sus beneficios y su facilidad de
uso. Buscamos que Di/Pa sea reconocido por su simplicidad, confiabilidad y rapidez de
procesamiento, tanto para los clientes como para los usuarios. Nuestro propdsito es que, al
finalizar una comida, un grupo de consumidores pueda pagar a través de Di/Pa gracias al
servicio contratado por el establecimiento gastronémico.

Ademas, Di/Pa se posicionara en base a un estilo de vida. Hoy en dia, cada vez mds personas
prefieren pagar con sus celulares, ya que hoy los celulares tienen casi todo lo que uno necesita
cuando sale a la calle. Buscamos que los usuarios de Di/Pa adopten como costumbre la divisidn
y el pago instantaneo a través de su celular al salir a comer de a dos o mas.

6.3 — Canales y Mensajes

A continuacion, mostraremos algunos mensajes que utilizaremos en los diferentes canales. Sin
embargo, es importante mencionar antes los territorios de la marca, es decir, los diferentes
tipos de verticales de contenido sobre los que se puede desarrollar una marca. Di/Pa se
desarrolla en los siguientes territorios:

e Producto: se mostrara contenido sobre los beneficios de utilizar Di/Pa para dividir la
cuenta y realizar pagos durante experiencias gastrondmicas grupales. Ademads, se
compartird contenido sobre la utilizacién efectiva de la plataforma, las alianzas con los
software gastrondmicos y pasarelas de pago, quienes utilizan este servicio, y nuevos
lanzamientos de funcionalidades.
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e Testimonios de clientes y usuarios: mostrard contenido sobre recomendaciones u

opiniones de clientes y usuarios que usen o hayan usado Di/Pa.

e Establecimientos

gastrondmicos:

mostrard contenido sobre

lo que sirven los

establecimientos gastrondmicos que utilizan Di/Pa y las ofertas que tienen.

e Estilo de vida: mostrard contenido sobre cémo Di/Pa simplifica el estilo de vida al
eliminar la necesidad de llevar efectivo o tarjetas fisicas para pagar en establecimientos

gastrondmicos.

Algunos de los mensajes que se utilizaran para los clientes (los establecimientos gastrondmicos),

incluyendo qué territorio pertenecen y en qué canal serdan compartidos:

Social
(Instagram,
Facebook,
TikTok)

Canal Territorio Mensaje
Potencia tu restaurante con DiPa: Deja que nosotros nos
Display (Google Producto encarguemos del procesamiento de pagos mientras vos te
Display) enfocas en brindar una experiencia gastronémica excepcional.
Descubri mas hoy mismo. | ==
Di/Pa ofrece una solucion integral para el proceso de pago con
comensales en restaurantes:
e Menu Digital y Cuenta Digital integrados.
. . e Reportes detallados sobre los ingresos del
Organic & Paid Producto

establecimiento.

® Seguimiento de preferencias e historial de consumo de

tus clientes.

e Procesamiento de pagos agil y seguro.

Testimonios de
clientesy
usuarios

Beneficios que obtuvieron clientes y usuarios al utilizar Di/Pa.

Algunos de los mensajes que se utilizaran para los usuarios (comensales de los establecimientos
gastrondmicos), incluyendo a qué territorio pertenecen y en qué canal serdn compartidos:

Canal

Territorio

Mensaje

Organic & Paid
Social

Establecimientos
gastrondmicos

Si te gusta probar nuevos sabores, no te pierdas este
restaurante. Al final de la comida, podras pagar en unos
segundos gracias a nuestros cddigos QR équé esperas?

Pagina 55 de 115



N

ﬁ@ﬁ DIGITALHOUSE

Universidad de
SanAndrés
(Instagram, ¢Quién mas disfruta la libertad de salir a comer solo con su
Facebook, celular? Con Di/Pa, experimenta la comodidad de dividir la
TikTok) Estilo de Vida cuenta y pagar facilmente desde tu dispositivo. iDisfruta de la

independencia que te ofrece Di/Pa en cada salida
gastrondmica!

Escanead. Dividi. Deja Propina (si tuviste una gran experiencia).
Paga. Con Di/Pa es posible en segundos.

Producto
¢Te olvidaste de traer efectivo para la propina? No te
preocupes, incluila con Di/Pa.

6.4 — Cono de Conversion

El concepto de conversion describe cinco etapas por las que pasa un cliente potencial desde el

primer contacto con la marca hasta cumplir un objetivo, como comprar el servicio. Cada etapa

plantea un objetivo redactado de acuerdo con los principios SMART (Specific, Measurable,

Achievable, Realistic, Time-bound). Ademads, a cada etapa se le asocia el KPl que le

corresponde. El objetivo general de la marca es incrementar la base de clientes un 30% cada

mes a lo largo de un afio.

1.

Conciencia: Ampliar el alcance del sitio web de Di/Pa a 10.000 usuarios Unicos
mensuales mediante la implementacidn de estrategias de marketing en redes sociales y
otros canales comunicacionales relevantes. Este incremento en el trafico web permitird
que los visitantes tomen conciencia de las soluciones ofrecidas por Di/Pa, mostrando
interés en obtener mds informacién a través de un formulario.

KPI: Alcance.

Consideracidn: Atraer entre 200 y 400 leads a la landing page de Di/Pa provenientes de
los canales digitales cada mes.

KPI: Clicks al sitio (total de veces que se ingresd a la URL de nuestro contenido y derivé
trafico hacia el sitio web).

Conversidn: Convertir el 10% de los leads generados a través de estrategias de
marketing en clientes activos que implementen Di/Pa en sus establecimientos
gastrondmicos mensualmente.

KPI: Nuevos clientes.
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4. Retencidon: Ofrecer asistencia personalizada, resolver dudas e inquietudes, vy
proporcionar incentivos adicionales, como promociones especiales, a los clientes de
Di/Pa una vez por semana durante un afio para mantener su compromiso y retenerlos a
largo plazo.

KPI: Puntuacion de satisfaccion del cliente.

5. Fidelizacidn: Alcanzar y mantener un Net Promoter Score (NPS) de 10 puntos durante un
afio, utilizando encuestas vy retroalimentacion de los clientes para evaluar
continuamente su satisfaccion y lealtad hacia Di/Pa.

KPI: Net Promoter Score (NPS)

6.5 — Plan de Medios

Un plan de medios es una hoja de ruta consensuada, que busca alcanzar las metas propuestas
por la marca en los canales y fuentes seleccionados. Es una herramienta que nos permite
planificar cudnto invertiremos en cada etapa del funnel de conversion segmentado por canales
y fuente. Su disefio implica un trabajo exhaustivo y meticuloso estructurado en varias etapas
qgue son indispensables y complementarias las unas de las otras, dichas etapas se corresponden
con el funnel de conversién y determinan la organizacién de los objetivos y de los KPlIs. Para
Di/Pa disefiamos un plan de medios para los clientes.

Este plan de medios corresponde a la etapa de lanzamiento del producto. Se determiné una
inversion total de USD $6.350 para un periodo de 6 meses. Cabe mencionar que previamente a
esta etapa, se realizd una inversion inicial de USD $1.000 con el objetivo de reconocimiento y de
generar expectativa utilizando las mismas tres fuentes. Para la inversidon se determind que un
50% ird a la etapa de conciencia, un 30% a consideracion y un 20% a conversion.

Etapa Medio Fuente Objetivo Inversion KPI
Meta Adas Reconocimiento $1270 Alcance
Paid Social
L TikTok Ads Reconocimiento $635 Alcance
Conciencia
Display GoogIAestlspIay Reconocimiento $1270 Alcance
Click Through
Meta Adas Trafico a la web $762 Rate,
Consideracion Paid Social Seguidores
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Click Through
TikTok Ads Tréafico a la web $381 Rate,
Seguidores
. Google Display Ve Click Through
Display Ads Tréfico a la web $762 Rate
Lead envia
formulario para Costo Por Lead,
Meta Adas solicitar 2508 ROAS
presupuesto.
Paid Social
Lead envia
Conversién TikTok Ads formul‘ar.lo para $254 Costo Por Lead,
solicitar ROAS
presupuesto.
Lead envia
. Google Display | formulario para Costo Por Lead,
Display Ads solicitar 2508 ROAS
presupuesto.
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7 — Operaciones del Negocio

7.1 - Procesos Principales

NOMBRE DEL PROCESO

Mddulo de Conciliacidn y Liquidacion

DESCRIPCION

Correcta gestidn de los dias en que se le entrega la plata a los
establecimientos gastrondmicos a partir de la fecha que las pasarelas
de pago nos la entregan.

ENTRADA Los fondos enviados por las pasarelas de pago.

Los fondos facturados por los establecimientos gastronémicos,
SALIDA . .

descontando la comisién de Di/Pa.
RESPONSABLES Equipo de finanzas.

PERIODICIDAD DE EJECUCION

Aproximadamente cada 48 horas.

NOMBRE DEL PROCESO

Alianza con las Pasarelas de Pago

DESCRIPCION

Establecer alianzas con las pasarelas de pago en los establecimientos
gastrondmicos es esencial para futuras negociaciones y el éxito de
Di/Pa.

ENTRADA Pagos realizados por los comensales.
SALIDA Pagos descontando la comisidn.
RESPONSABLES Equipo de finanzas

PERIODICIDAD DE EJECUCION

Diariamente.

NOMBRE DEL PROCESO

Promocidn y Marketing

DESCRIPCION

Promover Di/Pa a través de estrategias de marketing en linea, redes
sociales y la comunicacion directa con los clientes para aumentar la
conciencia y el uso de la plataforma.

ENTRADA

Estrategia de marketing propuesta.
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SALIDA Resultados de la campafia de marketing.
RESPONSABLES Equipo de marketing.

PERIODICIDAD DE EJECUCION

Mensualmente.

NOMBRE DEL PROCESO

Alta de Establecimientos Gastrondmicos

Registrar los establecimientos gastrondmicos en la plataforma de

DESCRIPCION
SCRIPCIO Di/Pa cuando contratan el servicio.
ENTRADA Solicitud de registro por parte del establecimiento gastrondmico.
SALIDA Creacion de un usuario en la plataforma.
RESPONSABLES Equipo de desarrollo.

PERIODICIDAD DE EJECUCION

Cuando se firma el contrato de contratacion del servicio.

NOMBRE DEL PROCESO:

Monitoreo de Plataforma.

Controlar el rendimiento de la plataforma a través de la recopilacién

DESCRIPCION: de datos y métricas de Google Analytics.

ENTRADA: Datos recopilados por las métricas de Google Analytics.
SALIDA: Informe de rendimiento.

RESPONSABLES: Equipo de ventas.

PERIODICIDAD DE EJECUCION:

Mensual.

7.2 - Operaciones Criticas

Las dos operaciones criticas de Di/Pa, que tienen prioridad sobre las demas, requieren una
atencién especial debido a su importancia y su potencial impacto en el negocio. Estas
operaciones son:
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1. Transaccion de pagos: Esta operacidn critica implica el procesamiento de pagos a través
de una plataforma de terceros, como MercadoPago o Modo. Un fallo en esta operacion
podria resultar en pérdidas significativas para la empresa al no poder completar las
transacciones.

2. Visualizacion de la cuenta a través de la web-app: Esta es la principal funcion de la
app-web. Dado que esta informacién se obtiene a través de la APl de software
gastrondmicos, cualquier fallo podria afectar la capacidad de Di/Pa para cobrar a los
comensales mediante pagos digitales, lo que a su vez podria perjudicar la imagen de la
merca vy la confianza de los clientes.

7.3 — Recursos materiales

A continuacién, se puede observar en la tabla los recursos materiales que el producto final
necesitara para su funcionamiento.

. a e COSTO
# EQUIPAMIENTO / MAQUINAS FUNCION QUE DESEMPENA CANTIDAD PREVISTO
Para poder acceder a la web Depende de la
1 | Impresion de QR app de manera rapida desde cantidad de $0,88 x QR
la mesa. establecimientos
. Depende de la
Para el desarrollo del trabajo P . $850 x
2 | Computadoras cantidad de .
de los empleados. unidad
empleados

Los costos fueron tomados en el mes de Junio 2023.
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8 — Equipo

En Di/Pa, nuestro objetivo es reunir un equipo diverso con habilidades complementarias que
abarquen todas las areas fundamentales del negocio. Buscamos personas que comprendan vy
aprecien la dindmica del trabajo en equipo, reconociendo la importancia de una comunicacion
clara y efectiva. Se valorard la flexibilidad y la creatividad como pilares fundamentales para
enfrentar los retos propios de un entorno digital en constante evolucién. Nos interesa integrar
personas cuyas habilidades y enfoques diversos puedan enriquecer y fortalecer nuestro equipo.
Esperamos que la combinacién de las diversas habilidades técnicas desempefie un papel
fundamental en el rendimiento éptimo dentro del entorno dindmico de los negocios digitales.

8.1 - Equipo funcional

Esta seccion se enfoca en la estructura organizacional del negocio a lo largo de distintos
periodos: corto plazo (1 aifio), mediano plazo (2-4 afios) y largo plazo (5 afios en adelante). En
ella se detallan los cargos, funciones y jerarquias de cada area o departamento, distribuidos en
cuatro subsecciones: Personal Directivo, Personal de Mando Medio, Personal Operativo y

Personal Técnico / Digital.

8.1.1 — Personal Directivo

Puesto Salario Momento de
Nivel de Habilidades Habilidades Perfil Mensual L.
de Tareas / Respons. e . i . Contratacion
. Resultados Técnicas Directivas Profesional Bruto
Trabajo (plazo)
(UsD)
Definir, desarrollar y dirigir | Estratégicos. Conocimientos en | Visidn Estratégica | Experiencia $4.443 Corto
estrategias de negocio Medicién por | Tecnologia. y Planificacion dirigiendo.
para cumplir metas y OKRs. Comprensién de Habilidades de Educacion:
objetivos. Pagos Electrénicos | Comunicacion y estudios
Garantizar la y Procesamiento Liderazgo universitarios
administracion integral del de Transacciones | Toma de en negocios
negocio y asumir la Experiencia en Decisiones digitales.
responsabilidad de los Plataformas Habilidades de
resultados de la Unidad de Digitales y Negociacién y
Negocios. Experiencia de Alianzas
Chief Dirigir esfuerzos para Usuario (UX) Estratégicas
Executive | mejorar la productividad y Conocimiento del | Gestion del
Officer |rentabilidad de la Mercado Cambioy
(CEO) empresa. Gastronémico Adaptabilidad

Buscar constantemente la
competitividad,
explorando la
incorporacién en nuevos
mercados.
Coordinar las actividades
de finanzas,
administracion,
comercializacién,
desarrollo de productos y
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aspectos legales para
alinear estratégicamente
las operaciones de la
empresa.

Desarrollo y Ejecucién de | Estrategicos. Conocimientos en | Liderazgo de Experiencia $3.174 Corto
Estrategias Comerciales. Operacionales. | Tecnologiay Equipos. dirigiendo.
Gestion del Equipo Medicién por | Producto. Comunicacién Educacion:
Comercial. OKRs. Especializado en persuasiva para estudios
Andlisis de Mercado y Ventas. comunicar universitarios
Segmentacion. claramente el Administracion
Desarrollo de Relaciones valor de Di/Pa a de Empresas.
Comerciales. los Conocimiento y
Gestion de Precios y establecimientos | experiencia en
Negociacion. gastrondmicos y la industria
Seguimiento y Analisis de otras partes gastrondmica.
Resultados de Clientes. interesadas.
Toma de
Director Decisiones
Comercial Estratégicas
(cco) basadas en datos y
analisis para
impulsar el
crecimientoy la
adopcion de la
plataforma.
Capacidad para
negociar acuerdos
comerciales
beneficiosos y
establecer
relaciones sdlidas
con clientes y
socios estratégicos
Definir y liderar la vision Medicion por | Amplia Liderazgo y Experiencia $3.174 Mediano
tecnoldgica de Di/Pa, OKRs. experiencia en Gestion de dirigiendo
estableciendo la estrategia desarrollo de Equipos equipos
tecnoldgica para software, Capacidad para grandes.
garantizar la alineacion arquitectura de comunicar Educacion:
con los objetivos sistemas, estrategias, Ingeniero en
comerciales. infraestructura problemas sistemas.
Supervisar el desarrollo, la tecnoldgica y técnicos y
mejora continuay la seguridad de la soluciones de
escalabilidad de la informacién. manera claray
plataforma Di/Pa para Gestion de comprensible a
. satisfacer las necesidades Proyectos y diferentes
Director . N
. . |del mercadoy de los Metodologias audiencias,
Tecnoldgic | . P .
o (CTO) cl|ente§. . Agiles. |r1’cIL{yendo ano
Supervisar las operaciones Comprender los técnicos.
tecnoldgicas diarias, principios de Toma de
incluyendo el soporte seguridad Decisiones
técnico, la seguridad de la cibernéticay Estratégicas
plataforma, el proteccién de Gestion del
mantenimiento de la datos para Cambioy
infraestructura y la gestién garantizar la Adaptabilidad.
de la capacidad. integridad y Habilidades de

Investigacion y Desarrollo
(1+D)

Colaboracién
Interdepartamental:

seguridad de la
plataforma Di/Pa.

Resolucién de
Problemas.
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Trabajar estrechamente
con otros departamentos
como el de desarrollo,
ventas y marketing para
alinear estrategias y
objetivos.
Desarrollo y Estrategia del Estratégicos. Experiencia previa | Liderazgoy Séliday $3.174 Mediano
Producto. Operacionales | en roles de gestion | Gestion de verificable
Gestion del Ciclo de Vida de producto, con | Equipos. trayectoria en
del Producto. conocimientos Comunicacion roles directivos
Colaboracion profundos en efectiva. o gerenciales
Interdepartamental. desarrollo de Gestion del dentro de
Desarrollo de Roadmap y software, disefio Cambioy empresas de
Priorizacion. de experiencia de | Adaptabilidad. servicios.
usuario (UX) y Enfoque en la Educacion:
Chief metodologias de Experiencia del licenciatura en
desarrollo agil. Usuario. Negocios
Product I L
. Habilidad para Digitales o
Officer . o
(CPO) analizar datos Disefio
relevantes del Industrial
producto, utilizar Experiencia
meétricas clave demostrada en
(KPIs) y aplicar la gestion de
herramientas de productos.
analisis para
tomar decisiones
fundamentadas.
Conocimientos en
UX/Ul.
8.1.2 — Personal Mandos Medios
Salario
Puesto de Tareas / Mensual LEGED L
. e Nivel de Resultados Habilidades Perfil Profesional Contratacion
Trabajo Responsabilidades Bruto i)
(USD) P
Asegurar que los Medicion por OKRs. Conocimiento basico Experiencia en $2.539 Corto
clientes tengan una de Microsoft 360. Servicio al Cliente.
experiencia Empatia y Orientacién a
satisfactoria al utilizar Orientacién al Resultados.
Di/Pa. Esto implica Cliente. Ser flexible y capaz de
resolver problemas o Capacidad adaptarse a cambios
Gerente de o .
. consultas de los Organizativa. en las necesidades
Servicio al ; . .
. clientes, gestionar del clienteoenla
Cliente . X
situaciones de plataforma,
conflicto y garantizar proporcionando
una comunicacién soluciones 4giles y
efectiva entre el eficientes.
personal y los
clientes.
Gerente Supervisar las Medicion por OKRs. Conocimientos Experiencia en roles $2.539 Mediano
L . | actividades Financieros gerenciales o
Administraci R A L . .
. financieras de la Avanzados: Dominio directivos en el drea
ony L . L
. plataforma, en contabilidad, de administracién y
Finanzas

incluyendo

andlisis financiero,

finanzas,
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presupuestos,
contabilidad,
tesoreria, informes
financieros y gestion
de riesgos.

Asegurar el
cumplimiento de
regulaciones fiscales,
contables y
financieras, asi como
la elaboracién de
informes financieros
en tiempo y forma.
Optimizar el uso de
recursos financieros,
asegurando la
eficiencia en la
inversiény la
maximizacién del
retorno de la
inversion (ROI).

presupuestos y
planificacion
financiera
estratégica.
Habilidad para liderar
y motivar equipos,
fomentando la
colaboraciény el
rendimiento éptimo
en un entorno
multifuncional.

preferiblemente en
empresas
relacionadas con
tecnologia o servicios
digitales.

Educacion:
Licenciatura o
posgrado en
Finanzas,
Administracidn de
Empresas,
Contabilidad o areas
afines.

Desarrollar Medicion por OKRs. Capacidad para Experiencia $2.539 Mediano
estrategias de desarrollar e relevante en roles de
marketing y implementar marketing,
promocidn para estrategias de preferiblemente en la
aumentar la marketing integrales. industria tecnoldgica,
visibilidad y el Experiencia en servicios digitales o
conocimiento de marketing digital, relacionada con la
Di/Pa. Planificacion y incluyendo SEO, SEM, | gastronomia.
ejecucion de marketing de Educacion en
campafias contenidos, redes Marketing o Campo

Gerente de publicitarias, el sociales y email Relacionado:

Marketing desarrollo de marketing. Licenciatura o
material Creatividad y posgrado en
promocional, la Pensamiento Marketing,
gestion de las redes Analitico. Comunicaciones,
sociales y la Gestion de Proyectos Publicidad o areas
colaboracién con y Colaboracioén. afines. Certificaciones
otros departamentos adicionales en
para garantizar una marketing digital
comunicacion serian beneficiosas.
coherente de la
marca y el producto.
Desarrollar Medicion por OKRs. Mantener relaciones Experiencia en $2.539 Mediano
estrategias para sélidas con los Ventas: en roles de
promover y aumentar clientes existentes, ventas,
la adopcién de Di/Pa. identificando preferiblemente en la
Identificar oportunidades de industria tecnoldgica,
oportunidades de crecimiento y servicios digitales o

Gerente mercado, establecer asegurando altos relacionados con la
relaciones con niveles de gastronomia.
Ventas

clientes potenciales,
realizar
presentaciones y
demostraciones, y
trabajar en
colaboracién con el
equipo de ventas

satisfaccion.
Capacidad para
desarrollar e
implementar
estrategias de ventas
efectivas para
adquirir nuevos

Educacién:
Licenciatura en
Administracidn de
Empresas, Marketing
o0 areas afines.
Certificaciones o
estudios adicionales
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para cerrar acuerdos
y alcanzar los
objetivos de ventas.

clientes y expandir la
base de usuarios.

enventasy
negociacion serian
valorados.

8.1.3 — Personal Operativo

Desarrollador
Back-end

Servidor.

Gestién de Base de Datos.
Seguridad y Proteccion de
Datos.

Optimizacion del
Rendimiento.

Seguridad y Cumplimiento.
Rendimiento Optimo.

Bases de Datos: Dominio en
bases de datos relacionales
(SQL) como MySQL, asi como
experiencia en bases de datos
NoSQL como MongoDB y
Redis.

Seguridad Informatica.

Sl Momento de
Puesto de . Nivel de Rendimiento - et Mensual e
. Tareas o Funciones Habilidades Técnicas Contratacion
Trabajo Esperado Bruto 1ifere]
(usD) 4
Brindar asistencia técnica a Tiempo de Respuesta Eficaz. Habilidades de $1.904 Corto
los establecimientos Satisfaccidn del Cliente. Comunicacion.
gastrondmicos que utilizan la Resolucién de Problemas Capacidad de Diagndstico.
plataforma, respondiendo Complejos. Gestion del Tiempo.
consultas y resolviendo Conocimiento de plataformas
problemas técnicos. digitales.
Identificar y diagnosticar
Especialista en problemas técnicos,
Soporte Técnico | proporcionando soluciones
efectivas y claras a los
usuarios. Asistir en la
configuracién inicial de la
plataforma para nuevos
clientes, asi como mantenery
actualizar la plataforma segun
sea necesario.
Desarrollo de la Web app. Entrega de Calidad. Dominio en el desarrollo $2.539 Corto
Integracion de Sistemas. Eficiencia y Cumplimiento de tanto de aplicaciones web
Optimizacion del Plazos. (usando tecnologias como
Rendimiento. Resolucidn de Problemas. HTML, CSS, JavaScript, etc.)
Colaboracién Conocimientos en Bases de
Interdepartamental. Datos: Experiencia en disefio
y gestidn de bases de datos
relacionales (SQL) y no
Desarollador relacionales (NoSQL) para
respaldar la plataforma.
Full Stack L
Experiencia con frameworks y
herramientas de desarrollo
como React.js, Node.js,
Express.js, Django, Laravel,
entre otros.
Experiencia en control de
versiones para el desarrollo
colaborativo y la gestion de
codigo.
Desarrollo de Légica de Fiabilidad y Estabilidad. Lenguajes de Programacion. $2.539 Corto
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Control de versiones y
Metodologias.

Crear material educativo Lograr que los Herramientas de Formacién: $889 Mediano
efectivo y atractivo, como establecimientos Experiencia en el uso de
manuales, videos instructivos, | gastronémicos comprendany | herramientas de capacitacion
presentaciones o guias adopten rapidamente la y presentacion, como
interactivas, centrado en la plataforma Di/Pa, reflejado software de presentaciones
operacion y funcionalidades en una implementacién (PowerPoint), plataformas de
de la plataforma Di/Pa. exitosa en sus procesos. aprendizaje en linea o
Capacitador Obtener retroalimentacién de | Mantener altos niveles de herramientas de colaboracién
Clientes los clientes para identificar satisfaccion entre los clientes. | (Microsoft Teams).
dreas de mejora en la Entendimiento de conceptos
capacitaciény en la basicos de tecnologia y
experiencia de uso de Di/Pa. sistemas informaticos para
explicar términos técnicos y
procedimientos de manera
comprensible para los
clientes.
Asistir al Gerente de Mantener una Manejo de herramientas $635 Largo
Administracion y Finanzas con | documentacion organizaday Microsoft Office 365.
sus tareas. Encargarse del actualizada, permitiendo un Experiencia en la organizacion
registro, clasificacion y acceso rapido y preciso a la y mantenimiento de archivos
archivo de documentos informacién requerida. fisicos y digitales.
relacionados con la operacion
del negocio. Programar
Asistente reuniones, eventos o sesiones
Administrativo de capacitacion para el
equipo interno, asegurando
una logistica adecuada. Asistir
en la preparacion de
informes, presentaciones,
redaccién de correos
electronicos y otras tareas de
oficina segulin sea necesario.
Asistir en el seguimiento y Participacidn activa en el Familiaridad con $1.270 Largo
coordinacion de las fases del avance de los proyectos, metodologias de gestion de
desarrollo de la plataforma cumpliendo con los plazos proyectos como Agile o
Di/Pa, trabajando en estrecha | establecidosy contribuyendo | Scrum para contribuir
colaboracién con el equipo de | al logro de objetivos. eficazmente en el
desarrollo y otros Asegurar la correcta seguimiento y avance del
departamentos. Recopilar, comprension y producto.
documentar y comunicar los documentacion de los Habilidad para utilizar
Asistente de requisitos del producto, requisitos del producto, herramientas de gestion de
Producto incluyendo funcionalidades, reduciendo la necesidad de proyectos (Jira).
mejoras y actualizaciones, cambios y correcciones Aptitud para analizar datos,
basandose en las necesidades | posteriores. identificar tendencias y
de los usuarios y el mercado. traducir las necesidades del
Facilitar la comunicacion cliente en requisitos
entre los equipos internos, especificos del producto.
asegurando que todos estén
informados sobre los avances
del producto.
Investigar y crear listas de Identificacion exitosa de Excelente capacidad para $889 Largo

Asistente de
Ventas

posibles clientes en el sector
gastrondmico interesados en
adoptar Di/Pa. Comunicarse

clientes potenciales
interesados en Di/Pa,

comunicarse de forma
persuasiva y efectiva tanto de
forma escrita como verbal.
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con los clientes potenciales,
presentarles las

Di/Pa. Realizar seguimiento a
los clientes potenciales,
mantener comunicacion
constante para resolver
dudas.

caracteristicas y beneficios de

manteniendo una lista
actualizada.

Habilidad para establecer y
mantener relaciones sélidas
con clientes potenciales,
construyendo confianza y
credibilidad.

Manejo de Herramientas de
CRM: Familiaridad con
sistemas de gestion de
relaciones con clientes (CRM)
para realizar seguimiento
efectivo de clientes
potenciales y mantener
registros precisos de
interacciones.

8.1.4 — Personal Técnico / Digital

SELELD Momento de
Puesto de . Nivel de Rendimiento id .. Mensual L.
. Tareas o Funciones Habilidades Técnicas Contratacion
Trabajo Esperado Bruto (Plazo)
(UsD)
Realizar investigaciones para Experiencia de Dominio de principios de disefio de $1.523 Mediano
comprender las necesidades y Usuario Mejorada. experiencia de usuario (UX) y disefio
comportamientos de los Iteracion Efectiva. de interfaz de usuario (Ul), asi como
usuarios en establecimientos Implementacion herramientas como Figma para crear
gastrondmicos, identificando exitosa. prototipos y wireframes.
problemas y oportunidades Capacidad para realizar
para mejorar la experiencia del investigaciones, encuestas y pruebas
usuario en Di/Pa. Crear con usuarios para comprender sus
interfaces intuitivas y necesidades y comportamientos.
Disefiador UX | atractivas que permitan a los Prototipado y Testeo.
usuarios interactuar Habilidad para trabajar en equipo,
facilmente con la plataforma, comunicar eficazmente ideas y
asegurando la usabilidad y la conceptos de disefio, y colaborar
accesibilidad. Desarrollar estrechamente con otros miembros
prototipos y realizar pruebas del equipo.
con usuarios para evaluar la
efectividad del disefio,
iterando para mejorar la
experiencia del usuario.
Recolectar, limpiar y analizar Proporcionar andlisisy | Manejo de Herramientas de Analisis: $1.270 Mediano
datos relacionados con el uso recomendaciones Tableau y Google Analytics.
de Di/Pa, examinando accionables que Entendimiento profundo de técnicas
tendencias, patrones y impulsen mejoras estadisticas, modelado predictivo,
métricas clave para identificar significativas en Di/Pa analisis de regresion, clustering, y
Analista de oportuni‘o!ades de mejora. y su rendimiento otras metodologias de analisis de
Datos Generacion de Informes y general. datos.
Métricas. Utilizar técnicas de Informes y Métricas Experiencia en limpieza, integraciéon y
modelado de datos para Claras. gestion de datos provenientes de
prever tendencias futuras, multiples fuentes para asegurar su
comportamientos de los calidad y utilidad.
usuarios o necesidades del
mercado.
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8.2 — Organigrama

Un organigrama es la representacion grafica de la estructura de una empresa. El organigrama de
Di/Pa se desarrolla en diferentes fases: corto, mediano y largo plazo.

En el corto plazo, se identifican roles criticos para el desarrollo y lanzamiento de la web app en
su fase inicial. El Chief Executive Officer (CEO) liderard ambos equipos: el comercial y el de
desarrollo, siendo su responsabilidad principal la promocion de la vision de Di/Pa y tomar
decisiones estratégicas para progresar en el desarrollo del producto. El Director Comercial (CCO)
estard a cargo de atraer clientes y estard dirigiendo un equipo compuesto por un Gerente de
Servicio al Cliente, responsable de capacitar a los clientes, y a un Especialista en Soporte
Técnico, encargado de resolver posibles fallos en los establecimientos gastronémicos.

Chief Executive
Officer (CEO)

Director Equipo de
Comercial (CCO) Desarrollo
Gerente de

Servicio al Cliente

Desarollador Desarollador
Back-end Full Stack

Especialista en
Soporte Técnico

Figura 8.2.1 - Organigrama de la organizacion a corto plazo

En el mediano plazo, se planea la incorporacién de nuevas dreas de negocios que contribuyan
al crecimiento del negocio. Se sumara un Gerente de Administraciéon y Finanzas, un Director
Tecnolégico (CTO) y un Chief Product Officer (CPO). A medida que mas establecimientos
gastrondmicos utilicen Di/Pa, se requerird un responsable para la gestién administrativa y
financiera. El CTO estara a cargo del equipo de desarrollo e integrard dos nuevos roles: un
Disefiador UX y un Analista de Datos. En Di/Pa, nuestra meta es proporcionar la mejor

Pagina 69 de 115



ﬁ@ﬁ DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

experiencia de usuario, simplificando el proceso tanto para clientes como usuarios. A medida
gue la cantidad de clientes y usuarios aumente, se necesitard un profesional encargado de
generar informes basados en los datos del producto, y a partir de ellos, tomar decisiones para
continuar mejorando y creciendo. EI CPO se enfocard en el crecimiento del producto,
incluyendo nuevas funcionalidades requeridas por el mercado. En el area comercial, se
incorporaran un Gerente de Marketing, encargado de las campafias para atraer nuevos clientes,
y un Gerente de Ventas, responsable de las negociaciones tanto con clientes como con
pasarelas de pago y softwares gastronémicos. Por ultimo, un Capacitador de Clientes, para
aliviar el trabajo del Gerente de Servicio al Cliente y darle la mejor experiencia en el onboarding
a los clientes.

Chief Executive
Officer (CEQ)

Director Gerente Administracién Director Chief Product
Comercial (CCO) y Finanzas Tecnoldgico (CTO) Officer (CPO)

| Desarollador
Full Stack

Gerente de Gerente de Gerente Desarollador

Servicio al Cliente Marketing Ventas Back-end

|__ Disefiador
o UX

Especialista en
Soporte Técnico

Analista de

] Datos
Capacitador

Clientes

Figura 8.2.2 - Organigrama de la organizacién a mediano plazo

A largo plazo, se prevé la inclusidn de asistentes de ventas, personal administrativo y de
producto para brindar soporte a los gerentes, dada la creciente carga de trabajo a medida que
la base de clientes aumenta.
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Director Gerente Administracion
Comercial (CCO) y Finanzas
Asistente

Administrativo

Gerente de Gerente de Gerente
Servicio al Cliente Marketing Ventas
Especialista en Asistente de
Soporte Técnico Ventas
Capacitador
Clientes

Director
Tecnoldgico (CTO)

| Desarollador
Full Stack

Desarollador
Back-end

Disefiador
UX

—

Analista de
Datos

Figura 8.2.3 - Organigrama de la organizacion a largo plazo

Chief Product
Officer (CPO)

Asistente de
Producto

Cada adicion de roles esta alineada con el objetivo de respaldar el crecimiento continuo de
Di/Pa, mejorando la experiencia del cliente y adaptandose a las cambiantes necesidades del

mercado gastrondmico.
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9 - Costos, Finanzas e Inversion

DIGITALHOUSE

Todos los montos en pesos argentinos han sido convertidos a ddlares estadounidenses

utilizando el tipo de cambio conocido como ddélar MEP a ARS $485,00 por USD, vigente el 3 de

Julio de 2023, para la presentacidn de datos financieros en esta tesis.

9.1 — Inversiones

9.1.1 — Inversiodn inicial

A continuacion se presentan las inversiones necesarias previas al lanzamiento del producto al

mercado.
Inversiones Costo ($)
Inversion Desarrollo Web App $50.000
Inversidn Aspectos Legales S31
Inversion Marketing $1.000
TOTAL INVERSION $51.031
9.1.2 — Detalle de la Inversidn Inicial
Concepto Descripcion Costo ($)
Desarrollo y Actualizacion de $20.000
Web App Usuarios. ’
Inversién Desarrollo Web App
Desarrollo y Actualizacion de
Plataforma Clientes »30.000
Registro de dominio S17
Inversion Aspectos Legales
Registro de marca $15
Inversion Marketing Digital Marketing Digital $1.000
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9.2 — Costos

A continuacidn se presentan los mayores costos que tendra la ejecucién del Plan de Negocio.

9.2.1 — Costos Operativos

Ano 1 Afio 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

§°“I:‘5i(’“ Pasarelas | <¢918339 | $2.855.748 | $4.042.509 | $5.668.300 | $7.331.775
e Pago

Sueldos $218.773 $312.732 $384.532 $517.021 S 654.655
Integracidén con

Software $135.576 $313.761 $423.577 $571.829 $743.378
Gastrondmico

Recursos Materiales s 5.360 s 7.264 s 9.847 $ 13.356 s 17.488
Impuesto a los

CABA

TOTAL COSTO $1.313.217 | $3.598.872 | $5.022.165 | $7.007.784 | $9.061.514
OPERATIVO

Las pasarelas de pago que utiliza Di/Pa para que los comensales puedan pagar sus consumos
son Mercado Pago y Modo. La comisidn total de las pasarelas de pago es del 2,35% de los
ingresos totales del establecimiento gastrondmico los primeros dos afios. A medida que crece el
numero de establecimientos gastrondmicos que contratan el servicio de Di/Pa, se negociara
este porcentaje con las plataformas de pago y se espera bajar ese porcentaje a 2,25% en el afio
3,a2,15% enelafio4ya210% en el ano 5.

Los sueldos son detallados en la seccidn 9.4.1 - Gastos de operacion.

La integracion con los software gastrondmicos sera a partir de una API. El costo de utilizar esta
API por dia por establecimiento gastrondmico es de $2,06. Se estima que los establecimientos
gastrondmicos estan abiertos en promedio 296 dias al afio. El primer afio solamente se utilizara
esta API 148 dias ya que comenzara aproximadamente en el 22 Semestre.

Los recursos materiales estdn conformados por la impresion de coddigos QR para cada mesa de
cada establecimiento gastrondmico. Cada impresién y plastificacion por cédigo QR tiene un
costo de $0,85.
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El Impuesto a los Ingresos Brutos CABA es del 3% de los ingresos.

9.2.2 — Gastos
Comercializacion
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 ARo 5
Instagram y $5.480 $9.478 $16.170 $17.928 $25.138
Facebook
Tik Tok $2.740 $4.739 $ 8.085 $8.964 $12.569
Google Display $ 5.480 $9.478 $16.170 $17.928 $25.138
TD‘I)JGLA'L‘"ARKET'NG $13.700 $ 23.695 $ 40.425 $ 44.819 $ 62.844

Los gastos de comercializacion seran exclusivamente en marketing digital. Las plataformas que
se utilizardn son Instagram, Facebook, TikTok y Google Display para poder captar clientes y
usuarios.

Administracion
Ano 1 Afio 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Freelances $3.600 $6.000 $9.000 $12.000 $ 15.000
Herramientas de - - $1.395 $1.950 $1.950
gestion

Las dos suscripciones a las que nos vamos a adherir son:

e Licencia de Microsoft 365 Empresa Estandar: para la administracion de la empresa.
Utilizar todas las herramientas que ofrece tales como Word, Teams, Onedrive, Outlook,
etc.

e QRFY: es una plataforma que te permite generar, personalizar, gestionar y hacer un
seguimiento analitico de los cédigos QR.
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Licencia de
Microsoft 365 $ 900 $1.650 $1.950 $2.850 $3.900
Suscripcion en
QRFY S 255 S 255 S 255 S 255 S 255

Se va a contratar un abogado y un contador freelance cuando sea necesario por las horas

necesarias.
Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Abogado $1.200 $2.000 $3.000 $4.000 $5.000
Contador $2.400 $4.000 $6.000 $8.000 $10.000

La herramienta de gestidon que se utilizard para organizar las tareas de cada equipo y tener un
seguimiento de las mismas es lJira. La misma se comenzara a utilizar desde el comienzo pero en
el afo tres nos vamos a suscribir al plan Standard.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5

Jira - - $1.395 $1.950 $1.950

9.3 — Ingresos

9.3.1 — Precios

El modelo de precios que Di/Pa implementara es el de comisién por transaccién, mediante el
cual a cada establecimiento gastrondmico se le cobrard el 3% de su facturacion mensual. El 3%
estd conformado de la siguiente manera: el 0,65% corresponde al porcentaje que se llevara
Di/Pa y el 2,35% es el porcentaje que hay que pagarle a las pasarelas de pago. Como se
menciond previamente, la idea es que a medida que Di/Pa tenga mas clientes, negociar con las
pasarelas de pago para que ese porcentaje disminuya, aumentado la comisién que se lleva
Di/Pa. Nos comprometemos a proporcionar un servicio agil y transparente, con términos claros
y condiciones justas para todos los clientes. La proyeccion que se hizo de los porcentajes es la
siguiente:
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Aio 1 Ao 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5
Comisién Di/Pa 0,65% 0,65% 0,75% 0,85% 0,90%
Comisién Pasarelas de Pago 2,35% 2,35% 2,25% 2,15% 2,10%
TOTAL COMISION 3% 3% 3% 3% 3%

Realizando la operacion de suma producto entre el porcentaje de mercado de cada método de
pago y la comisidon + IVA de las pasarelas de pago asociadas a cada uno, se ha obtenido un
resultado del 2,35%. Estos datos se basan en un informe presentado por Worldpay en 2022,
detallando los porcentajes de los métodos de pago mas utilizados en transacciones a través de
un POS (Worldpay, 2023) en Argentina.

Se ha generado una tabla con informacién suministrada por Mercado Libre y Modo, mostrando
los datos correspondientes a los porcentajes de mercado, la comision mas IVA de las pasarelas
de pago vy los plazos de cobro asociados a cada método de pago:

; Comision + IVA de las Plazo de Cobro (en
Métodos de Pago % de mercado ;
pasarelas de pago Dias)
Efectivo 28% 0% 0
Débito 27% 0,96% 1
Billeteras virtuales 20% 7,73% 0
Crédito local 22% 2,178% 8
Crédito internacional 3% 2,18% 18

Una de las ventajas distintivas que ofrece Di/Pa es que el 75% de las ventas de los
establecimientos gastronémicos se reciben en menos de un dia.

9.3.2 — Prondstico de Ventas

La proyeccion de ventas de Di/Pa contempla un constante aumento en la incorporacion de
establecimientos gastrondmicos, abarcando una variedad que incluye restaurantes, cafeterias y
bares. Se anticipa un crecimiento anual proyectado, estimado entre el 30% y el 35%.
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Crecimiento de Establecimientos Gastronémicos que contratan DiPa
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Fuente: Elaboracion propia

El crecimiento anual previsto se distribuye de la siguiente manera:
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Crecimiento de Establecimientos Gastronomicos por Categoria
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Restaurante mBar mCafeteria

Fuente: Elaboracion propia

En relacién a los ingresos proyectados, se espera la siguiente distribucién entre Di/Pa vy las
pasarelas de pago:
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Ingresos Totales
$12.000.000

$10.000.000

$8.000.000
$6.000.000
. I

$2.000.000

S0
ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANOS5

Facturacion DiPa  mFacturacion Pasarelas de Pago

Fuente: Elaboracion propia

Para determinar los ingresos de Di/Pa, fue necesario realizar una estimacién de la facturacién
anual de los establecimientos gastrondmicos. El procedimiento empleado para calcular esta
facturacion fue el siguiente:

Inicialmente, se categorizd la industria gastrondmica en tres segmentos: restaurantes, cafeterias
y bares. Para cada uno de estos segmentos, se determinaron los siguientes parametros:

® La cantidad anual estimada de establecimientos que adoptaran Di/Pa.
® El numero promedio de tickets generados por dia.

® Elimporte promedio de cada ticket por persona.

® El promedio de comensales por mesa.

Se llevé a cabo, para cada categoria, el producto entre estos parametros y se multiplicé por 296
dias al afio (dias promedio que estad abierto un establecimiento gastrondmico en Argentina).
Finalmente, se sumaron estos valores de cada categoria para obtener la facturacién anual total
proyectada de los establecimientos gastrondmicos que emplearan Di/Pa.

9.4 - Estudio de los ingresos y egresos.
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9.4.1 — Gastos de operacion

DIGITALHOUSE

Sueldo por Posicién ($ brutos) Ano 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Ano 5
Chief Executive Officer (CEO) $49.000 $49.980 $50.980 $51.999 $53.039
Director Comercial (CCO) $35.000 $35.700 $36.414 $37.142 | S$37.885
Director Tecnoldgico (CTO) - $35.700 $36.414 $37.142 | S$37.885
Chief Product Officer (CPO) - - $36.414 $37.142 $37.885
Gerente Administracién y Finanzas - $28.560 $29.131 $29.714 | $30.308
Gerente Ventas - - $29.131 $29.714 | $30.308
Gerente de Marketing - $28.560 $29.131 $29.714 $30.308
Gerente de Servicio al Cliente $28.000 $28.560 $29.131 $29.714 | $30.308
Especialista en Soporte Técnico 1 $21.000 $21.420 $21.848 $22.285 $22.731
Especialista en Soporte Técnico 2 - - - $22.285 | $22.731
Especialista en Soporte Técnico 3 - - - - $22.731
Desarrollador Full Stack 1 $28.000 $28.560 $29.131 $29.714 | $30.308
Desarrollador Full Stack 2 - - - $29.714 | $30.308
Desarrollador Full Stack 3 - - - - $30.308
Desarrollador Back-end 1 $28.000 $28.560 $29.131 $29.714 $30.308
Desarrollador Back-end 2 - - - $29.714 | $30.308
Desarrollador Back-end 3 - - - - $30.308
Capacitador Clientes 1 - $9.996 $10.196 $10.400 | S$10.608
Capacitador Clientes 2 - - - $10.400 | S$10.608
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Capacitador Clientes 3 - - - - $10.608
Asistente de Producto - - - - $15.154
Asistente Administrativo - - - - $7.577
Asistente de Ventas - - - - $10.608
Disefiador UX 1 - $17.136 $17.479 $17.828 $18.185
Disefiador UX 2 - - - $17.828 $18.185
Analista de Datos - - - $14.857 | $15.154
Sub Total $189.000 $312.732 $384.532 | $517.021 | $654.655
Contribuciones $50.941 $84.291 $103.643 $139.353 | $176.449
Bono de Crédito Fiscal - Economia del

Conocimiento (521.168) | ($35.026) | (S43.068) | ($57.906) | (S 73.321)
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA $218.773 $361.997 $445.107 $598.467 | $757.783

Fuente: Elaboracion propia

En el 2019, a partir de la ley 27.506, se cred un Régimen de Promocion de la Economia del
Conocimiento con el objetivo de beneficiar al “conjunto de actividades productivas que utilizan
la informacion y los avances derivados de la ciencia y la tecnologia para generar valor y ofrecer a
la sociedad nuevos productos y servicios, que pueden ser aprovechados por todas las ramas de
la produccion y mejoran la calidad de vida de las personas”(Ministerio de Economia, 2021).

Como benefecio, se puede obtener un “bono de crédito fiscal del 70% de las contribuciones
patronales que se hayan efectivamente pagado con destino a los sistemas de la Seguridad Social
(Jubilacién), respecto de los empleados registrados y afectados a las actividades promovidas”
(Dominguez, 2021).

Tabla de Aportes y Contribuciones - Sequridad Social

Contribuciones

Empleador

Jubilacion

16%
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PAMI 2%
Obra Social 6%
Seguro de Vida Obligatorio 0,003%
ART 2,95%
TOTAL 26,95%

Fuente: Argentina.gob.ar

9.4.2 — Gastos de operacidn (fijos) no relacionados con la mano de obra

Ano 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
Amortizacion $1.700 $2.833 $3.683 $3.683 $4.250
Computadoras Dell
Amortizacion
Propiedad $30.198 $40.736 $51.948 $31.973 $32.671
intelectual
Amortizacién $ 16 $21 $27 $17 $17
Patentes
TOTAL $31.914 $43.591 $ 55.658 $35.673 $36.937
AMORTIZACIONES
9.4.3 — Estados de Resultados proyectados
La siguiente tabla muestra el estado de resultados proyectado para los cinco afos:
Ao 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos $1.172.332 $3.645.589 $5.390.012 $7.909.256 | $10.473.964
Costo por $1.313.217 $3.598.872 $5.022.165 $7.007.784 $9.061.514
ventas
:esu'ta“ ($ 140.885) $46.717 $ 367.846 $901.473 $1.412.450
ruto

Pagina 82 de 115




Universidad de

DIGITALHOUSE

SanAndrés

Gastos Comer. $13.700 $ 23.695 $40.425 $ 44.819 $62.844
Gastos Admin. $4.755 $7.905 $12.600 $17.055 $21.105
D&A $31.914 $43.591 $55.658 $35.673 $36.937
Impuesto a los
débitos y $11.747 $36.529 $ 54.008 $79.251 $ 104.949
créditos (NO
computable)
Resultado ($ 203.001) ($ 65.003) $ 205.155 $ 724.675 $1.186.615
Operativo
Rtdo. Imp. a las

$0 $0 $0 $92.655 $166.126
ganancias (35%)
Resultado Neto | ($ 203.001) ($ 65.003) $ 205.155 $632.019 $1.020.489

Se proyecta que el resultado neto sea inicialmente negativo durante el primer y segundo afio,

luego se convierte en positivo y experimenta un crecimiento constante a lo largo de los afios.

9.4.3.1 — Impuestos

En la siguiente tabla se muestran los impuestos a pagar sobre los ingresos de Di/Pa (el 3% de la

facturacion de los establecimientos gastronémicos).

Ao 1 Ao 2 Aio 3 Aiio 4 Aiio 5
|ngresos Brutos (3[5%) S 41.032 $ 127.596 S 188.650 s 276.824 S 366.589
Impuesto a los Débitos y
(1%)
Impuesto a los Débitos y $2.321 $7.218 $10.672 | $15.660 | $20.738
Créditos (0,20%)

A continuacidn se presenta el proceso que llevo al calculo del IVA a pagar.
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Afo 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Afno 5

Ingresos Di/Pa $1.172.332 | $3.645.589 | $5.390.012 | $7.909.256 | $10.473.964
ComprasconIVA | $1.062.874 | $3.182.772 | $4.484.933 | $6.265.485 | $8.107.640
IVA Ventas (21%) $ 246.190 $765.574 $1.131.902 | $1.660.944 | $2.199.533
IVA Crédito (21%) $223.204 $ 668.382 $941.836 $1.315.752 $1.702.604
IVA a Pagar $22.986 $97.191 $ 190.067 $345.192 $496.928
Bono de Crédito
Fiscal - Economia $21.168 $35.026 $ 43.068 $57.906 $73.321
del Conocimiento
g:ge;’: A $1.818 $ 63.984 $ 146.999 $ 287.286 $ 423.607

El Bono de Credito Fiscal, parte de los beneficios del Régimen de Promocidn de la Economia del

Conocimiento mencionado previamente, se puede utilizar para cancelar el IVA (Dominguez,

2021).

El impuesto a las ganancias se calculd de la siguiente forma:

Ano 1 Ano 2 Afio 3 Ano 4 Ano 5
Quebranto Impositivo (S 268.004) ($ 62.850) $661.825 $1.186.615
Impuesto a las
ganancias - © o $ 231.639 $415.315
(35%)
Descuento Economia
del Conocimiento - - - ($138.983) | ($249.189)
(21%)
Rtdo. Imp. a las - ; - $ 92.655 $ 166.126
ganancias (35%)
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9.4.3.2 — Saldos en cuentas por cobrar y por pagar

DIGITALHOUSE

Ano 1 Ano 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos de los
Establecimientos $39.075.915 |$121.513.951|$ 179.667.056 |$ 263.641.876 | $ 349.132.149
Gastrondmicos
Ingresos recibidos $39.075.915 |$ 121.513.951|$ 179.667.056 |$ 263.641.876 | $ 349.132.149
(Cuentas por Cobrar)
Pagos a los
Establecimiento $37.903.637 |$117.868.533|$ 174.277.045 |$ 255.732.620 | $ 338.658.184
Gastrondmicos
Actividad $1.331.672 | $3.630.472 | $5.076.586 | $7.071.608 | $9.147.413
IVA a Pagar $1.818 $63.984 $ 146.99 $287.286 $ 423.607
Egresos pagado $39.282.839 |$ 121.598.868 |$ 179.535.983 |$ 263.127.299 | $ 348.268.878
(Cuentas por Pagar)
Capital de Trabajo
Operativo ($206.925) | ($84.917) $131.074 $514.577 $ 863.271
(NOF)

Es importante mencionar que los ingresos recibidos de los establecimientos iran a una cuenta

recaudadora. La cuenta recaudadora concentra las recaudaciones realizadas por distintas vias

en una cuenta recaudadora con un Unico cargo mensual y a un costo minimo por transaccién. Es

la solucion para la cobranza de un servicio como Di/Pa. A los ingresos de los establecimientos

gastrondmicos se le va a quitar el 3% y se le va dar el 97% restante.

Las cuentas por pagar de actividad estas desglosadas a continuacion:

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 ARo 5
Pagos a las Pasare'al‘: de| <¢918339 | $2.855.748 | $4.042.509 | $5.668.300 | $7.331.775
ago
Gastos Operativos | $394.879 | $743.124 | $981.051 | $1341433 | $1.731.689
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Otros gatos esta conformado por los gastos de comercializacidn y administraciéon mencionados
previamente.

9.4.3.3 — Inversiones en Activos Fijos

Descripcion Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5

Desarrollo y

Actualizacionde | ¢ 15000 | $10.000 | $10.000 | $10.000 | $10.000
Web App

Usuarios.

Desarrollo y

Actualizacionde | ¢50000 | $15.000 | $15.000 | $10.000 | $10.000
Plataforma

Clientes

Suscripcion AWS $51 $69 $93 $125 $163

Desarrollo de

Web App Suscripcion AWS
Hosting (Web $2.000 $3.000 $5.000 57.000 > 10.000

App Server)
Licencia Redis $720 $720 $720 $720 $720

Licencia MySQL $2.140 $2.140 $2.140 $2.140 | $2.140

Licencia $ 684 $ 684 $ 684 $ 684 $ 684

MongoDB

TOTAL $40.595 | $31.613 | $33.637 | $30.669 | $33.707

Computadoras
Materiales Dell $5.100 | $4.250 | $1.700 | $5.100 | $5.950
Equipo

TOTAL $5.100 $4.250 $1.700 $5.100 $5.950
Registro de Registro Dominio $17 $17 $17 $17 $17
Marcay Patente | ro7a $17 $17 $17 $17 $17
TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS $45.711 | $35.879 | $35.353 | $35.786 | $39.673

9.4.3.4 — Flujo de Fondos Libre Proyectado

Para el armado de los flujos de fondos libres proyectados al ano 5 se utilizo la tasa de descuento
del 24%, explicado en la seccion 9.5.1 - Tasa de Descuento.
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

EBITDA ($ 171.087) ($ 21.413) $260.813 $760.347 $1.223.552
(-) Impuesto ($ 49.049) ($ 15.706) $49.569 $175.096 $ 286.710
Operativo
(-) Variacion ; $122.008 $215.991 $383.503 $348.694
NOF
(-) Capex $45.711 $35.879 $35.353 $35.786 $39.673
FEL ($ 167.749) ($ 163.594) ($ 40.100) $ 165.963 $ 548.475

9.5 — Analisis econdmico y financiero.

9.5.1 — Tasa de Descuento

A partir de los datos que se presentan a continuacidn, se determind la tasa de descuento asumiendo que
el 100% sera financiado con capital propio:

Tasa libre de riesgo (Tasas del tesoro de Estados 4 4%
Unidos a 5 afios al 8/9/23) (rf) e
Prima Riesgo Mercado (rm-rf) 1,60%
Beta desapalancada del sector Business & )

. 0,97
Consumer Services
Prima de Riesgo Pais de Argentina 18,21%*

Ke = WACC 24%

Consultado: 8 de Septiembre 2023.

La Prima Riesgo Mercado se calcula haciendo rendimiento del mercado (6%*) menos la tasa libre de
riesgo.

Para llegar a la WACC se realizd la siguiente férmula:
rf+PRM*B(u)+PRP

Un WACC del 24% significa que la empresa debe obtener al menos un rendimiento del 24%
para cubrir los costos de financiamiento, en este caso el del capital propio.

! (Yahoo Finance, 2023)

? (Damodaran, 2023a)

3 (Damodaran, 2023b)

* (Maximize Market Research, 2023)
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9.5.2 — Valor Terminal

A partir de los datos presentados a continuacién, se determiné el valor terminal asumiendo un
crecimiento del 4% en perpetuidad después del quinto afio.

FFL Afio 5* (1 + g)
WACC — g

e FFLAfio5=5548.475
e Tasa de crecimiento estimada (g) = 4%
® Costo del capital ponderado estimado (WACC) = 24%

Valor Terminal = $ 2.829.152

9.5.3 — FFL Descontados v VAR

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 ARo 5
FEL ($ 167.749) ($ 163.594) ($ 40.100) $ 165.963 $ 548.475
Valor Terminal $2.829.152
FFL + Valor ($ 167.749) ($ 163.594) ($ 40.100) $ 165.963 $3.377.626
Terminal
Factor de 0,81 0,65 0,52 0,42 0,34
Descuento
FFL ($ 135.105) ($ 106.118) ($ 20.950) $ 69.832 $1.144.638
Descontado

A partir de esta tabla calculamos la TIR, medida financiera utilizada para evaluar la rentabilidad
de un proyecto, que nos dio 94%. La suma del FFL Descontando nos da el Valor del Negocio
(VAN) que es de $952.297.

9.5.4 — Payback

Se procedidé a calcular el periodo de recuperacidon de la inversién de dos maneras distintas.Se
realizd el cdlculo del Payback, que no considera el descuento de los flujos de fondos libres,
ofreciendo una estimacién directa del tiempo para recuperar la inversién inicial. Asimismo, se
calculé el Payback modificado, que incluye el descuento de los flujos de fondos libres,
brindando una perspectiva ajustada al valor temporal del dinero en el tiempo requerido para
recuperar la inversion inicial.
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Payback

Payback Modificado

3 afos y 8 meses

3 afos y 9 meses
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10 — Aspectos Legales

10.1 - Creacion de sociedad juridica

Di/Pa ha optado por establecerse como una Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL), una
elecciéon comun entre startups tecnoldgicas debido a su adecuacion para negocios pequefios,
como es nuestro caso. Esta forma juridica ofrece una serie de ventajas significativas: los costos
de constitucidén son relativamente bajos, y las exigencias legales son menores en comparaciéon
con otras estructuras societarias. La SRL presenta una opcidn atractiva en términos econdémicos,
ya que la constitucién e inscripcién de esta sociedad son mas econdmicas que las de otras
formas legales. Asimismo, las SRL suelen tener regulaciones menos rigurosas en comparacion
con las Sociedades Andnimas (SA), lo que permite una mayor flexibilidad en la gestidn.

10.2 — Marco legal donde operara el negocio

A continuaciodn se listan las leyes que daran marco legal a la operacidon del modelo de negocios:
® Ley11.723 - Régimen Legal de la Propiedad Intelectual.
® Ley 25.326 - Proteccidén de los Datos Personales.
® ley22.362 - Marcas y Designaciones.

® Ley 24.240 - Defensa del Consumidor.

10.3 — Habilitaciones, registro de marcas y patentamiento

Para habilitar Di/Pa, sera necesario llevar a cabo el proceso de constitucién de la empresa como
una Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL) ante la Inspeccién General de Justicia. Este
tramite constitutivo establecerd las bases legales de la empresa y sus responsabilidades.

En paralelo, se gestionara el registro del software en la Direccidn Nacional del Derecho de Autor
(DNDA). Este paso garantizara la proteccién de los derechos de propiedad intelectual sobre el
software.

Ademas, se procedera con el registro de la marca ante el Instituto Nacional de Propiedad
Industrial (INPI). Es esencial resaltar que la exclusividad de las marcas registradas inicialmente
tiene una duracién de 10 anos, pero esta protecciéon puede renovarse de manera indefinida,
siempre y cuando se cumplan con los requisitos de uso establecidos y se realicen los pagos de

aranceles correspondientes.
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Se adquirira el dominio dipa.com a través del registro en NIC.ar. Como parte de la estrategia de
atencién personalizada, se asignara a cada cliente un subdominio propio, permitiendo una
experiencia individualizada y uUnica.

10.4 — Términos y condiciones del Producto Digital

10.4.1 — TyC Para Clientes

Los presentes términos y condiciones de servicio regulan la relacidn contractual entre las
personas que registren sus establecimientos gastrondmicos en el sitio web de DiPa
(https://dipa.com) (en adelante “Establecimientos” o “Usted”), con DIPA SRL (en adelante
“DIPA”, y en conjunto con los Establecimientos, las “Partes”). Los Establecimientos se
encontraran sujetos a los Términos y Condiciones Generales respectivos, junto con todas las
demads politicas y principios que rigen DIPA y que son incorporados al presente por referencia.

CUALQUIER PERSONA QUE NO ACEPTE ESTOS TERMINOS Y CONDICIONES GENERALES, LOS
CUALES TIENEN UN CARACTER OBLIGATORIO Y VINCULANTE, DEBERA ABSTENERSE DE UTILIZAR
EL SITIO.

La persona interesada en registrar su Establecimiento debe leer, entender y aceptar todas las
condiciones establecidas en los Términos y Condiciones Generales y en las Politicas de
Privacidad asi como en los demds documentos incorporados a los mismos por referencia, previo
a su registracién como Establecimiento.

Los Establecimientos pondran su espacio a disposicidon de las personas fisicas (en adelante, los
“Usuarios”) a fin de que puedan acceder a un menu de articulos, dividir la cuenta, pagar la
cuenta, dar una propina, y/u obtener un recibo de una operacién de pago (en adelante, los
“Servicios”) mediante el uso de la plataforma tecnoldogica de DIPA (en adelante, la
“Plataforma”). DIPA actia en todo momento como tercero intermediario entre los
Establecimientos y los Usuarios. Asimismo, usted reconoce que DIPA no presta servicios de
gastronomia, hoteleria, espectdculos, ni eventos corporativos o sociales. DIPA no serd
responsable por la calidad de los Servicios prestados por los Establecimientos, simplemente se
limita a poner a disposiciéon de los Establecimientos y de los Usuarios la Plataforma. Bajo
ninguna circunstancia los Establecimientos seran considerados de propiedad o empleados por
DIPA ni por ninguno de sus afiliados, ni tampoco se considerard que los servicios prestados por
los Establecimientos son encomendados por DIPA. Los Servicios se encuentran dirigidos
exclusivamente a residentes de la Republica Argentina.

SECCION 1: El Registro del Establecimiento.
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1.1. La persona interesada en registrar su establecimiento gastrondmico (la “Persona

Interesada”) podrd hacerlo a través de la registracion en el sitio web de DIPA. Una vez que la
Persona Interesada haya realizado el paso anterior, DIPA le enviard un formulario que debera ser
completado por la Persona Interesada (el “Formulario de Registracion”) en el que se deberd
indicar la Razon Social del Establecimiento, el tipo de Establecimiento, caracteristicas del
servicio, cantidad de mesas, nombre y contrasefia del wifi, descripcién del lugar, descripcion de
la fachada del Establecimiento, dias y horarios de atencidén y numero telefénico. Una vez
completado el Formulario de Registracion y validado el mismo por DIPA, la Persona Interesada
habra registrado el Establecimiento.

El registro del Establecimiento incluye la entrega de (i) centros de mesa con los cddigos QR de
acrilico, pvc o similar, cartén u otro material, segun sea el caso del Establecimiento (los “Centros
de Mesa”), y (ii) la integraciéon de la plataforma utilizada por el Establecimiento con la
Plataforma de DIPA (la “Integracion”). Usted entiende que si la plataforma utilizada en su
establecimiento es de dificil Integracion con la Plataforma de DIPA, DIPA se reserva el derecho
de facturarle a usted los costos de Integracién de la Plataforma. Ademads, el Establecimiento
tendrd el costo relativo a la conexidén a través de la red de telecomunicaciones suministrada por
el proveedor de acceso contratado (ISP) por el mismo, que estara a su exclusivo cargo. El
Establecimiento Unicamente podra acceder a la Plataforma a través de los medios autorizados.

1.2 Toda la informacion brindada por la Persona Interesada a los fines de registrar el
Establecimiento debera ser exacta, precisa y verdadera, asumiendo el compromiso de actualizar
los datos (en adelante los “Datos de Registro”). Asimismo, sera requisito necesario que la
Persona Interesada sea mayor de 18 afios de edad.

1.3 Una vez registrado el Establecimiento, DIPA otorgara al Establecimiento una cuenta personal
para acceder con la contrasefia que elija (la “Cuenta”). El Establecimiento accederd a su Cuenta
mediante el ingreso de su nombre de usuario y clave de seguridad personal elegida. La Cuenta
es personal, Unica e intransferible, y esta prohibido que un mismo Establecimiento registre o
posea mds de una Cuenta. En caso que DIPA detecte distintas Cuentas que contengan datos
coincidentes o relacionados, podra cancelar, suspender o inhabilitarlas. El Establecimiento serd
el Unico responsable por el cuidado de su Cuenta, y por mantener sus claves de acceso
protegidas. El Establecimiento podrd cancelar su Cuenta en cualquier momento sin costo
alguno, siempre que haya abonado a DIPA todos los Fee Mensuales.

1.4 Los Datos de Registro deberan ser exactos, actuales y veraces en todo momento. DIPA se
reserva el derecho de solicitar algin comprobante y/o dato adicional a efectos de corroborar los
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Datos de Registro, y de suspender temporal y/o definitivamente a aquel Establecimiento cuyos
datos no hayan podido ser confirmados. DIPA NO se responsabiliza por la certeza de los Datos
de Registro. La Persona Interesada y el Establecimiento garantizan y responden, en cualquier
caso, de la veracidad, exactitud, vigencia y autenticidad de los Datos de Registro. Los Datos
Personales que el Establecimiento proporcione se integraran en una base de datos personal del
qgue es responsable DIPA. DIPA podra solicitar informes a distintas bases de datos publicas o
privadas en relacidn a informacién y/o datos correspondientes a los Establecimientos. Para mas
informacidn consultar la Politica de Privacidad.

1.5 DIPA a su exclusiva discrecion podra denegar el registro de un Establecimiento y/o darlo de
baja en cualquier momento.

SECCION 2: Servicio prestado por el Establecimiento

2.1 Una vez que el Usuario se encuentre dentro del Establecimiento podra acceder al menu de
articulos utilizando la Plataforma de DIPA escaneando el cédigo QR (el “Cédigo QR”) que se
encontraran en las Graficas ubicada en el Centro de Mesa. Una vez que escanee el Codigo QR, el
Usuario se conectard con el sistema del Establecimiento el que le ofrecerd al Usuario un menu
personalizado (el “Menu”) donde podra acceder a un menu con articulos y luego solicitar que lo
atienda un mozo del Establecimiento.

2.2 El Establecimiento establecerd cdmo se realizardn los pagos de las cuentas de los usuarios
(los “Pago/s”); es decir, si los Pagos deben realizarse obligatoriamente a través de los
Procesadores de Pagos o si los Pagos pueden ser realizados en efectivo. Alli también podra
indicar cudl serd la propina que dejard. Se deja expresamente establecido que la propina no
estara incluida, debiendo el Usuario dejarla a su exclusivo criterio y responsabilidad y no
pudiendo el Establecimiento incluirlo dentro del cargo por el Servicio. El Establecimiento no
podra vender los Productos a personas que no utilicen la Plataforma a un precio inferior al que
figura en el Menu.

2.3 Asimismo, el Establecimiento podra modificar el mend dentro de la seccién del “Menud” en
la Plataforma, pudiendo agregar imdgenes y establecer distintas categorias para mejorar la
experiencia del Usuario. El Establecimiento se compromete a publicar imagenes que no dafien
la sensibilidad del Usuario y DIPA se reserva el derecho a solicitarle al Establecimiento que
cambie las imagenes publicadas en el menu a su exclusivo criterio.

2.4 Dado que DIPA solo pone a disposicion de los Establecimientos y de los Usuarios la
Plataforma para mejorar la experiencia de realizar el Pago, y no participa del Servicio, el
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Establecimiento sera responsable por todas las obligaciones y cargas impositivas que
correspondan por el Servicio, sin que pudiera imputarse a DIPA algun tipo de responsabilidad
por incumplimientos en tal sentido.

2.5 El Establecimiento es el Unico responsable por el uso de su Cuenta y por la prestacidn de los
Servicios. Todo esto de conformidad con lo estipulado en la seccion 6° de los presentes
Términos y Condiciones.

2.6 Resulta obligatorio y a exclusivo cargo del Establecimiento el mantenimiento y la limpieza
habitual del Establecimiento, a los fines de que el mismo se encuentre idéneo para prestar los
Servicios.

SECCION 3: Uso de la Plataforma

3.1. DIPA tendra las facultades para denegar o restringir el uso de la Plataforma a cualquier
Establecimiento bajo su exclusivo criterio, sin generar ello posibilidad de reclamar perjuicio
alguno por parte del Establecimiento. DIPA no serd responsable si el Establecimiento no cuenta
con la tecnologia necesaria para el uso de la Plataforma. El Establecimiento se compromete a
hacer un uso adecuado y licito de la Plataforma de conformidad con la legislacién aplicable, los
presentes Términos y Condiciones, la moral y buenas costumbres generalmente aceptadas y el
orden publico. Al utilizar la Plataforma o el Servicio, el Establecimiento acuerda que:

a) Solo utilizarad el Servicio para su uso comercial y no tendra facultades para revender su
Cuenta a un tercero.

b) No autorizard a terceros a usar su Cuenta.

c) No cedera ni transferird de otro modo su Cuenta a ninguna otra persona o entidad legal.

d) No utilizara una cuenta que esté sujeta a cualquier derecho de una persona que no sea
el Establecimiento sin la autorizacién adecuada.

e) No brindard el Servicio con fines ilicitos, ilegales, contrarios a lo establecido en los
presentes Términos y Condiciones, a la buena fe y al orden publico, lesivos de los
derechos e intereses de terceros incluyendo, sin limitaciéon, el transporte de material
ilegal o con fines fraudulentos.

f) No tratara de dafiar el Servicio o la Plataforma de ningiin modo, ni accedera a recursos
restringidos en la Plataforma.

g) Guardara de forma segura y confidencial la contrasefia de su Cuenta y cualquier
identificacion facilitada para permitirle acceder al Servicio y la Plataforma.

h) No utilizard el Servicio o la Plataforma con un dispositivo incompatible o no autorizado.
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i) No intentard acceder, utilizar y/o manipular los datos de DIPA, Usuarios y otros
Establecimientos.

j)  No introducira ni difundira introducir o difundir virus informaticos o cualesquiera otros
sistemas fisicos o légicos que sean susceptibles de provocar dafios en la Plataforma.

k) Contard con la totalidad de las autorizaciones correspondientes para circular, acorde al
Establecimiento que desee registrar para prestar los servicios, incluido pero no limitado
a permiso para operar, titulo de propiedad o algin contrato que le dé el derecho de
explotar comercialmente el Establecimiento, seguros, entre otros.

SECCION 4: Tarifas. Facturaciéon

4.1. Los Pagos realizados por el Usuario a través de la Plataforma irdn directamente a la cuenta
de DIPA. Al dia siguiente de recibir los pagos, DIPA transferira los ingresos correspondientes a los
establecimientos a la cuenta designada por cada uno de ellos. DIPA cobrara al Establecimiento
un fee mensual cuyos valores estaran publicados en todo momento en el sitio web de DIPA (el
“Fee Mensual”).

4.2 El Establecimiento deberd aceptar los términos y condiciones y politicas de privacidad del
Procesador de Pagos, eximiendo a DIPA de cualquier responsabilidad por la falla de los servicios
brindados por el Procesador de Pagos.

4.3. DIPA se reserva el derecho de tomar las medidas judiciales y extrajudiciales que estime
pertinentes para obtener el Fee Mensual. DIPA se reserva el derecho de modificar, cambiar,
agregar, o eliminar las tarifas vigentes, en cualquier momento, lo cual sera notificado al
Establecimiento.

4.4. El Establecimiento deberd emitir la correspondiente factura al Usuario por la totalidad del
monto correspondiente al pago abonado por el Usuario en relacion al Pedido.

SECCION 5: Indemnidad. Independencia de las Partes

5.1. El Establecimiento asume, como parte independiente, toda responsabilidad que pudiera
surgir a raiz de la prestacién del Servicio, liberando en todo momento a DIPA y a todos sus
socios de toda responsabilidad al respecto.

5.2. En especial, asume como propia la responsabilidad que pudiere derivarse de sus propios
actos, asi como también por los danos, pérdidas, roturas o extravios en el transporte de cosas,
eximiendo a DIPA de toda responsabilidad ante cualquier reclamo efectuado por el Usuario o
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terceros de cualquier indole que sea, obligdndose consecuentemente a resarcir a DIPA y a sus
socios de cualquier dano, pérdida o perjuicio que pudieren serle reclamados.

5.3. Asimismo, las Partes establecen y acuerdan que el Establecimiento no tendrd relacion
laboral de dependencia o subordinacién con DIPA, siendo ambas partes auténomas e
independientes entre si, por lo tanto, responsables individualmente por sus obligaciones
contractuales, impositivas, laborales, previsionales, etc. Tampoco crean ningun contrato de
sociedad, de mandato, de franquicia entre DIPA y el Establecimiento. El Establecimiento
reconoce y acepta que DIPA no es parte en ninguna operacion, ni tiene control alguno sobre la
calidad, seguridad o legalidad de la mercaderia objeto de los Servicios. El Establecimiento
reconoce ser un comerciante independiente, y en virtud de esto, asume el riesgo empresario
gue conlleva la prestaciéon del Servicio a su exclusivo cargo.

SECCION 6: Responsabilidad

6.1. DIPA solo pone a disposicion del Establecimiento un espacio virtual que les permite ponerse
en comunicacién mediante la Plataforma para brindar el Servicio a los Usuarios. DIPA no
interviene en el perfeccionamiento de las operaciones realizadas entre el Establecimiento vy el
Usuario, por ello no serd responsable respecto de la calidad, cantidad, estado, integridad o
legitimidad de la mercaderia transportada por el Establecimiento, asi como de la capacidad para
contratar del Establecimiento o de la veracidad de sus datos personales por ellos ingresados.

6.2. El Establecimiento conoce y acepta que al realizar operaciones con los Usuarios lo hace bajo
su propio riesgo. En ningun caso DIPA sera responsable por lucro cesante, o por cualquier otro
dafio y/o perjuicio que haya podido sufrir el Establecimiento, debido al Servicio prestado a
través de la Plataforma.

6.3. DIPA recomienda actuar con prudencia y sentido comun al momento de PRESTAR EL
Servicio. En caso que uno o mas Usuarios o algun tercero inicien cualquier tipo de reclamo o
acciones legales contra un Establecimiento, todos y cada uno de los involucrados en dichos
reclamos o acciones eximen de toda responsabilidad a DIPA y a sus directores, gerentes,
empleados, agentes, operarios, representantes y apoderados.

SECCION 7: Uso y Garantia de la Plataforma.

7.1. DIPA no garantiza la disponibilidad y continuidad del funcionamiento de la Plataforma. En
consecuencia, DIPA no serd en ningln caso responsable por cualesquiera dafios y perjuicios que
puedan derivarse de (i) la falta de disponibilidad o accesibilidad a la Plataforma; (ii) la
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interrupcion en el funcionamiento de la Plataforma o fallos informaticos, averias telefénicas,
desconexiones, retrasos o bloqueos causados por deficiencias o sobrecargas en las lineas
telefdnicas, centros de datos, en el sistema de Internet o en otros sistemas electrdnicos,
producidos en el curso de su funcionamiento; v (iii) otros dafios que puedan ser causados por
terceros mediante intromisiones no autorizadas ajenas al control de DIPA.

7.2. DIPA no garantiza la ausencia de virus ni de otros elementos en la Plataforma introducidos
por terceros ajenos a DIPA que puedan producir alteraciones en los sistemas fisicos o logicos del
Establecimiento o en los documentos electrdnicos y ficheros almacenados en sus sistemas. En
consecuencia, DIPA no serd en ningln caso responsable de cualesquiera dafios y perjuicios de
toda naturaleza que pudieran derivarse de la presencia de virus u otros elementos que puedan
producir alteraciones en los sistemas fisicos o loégicos, documentos electrénicos o ficheros del
Establecimiento.

7.3. DIPA adopta diversas medidas de proteccion para proteger la Plataforma y los contenidos
contra ataques informaticos de terceros. No obstante, DIPA no garantiza que terceros no
autorizados no puedan conocer las condiciones, caracteristicas y circunstancias en las cuales el
Establecimiento accede a la Plataforma. En consecuencia, DIPA no serd en ningln caso
responsable de los dafios y perjuicios que pudieran derivarse de dicho acceso no autorizado.

7.4. Con la suscripcion de los presentes Términos y Condiciones, Ud. declara que mantendra
indemne frente a cualquier reclamaciéon a DIPA, su sociedad matriz, directores, socios,
empleados, abogados y agentes derivadas del (i) incumplimiento por parte del Establecimiento
de cualquier disposiciéon contenida las presentes en los Términos y Condiciones o de cualquier
ley o regulacidon aplicable a las mismas, (ii) incumplimiento o violacién de los derechos de
terceros incluyendo, pero sin limitarse a, otros Establecimientos; y (iii) incumplimiento del uso
permitido de la Plataforma.

SECCION 8: Derechos de Propiedad Intelectual e Industrial

8.1. El Establecimiento reconoce y acepta que todos los derechos de propiedad intelectual e
industrial sobre los contenidos y/o cualesquiera otros elementos insertados en la Plataforma
(incluyendo, sin limitacién, marcas, logotipos, nombres comerciales, textos, imagenes, graficos,
disefios, sonidos, bases de datos, software, diagramas de flujo, presentacion, audio y video),
pertenecen a DIPA.

8.2. DIPA autoriza al Establecimiento a utilizar, visualizar, imprimir, descargar y almacenar los
contenidos y/o los elementos insertados en la Plataforma exclusivamente para su uso personal,
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privado y no lucrativo, absteniéndose de realizar sobre los mismos cualquier acto de
descompilacidn, ingenieria inversa, modificacion, divulgacién o suministro. Cualquier otro uso o
explotacién de cualesquiera contenidos y/u otros elementos insertados en la Plataforma
distinto de los aqui expresamente previstos estara sujeto a la autorizacion previa de DIPA.

8.3 Sin perjuicio de lo establecido en los puntos 8.1 y 8.2 el Establecimiento pondrd a
disposicion de DIPA sus marcas, logotipos, nombres comerciales, textos, imagenes, graficos,
diseios, sonidos, bases de datos, software, diagramas de flujo, presentacién, audio y video,
autorizando a este ultimo a utilizarlas con los alcances establecidos en los presentes Términos y
Condiciones a fin de mejorar la experiencia de los Usuarios.

SECCION 9: Proteccién de Datos

9.1. Los datos personales (en lo sucesivo, los “Datos”) que Ud. proporciona en el Registro se
integraran en una base de datos personales del que es responsable DIPA, cuya direccién figura
en el encabezamiento del presente documento.

SECCION 10: Notificaciones

10.1. DIPA podrd realizar las notificaciones oportunas a través de una notificacién general en la
Plataforma, a través de la direccidn de correo electrdnico facilitada por el Establecimiento en su
Cuenta. El Establecimiento podra notificar a DIPA mediante el envio de un correo electrdnico a
la direccidn establecida en el contrato.

SECCION 11: Cesién

11.1. El Establecimiento no podrd ceder sus derechos y obligaciones dimanantes de los
presentes Términos y Condiciones sin el previo consentimiento escrito de DIPA. DIPA podrd
ceder, sin necesidad de recabar el consentimiento previo del Establecimiento, los presentes
Términos y Condiciones a cualquier entidad comprendida dentro de su grupo de sociedades, en
todo el mundo, asi como a cualquier persona o entidad que le suceda en el ejercicio de su
negocio por cualesquiera titulos.

SECCION 12: Ley Aplicable y Jurisdiccién

12.1. Las presentes Términos y Condiciones, asi como la relacion entre DIPA vy el
Establecimiento, se regiran e interpretaran con arreglo a la legislacién vigente en la Republica
Argentina.
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10.4.2 — TyC Para Usuarios
DiPa es una web app (la "Plataforma") desarrollada por nuestros equipos de DIPA SRL
("nosotros" o "DIPA"), con el fin de simplificar la realizacion del pago de las cuentas dentro de

todos los establecimientos que utilizan nuestros servicios, ya sea un restaurante, un bar, o una
cafeteria (el/los "Establecimiento/s")

Los presentes términos y condiciones tienen por objeto definir las condiciones de nuestra oferta
de servicios (los "Servicios"). El uso de la Plataforma y de nuestros Servicios esta condicionado a
la aceptacidn sin reservas de nuestros términos y condiciones y de nuestra Politica de
Privacidad.

SECCION 1: Nuestros Servicios

Al colocar nuestros cddigos QR, un Establecimiento puede permitirle beneficiarse los siguientes
Servicios de DIPA (los "Servicios"):

e acceder a un menu de articulos y

e dividir la cuenta, pagar la cuenta, dar una propina, y/u obtener un recibo de una
operacién de pago.

Por favor, siga las instrucciones de la Plataforma para saber como utilizar los Servicios prestados.
1.1 Acceder a un menu de articulos

Usted puede ver el menu de un Establecimiento directamente a traves de la Plataforma.

1.2 Pago de la cuenta

Usted pagara la totalidad o parte de la cuenta a traves de la Plataforma si no paga en efectivo.

Usted es el unico responsable de comprobar los datos de la cuenta del Establecimiento que este
le facilite para asegurarse de que son correctos antes de pagar.

El pago de las cuentas se realiza a traves de los medios autorizados por el Establecimiento, que,
dependiendo de los mercados, pueden incluir tarjeta de debito/credito, billeteras virtuales o
efectivo.

Al pagar una cuenta, usted se compromete a proporcionar informacion precisa y a cumplir con
los terminos y condiciones de sus proveedores de pago (proveedores de tarjetas de credito,
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servicios corporativos de prepago, sistemas de pago en linea, etc.) (si procede). No seremos
responsables de su incumplimiento de cualquiera de estas obligaciones.

Una vez pagada la cuenta a traves de la Plataforma, se facilita al Establecimiento
correspondiente toda la informacion siguiente (i) el pago de la mesa en cuestion, operado y
registrado a traves de la Plataforma v (ii) su identidad, concretamente su nombre y apellidos.
Puede acceder a su recibo en nuestra Plataforma. Tambien puede hacer que se le envie por
correo electronico, a la direccion que nos ha facilitado.

En caso de no realizar el pago a traves de la Plataforma, el pago de la cuenta debera realizarse
directamente con el Establecimiento.

1.3 Dejar propina

Al pagar la cuenta a traves de la Plataforma, podra dejar una propina por el servicio prestado
por el Establecimiento si asi lo desea. La cantidad que decida dejar de propina se anadira a su
cuenta. Usted es el unico responsable de la cantidad que deje de propina al Establecimiento por
Sus servicios.

SECCION 2: Condiciones de uso de la Aplicacidn y los Servicios

2.1. El uso de la Plataforma requiere un teléfono celular y conexion a Internet. Todo el hardware
y software necesario para acceder a la Plataforma y utilizar los Servicios corre a su cargo.

El pago a traves de nuestra Plataforma implica un medio de pago activo y adscrito a una cuenta
solvente.

2.2. Usted se compromete a utilizar la Plataforma y los Servicios de manera leal, de acuerdo con
la finalidad de estos, las disposiciones legales y reglamentarias aplicables, los términos y
condiciones y las practicas vigentes.

A este respecto, usted se compromete a no hacer, en particular:

e realizar ingenieria inversa, descompilar, desensamblar, descifrar o intentar obtener el
cddigo fuente de cualquier material de propiedad utilizado para proporcionar la
totalidad o parte de los Servicios en la Plataforma;

e utilizar cualquier software o dispositivo manual o automatizado, robots u otros medios
para acceder, explorar, recuperar o indexar cualquier pagina de la Plataforma;
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® poner en peligro o intentar poner en peligro la seguridad de nuestros sitios, incluidos los
intentos de supervisar, escanear o probar la vulnerabilidad de cualquier sistema o red o
de violar las medidas de seguridad o autenticacion sin autorizacion expresa previa;

e infringir o utilizar cualquiera de nuestros derechos de propiedad intelectual o industrial;

e simular la apariencia o el funcionamiento de nuestros sitios o aplicaciones, por ejemplo,
utilizando un efecto espejo.

SECCION 3: Propiedad industrial e intelectual

3.1 Nuestros derechos

Somos titulares de todos los derechos, incluidos los derechos de propiedad intelectual e
industrial, y autorizaciones, relativos a todo el contenido de la Plataforma y los Servicios,
incluidos los disenos, textos, gréficos, imégenes, fotografi'as, ilustraciones, visuales, videos,
informacion, logotipos, marcas comerciales, disenos, iconos de botones, software, bases de
datos, archivos de audio y otros.

Le concedemos un derecho de acceso limitado, revocable, no exclusivo, intransferible y
estrictamente personal a nuestra Plataforma y Servicios. Usted no debe reproducir, distribuir,
modificar, crear trabajos derivados, mostrar pu'blicamente, ejecutar pu'blicamente, volver a
publicar, descargar, almacenar o transmitir cualquiera de los materiales relacionados con la
Plataforma o los Servicios.

Usted reconoce que el uso de los Servicios y las funciones de la Plataforma no le da derecho a
reclamar derechos de propiedad intelectual de ningdn tipo sobre la totalidad o parte de los
mismos, sin que se le conceda ninguna cesion o licencia mas alla del derecho de uso previsto en
el presente documento.

Nuestro nombre, el término "dipa", nuestro logotipo y todos los nombres, logotipos, nombres
de productos y servicios, disenos y esldganes relacionados son marcas comerciales de DIPA o de
sus filiales o licenciantes. Usted no debe utilizar dichas marcas sin nuestra previa autorizacion
por escrito. Todos los demas nombres, logotipos, nombres de productos y servicios, disenos y
esloganes que se encuentran en la Plataforma o los Servicios son marcas comerciales de sus
respectivos propietarios.

Cualquier uso de la totalidad o parte de los elementos mencionados, sin nuestra autorizacion
expresa, previa y por escrito y/o la de los Establecimientos, esta estrictamente prohibido, so
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pena de acciones penales y civiles, sin perjuicio de las excepciones previstas por la ley y la
normativa vigente.

SECCION 4: Responsabilidad

4.1. Las condiciones de realizacion de los pedidos (solicitud, seguimiento, ejecucidn) estan bajo
la unica responsabilidad del Establecimiento.

Usted esta obligado a organizar con los Establecimientos las condiciones legales y financieras de
sus relaciones de las que sera el unico responsable, en cumplimiento de las condiciones legales
y reglamentarias aplicables. Por lo tanto, no podremos ser considerados responsables, en
particular, del incumplimiento de las obligaciones de los Establecimientos, de los danos que le
causen los productos de los Establecimientos o de cualquier tercero, en particular en caso de
intoxicacion, de los perjuicios resultantes de su culpa o de la de un Establecimiento, o de un
acontecimiento imputable a un tercero o a un caso de fuerza mayor.

4.2. La informacion relativa a los Establecimientos (menus, alérgenos, disponibilidad de
productos, condiciones de servicio y cualquier otra oferta, gréﬁcos y fotografias que ilustran los
productos de los Establecimientos) ha sido comunicada por el Establecimiento donde se ve el
menu, bajo su exclusiva responsabilidad. No verificamos ni controlamos esta informacion. No
podemos garantizar que esta informacion sea completay este actualizada. Es su responsabilidad
solicitar cualquier confirmacion o informacion adicional directamente al Establecimiento.

En caso de dificultad con un Establecimiento, naturalmente quedamos a su disposicio'n.

4.3 Por ultimo, usted es consciente de los riesgos tecnicos y de las interrupciones de acceso que
pueden producirse en la Plataforma v, mas generalmente, en relacion con Internet. En
consecuencia, no podemos ser considerados responsables de la indisponibilidad o la
ralentizacion de los Servicios y/o de la Plataforma.
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11 - Plan de Implementacion y Riesgos

11.1 - Plan de Implementacion

A continuacién se presenta el plan de implementacion del Modelo de Negocio de Di/Pa
utilizando el formato de Gantt Chart.

2023 2024

Q2 Q1 Q2
- -] o
s woo | o | (2138131318 £[2303 0515 28808318

FASE: Desarrollo

Ideacién y Disefio del Producto 2-jul-23 27-dic-23 .....

Constitucion de la sociedad 5-ene-24  30-ene-24
Registro de la marca 1-feb-24 29-feb-24 .
Adquisicién del dominio 2-feb-24 1-mar-24 .

Desarrollo de Contenido Redes Sociales 1-may-24  30-jul-24 .

Desarrollo del MVP 9-ene-24  30-jun-24 -.-..
FASE: Lanzamiento

Pruebas de usabilidad con usuarios 1-jul-24 30-jul-24

Pruebas en establecimientos gastrondmicos 2-jul-24 31-jul-24

Adquisicion de licencias de software para trabajai  1-ago-24  30-sep-24

Desarrollo de Contenido Redes Sociales 1-sep-24 4
Contratacion de Equipo 1-jul-24 30-jul-24
Inversién en Marketing Digital 2-sep-24

Inversion en Licencias de Base de Datos 1-ago-24 Y

Figura 11.1 - Plan de Implementacién Di/Pa
El mismo esta dividido en dos fases: Desarrollo y Lanzamiento.

Comenzando por la fase de desarrollo, durante la tarea de ideacidn y disefio, se llevaran a cabo
actividades clave, incluyendo idear el negocio, evaluar la propuesta de valor, investigar el
mercado, analizar la viabilidad del producto, sus riesgos, la tecnologia a utilizar, y determinar el
modelo de negocio. A su vez, se llevara a cabo la constitucién legal de la sociedad juridica junto
con el registro de marca y domingo ante las entidades correspondientes. La creacion de
contenido de redes sociales antes del lanzamiento sera necesario para ir anticipando a los
clientes y usuarios el producto que esta por salir al mercado, es importante generar expectativa
y curiosidad sobre el servicio. Este contenido sera publicado a través de la cuenta de la marca
en Instagram, Facebook y Tik Tok.

El desarrollo del MVP, tanto para clientes como usuarios, se llevarad a cabo durante un periodo
de seis meses. Se realizardn iteraciones y prototipos experimentales hasta alcanzar el MVP final
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para el lanzamiento del mercado. Se llevaran a cabo las integraciones necesarias con las
pasarelas de pago y los software gastrondmicos.

La fase de lanzamiento inicia al completarse el desarrollo del MVP. Se llevaran a cabo pruebas
de usabilidad con potenciales clientes para realizar ajustes necesarios en el producto. También
se realizardn pruebas con potenciales usuarios para evaluar y mejorar su experiencia de uso.
Esta interaccién directa con el producto nos permitira satisfacer las necesidades de los clientes y
usuarios de manera mas efectiva.

Tras estds pruebas, se procedera a la inversidon en las bases de datos, escalando en funcién del
crecimiento de clientes y usuarios mensualmente, permitiendo una gestion eficiente de los
datos de la empresa. El equipo de Di/Pa se expandira tras el lanzamiento del MVP,
incorporando nuevos roles para impulsar el crecimiento del negocio. Para una mejor
organizacion de las tareas y gestion del equipo, se adquirird la licencia de software para trabajar
Jira. En paralelo, se llevard a cabo la creacion de contenido para las redes sociales (Facebook,
Instagram y TikTok) y para Google Display y se invertird en cada una de las plataformas en
publicidad con el objetivo de alcanzar y atraer potenciales clientes y usuarios.

11.2 — Plan Alternativo

En el caso de que se activen una de las amenazas y una de las oportunidades vistas en el
capitulo 3 — Analisis de factibilidad, riesgos e incertidumbre, se establecera un plan alternativo.

Amenaza: Inestabilidad econdmica.

La amenaza Influye tanto en el consumo directo de los comensales que optan por salir a comer
fuera, como en la capacidad de los establecimientos gastrondmicos para contratar nuevos
servicios. En este caso, el plan a implementar seria enfocarnos solamente en los polos
gastrondmicos del pais donde la gente mds consume. Se seguira invirtiendo en marketing y en
desarrollo como fue explicado en el plan de implementacién. A su vez, se buscara negociar con
los establecimientos gastrondmicos y las pasarelas de pago para negociar la comisidon mas
conveniente para todos. En el caso que la situacidn sea insostenible en la industria
gastrondmica, se pensara cambiar el modelo de negocio y buscar momentos en la vida de las
personas donde se comporte la cuenta, por ejemplo los taxis, hoteles, boliches, supermercados,
etc.

Oportunidad: Aumento del turismo.

Pagina 104 de 115



ﬁ@ﬁ DIGITALHOUSE

Universidad de

SanAndrés

El incremento del turismo conlleva un aumento en las ventas de los restaurantes, bares y
cafeterias, lo que a su vez genera un incremento en el nimero de transacciones a través de
Di/Pa. Cada vez hay mas turismo en la Argentina. Se tiene que trabajar para que el sistema
soporte el servicio simultdneamente en muchos establecimientos gastrondmicos y eso se hard a
través de la inversion en base de datos y servidores. También se trabajara en desarrollar la
aplicacion en distintos idiomas, asi el turista también pueda utilizar Di/Pa sin ayuda de terceros,

mejorando su experiencia de usuario.
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Anexos

Anexo 1

Mapa de Viaje del Cliente de los establecimientos gastrondmicos utilizando Di/Pa.

Descubrimiento Escanear QR Mend Pedir la cuenta Dividir la cuenta Propina Método de Pago Pagar
Vaa un lugar m;‘:;"‘:: bl 5"_:::\“:?;:::’" Escanea de vuelta Selecciona el Selecciona la *';Zi:?i :Z;ow: de
gastronémico con i O o e el QR. 'Selﬂecclon:a botén "Dividir la opclbr{ de afiadir métodos de pagos sai
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Anexo 2

Registro de Campo

Tiempo: 16 de marzo 2023, 17:50hs-18:15 hs.
Personas:

Observadora participante: Josefina. Cdmo rol de comensal.
Acompafiante: Laura. Cdmo rol de comensal.
Informante: Mesero.

Lugar:

Establecimiento gastrondmico: Havanna.
Sucursal: Cabello 3631, Palermo, CABA, Argentina.
Zona concurrida.

Cantidad de personas en el lugar.

La gente suele ir a tomar el té.
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Objetivo: Visitar uno de los establecimientos gastronédmicos que utilizan el POS MaxiRest y
validar que la web app Waitry, que estd integrada al POS, no tenga la funcionalidad de Di/Pa, mi
proyecto de graduacion.

Descripcion:

Cédigo QR que se encuentra en la mesa.

Pagina de inicio. Utilizan Waitry - plataforma

integrada en con el POS MaxiRest. -
= Q

Cabello

Combos mafanas v tardes

AA & app.havanna.com.ar ¢

< i T |
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=-Q

Salados  Frapps Bebidas fri

18:01

Listado de productos por categoria.

= cabello - Havanna Jlhicu

$1.750,00

Sandwiches cldsicos

Sellado
Séndwich de jamén cocido,
muzzarelay hebras de queso.. |

$1.300,00

Tostado mixto de jamén y
queso

Sandwich de jamén cocidoy
queso muzzarella en pan de.

$1.260,00

Croissant de jamén y
queso

Croissant de jamon cocidoy

aueso

sus000

Sandwich S/TACC 5
A @ apphavemacomar ¢

< M) (@

Producto especifico.

Tostado mixto de
jamény queso

Sandwich de jamon cocidoy queso muzzarella
en pan de miga.

& app.havanna.com.ar

m

< U]

“Mis pedidos” son para realizar pedidos de
productos envasados.

) iniciar un nuevo pedido
B Mis Pedidos

(U cerca de mi

X Resefias

3 ajustes

@ introduccion

Ywaitry
AA

<

& app.havanna.com.ar

@

DIGITALHOUSE

¢
©

¢
©
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Onboarding que se encuentra en el menu de
la App web como “Introduccién”.

aA & app.havanna.com.ar <

< ) m ©

Conclusiones:

® No se puede hacer un pedido desde la mesa por la web app.
No se puede hacer el pago desde la mesa por la web app.

e La funcion del mozo sigue siendo la misma, la Unica diferencia es que el menu esta de
forma digital y con imagenes.

Se puede realizar pedidos de productos para “Take away” o “Delivery” pero solo de los
envasados, por ejemplo, alfajores.
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Anexo 3

User Persona

Jorge Estevez
I pueiio del Restaurante La Perla.

DIGITALHOUSE

.~ Breve Descripcién

50 afios.

Duefio de un restaurante
de comida italiana que
sirve desayuno, almuerzo,
té, cena.

Es la segunda generacién
que maneja el
restaurante.

Ubicado en Palermo,
CABA.

Casado con 2 hijos.

Q Habilidades

Gestion.
Liderazgo.

Trabajo principal (Objetivos principales)

Optimizar los procesos de su restaurante.
Aumentar la rotacién de mesas.
Brindar una experiencia positiva para sus

comensales.
Agil rotacién de mesas.

Modernizar su restaurante.

Un sistema facil de usar.

Optimizar el trabajo de los mozos.

& Personalidad

Proactivo.
Eficiente.
Organizado.

@@ Interests

Pasion por la comida.
Fanético de las
innovaciones
tecnoldgicas.

Poder gestionar su
negocio de la manera mas
eficiente.

Que su negocio crezcay
abrir nuevas sucursales.

+f Conocimiento
tecnolégico

Tiene redes sociales
personales pero no las
usa mucho.

Sin embargo esta al dia
con las tendencias
tecnoldgicas.

&) Beneficios

Conocer mejor a sus
clientes.

Incremento de propinas.
Nuevos clientes.

Optimizacién del tiempo.

Clientes felices.

& Dolores

Recibir quejas de clientes
por un malo servicio.
Gestionar diferentes
métodos de pago en una
sola mesa.

Esperar que los
comensales dividan la
cuenta.

Falta de digitalizacion en
el negocio.

Figura 2.3.1 - User Persona Cliente.
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Maria Rodriguez

DIGITALHOUSE

Estudiante de Medicina.

Breve Descripcién

Mujer.

24 afios.

Estudiante de Ultimo afio
de Medicina en el CEMIC.
Vive en Palermo, CABA.
Clase social media-alta.
Diabética.

a Habilidades

Habilidad para manejar
aplicaciones web.
Facilidad para aprender
cosas nuevas.
Encontrar lugares
nuevos para salir a
comer.

. Trabajo principal (Objetivos principales)

Disfrutar de la experiencia de salir a comer afuera

con amigos.

Poder dividir la cuenta de manera réapida y eficiente.

Pagar con el celular.

Poder dejar propinas cashless.

Sistema de pago sencillo y rapido.
Tener un ment con indicadores que le simplifican su
experiencia a la hora de consumir comida.

& Personalidad

Estudia mucho entonces
valora mucho el tiempo
libre.

Es muy organizada.

@@ Interests

Le encanta salir a comer
con sus amigos.
Le encanta probar

+f conocimiento
tecnolégico

Alto dominio de
dispositivos

& Beneficios

Ahorrar tiempo.
Pagar la cuenta de
manera rapida.

& Dolores

Perder tiempo por la
falta de atencién de los
mozos a la hora de

restaurantes nuevos. tecnolégicos. Dejar propina a pesar de pagar.
Es una persona que cuida Usuario activo en redes no tener efectivo.
su plata. sociales. Contar con un servicio
Creativa. personalizado.
Saber la cantidad de
carbohidratos que esta
consumiendo.
Figura 2.3.2 - User Persona Usuario.
Anexo 4
Roadmap de Producto
2024 2025 2026
12 Semestre 22 Semestre 12 Semestre 22 Semestre 12 Semestre 22 Semestre
Cuenta a pagar digital.
Automatizacion de la
divisién de pago.
Métodos de pago
Lanzamiento digitales o efectivo.
(MVP) Sistema de propinas sin
efectivo
Usuario para cada
establecimiento
gastrondémico.
Mend Digital.
Mejoras de
Version 1.1 -
rendimiento.
Mejoras de UX.
Panel de control para
los establecimientos
Version 2 gastronémicos
Usuarios para los
comensales.
Botodn para solicitar la Programa de fidelidad.
Version 3 i6
atencién del mozo.
Versién 4 API propia.
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