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Resumen

El presente informe final consolida el disefio, formulacion y evaluacion de una Estrategia Integral de
Precios (Pricing) para la unidad productiva Proyecto Empresarial G5 (NIT 901.804.308-2) y su marca comercial
Romeo & Julieta Gourmet, en el marco del Seminario de Innovacion y Estrategias de Precios para Empresas y
Organizaciones. La empresa opera bajo el modelo de cocinas ocultas o Dark Kitchens en la Comuna 5 (Castilla
/ Barrio Tejelo) de Medellin, especializdndose en comida rapida de alta gama (fast food gourmet) con

distribucion exclusiva mediante canales digitales y delivery.

La problematica central abordada radic6 en determinar un precio 6ptimo y sostenible para su producto
estrella, el Combo Insignia Papas Gourmet Romeo & Julieta (450 gramos con bondiola desmechada en coccion
lenta 6h, quesos madurados, tocineta, empaque térmico con storytelling y la entrega de una rosa roja fresca
natural) que permitiera amortiguar las elevadas comisiones de plataformas agregadoras como Rappi (23%),
cubrir la estructura de costos fijos mensuales ($11.300.000 COP) y capturar el valor afectivo y sensorial
percibido por el consumidor sin erosionar la demanda.

La metodologia integr6 una investigacion mixta de caracter exploratorio: a nivel cuantitativo, una
encuesta a 25 consumidores en el area metropolitana de Medellin aplicando el Modelo de Sensibilidad de
Precios de Van Westendorp (PSM) y la modelacién de la Elasticidad de la Demanda Declarada; a nivel
cualitativo, cuatro entrevistas a profundidad con codificacion tematica. Asimismo, se estructur6 el costeo
directo y marginal de produccion ($14.800 COP) y comercializacion ($5.322 COP), calculando el punto de
equilibrio operativo (885 unidades/mes = $29.116.500 COP) y aplicando métodos Cost-Plus.

Los hallazgos empiricos preliminares demostraron que el Precio Optimo de Penetraciéon (OPP) se sitia
en $32.000 COP y el Precio de Indiferencia (IPP) en $32.333 COP, con un Rango de Precios Aceptables de

$26.000 a $36.000 COP y una Disposicion a Pagar (WTP) media por la rosa y el empaque de $4.740 COP
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(frente a un costo unitario de $1.800 COP). La elasticidad precio en el rango de $29.000 a $32.900 COP resulto
cercana a la unitaria (|[Ed| = 1.01), validando el PVP de $32.900 COP como el punto de maxima rentabilidad y
margen de contribucion ($24.250.000 COP).

Como estrategia competitiva, se formul6 una politica hibrida de Precios Basados en Valor
complementada con Empaquetamiento Estratégico (Bundle Pareja 'Romeo & Julieta Duo' a $59.900 COP con
margen de $26.600 COP) y discriminacion de incentivos por canal (obsequio de bebida gratis en WhatsApp
Directo para migrar ventas desde Rappi, generando $5.215 COP de margen adicional por combo individual y
$7.830 COP por Duo). La simulacion de escenarios proyecto en el escenario base conservador ingresos
mensuales de $46.000.000 COP, una utilidad neta de $8.286.100 COP, un Flujo de Caja Libre mensual de
$8.686.100 COP (Anual: $104.233.200 COP) y un Retorno sobre la Inversion (ROI) del 191.2% anual con un
periodo de recuperacion (Payback) de 5.98 meses (~6.0 meses), respaldando la solidez financiera y competitiva

del modelo.
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2 Capitulo 1: Diagnéstico Organizacional y del Entorno
2.1 Descripcion General de la Organizacion y Modelo de Negocio

Proyecto Empresarial G5 es una unidad productiva categorizada como Pequefia y Mediana Empresa
(PyME), legalmente identificada bajo el NIT 901.804.308-2, cuya actividad econdmica se enmarca en el sector
gastrondmico y de servicios de alimentacion (Food Service). La organizacion desarrolla sus procesos operativos
en la ciudad de Medellin, especificamente en la Comuna 5 (Castilla), en el barrio Tejelo, con domicilio fisico en
la Calle 111 # 68 A - 109. Su modelo de negocio se fundamenta en la operacion de cocinas ocultas o Dark
Kitchens (cocinas virtuales sin atencion presencial a la mesa), lo que le permite optimizar los costos fijos
locativos y concentrar sus recursos en la calidad técnica de coccion, insumos gourmet y logistica de domicilios
(delivery).

Bajo este modelo, la empresa gestiona la marca comercial Romeo & Julieta Gourmet, orientada al
segmento de comida rapida de alta gama (fast food gourmet). Su propuesta de valor se basa en ofrecer una
experiencia culinaria y afectiva anclada en 'transmitir el amor a través de la comida', combinando preparaciones
rUsticas artesanales con detalles de servicio unicos.

2.2 Estructura Operativa, Canales de Venta y Logistica de Entrega en Medellin

La unidad productiva en el barrio Tejelo opera con un radio de cobertura efectiva de 5.5 a 8.0 km, determinado
por tres criterios operativos: (a) capacidad logistica del empaque térmico kraft, que mantiene la temperatura optima de las
papas (= 65 °C) durante un méximo de 42 minutos; (b) densidad de demanda de delivery gourmet en las comunas de
Castilla (Comuna 5), Robledo (Comuna 7), Laureles-Estadio (Comuna 11), La América (Comuna 12), Belén (Comuna 16)
y zonas norte de El Poblado (Comuna 14); y (¢) rentabilidad por zona, dado que los costos de despacho por domiciliarios
aliados oscilan entre $4.000 y $5.500 COP dentro de este radio, preservando el margen operativo. Fuera de este perimetro,
el tiempo de entrega superaria los 42 minutos y el producto llegaria con pérdida de crocancia, afectando la percepcion de

calidad y generando devoluciones.
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La distribucion se realiza a través de dos canales digitales:

a) Plataformas agregadoras (Rappi): Representa el 65% de las ventas. La comision es del 23% sobre el
valor bruto del pedido. Para el Combo Insignia (PVP $32.900), la comision asciende a $7.567 COP, dejando un
ingreso neto de $25.333 COP antes de costos operativos. Para el ticket promedio ponderado de $34.500 (que

incluye bebidas y adiciones), la comision es de $7.935 COP.

b) Canal directo (WhatsApp Business / Menu Digital): Concentra el 35% de las ventas. Con pasarela de
pago del 3.5% ($1.152 COP sobre PVP de $32.900) y domiciliarios aliados con tarifa asumida por el cliente,
deja un ingreso neto de $31.748 COP ($6.415 COP adicionales de margen frente a Rappi para el producto

insignia).

La capacidad instalada maxima de la cocina es de 15 pedidos/hora. En turnos de 5 horas diarias en dias
pico (miércoles a domingo), la capacidad instalada mensual alcanza 2.250 pedidos. El volumen actual de ventas
(demanda efectiva) es de 1.250 pedidos mensuales, lo que equivale al 55.6% de utilizacion de la capacidad
instalada. Es fundamental diferenciar ambos conceptos: la capacidad instalada (2.250 pedidos) es el maximo
técnico que la cocina puede producir, mientras que la demanda efectiva (1.250 pedidos) es el volumen real que
el mercado absorbe al precio vigente. La capacidad ociosa restante (44.4%) constituye una oportunidad de

crecimiento mediante promociones en dias valle, pero no debe asumirse como ventas garantizadas.

2.3 Delimitacion del Producto Objeto de Estudio (Unidad de Analisis de Pricing)

La unidad de analisis para la estrategia de precios es el Combo Insignia Papas Gourmet Romeo &
Julieta, el cual representa el 68% de las ventas de la marca:

* Porcion de 450 gramos de papas seleccionadas de corte rastico con cascara y doble fritura crujiente.
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* 140 gramos de bondiola de cerdo desmechada de primera calidad, marinada y braseada en coccion
lenta durante 6 horas con salsa BBQ artesanal ahumada.

* 60 gramos de queso mozzarella y cheddar fundido, con 25 gramos de tocineta ahumada crujiente en
trozos.

* 2 onzas de salsa tartara artesanal aromatizada con finas hierbas y ajo confitado.

* Empaque térmico de carton kraft rigido, papel parafinado con storytelling ('Eres mi capitulo de amor'),
tarjeta dedicatoria y una rosa roja fresca natural de exportacion.

La unidad de anélisis de pricing corresponde a la version final del combo, cuya ficha técnica incorpora
la rosa roja fresca natural y el empaque térmico rigido. Durante la simulacion inicial de sensibilidad al precio
(Capitulo 2) se empled una version base del producto sin componentes experienciales, con un costo variable
base (CVu) de $13.500 COP; la version oficial definitiva asciende a $14.800 COP de costo de produccion y
empaque, es decir, un diferencial de +$1.300 COP atribuible a la rosa fresca natural y a la caja kraft térmica
rigida.

2.4 Mercado Objetivo y Segmentacion Basada en el Valor Percibido

El mercado objetivo comprende consumidores urbanos de 18 a 42 afios en estratos 3, 4 y 5 de Medellin.
Se divide en dos segmentos:

a) Segmento Prioritario: Experiencial y Afectivo (75% del foco estratégico de Pricing): Integrado por
parejas y jovenes adultos de 20 a 35 afios que buscan celebrar fechas especiales, aniversarios, cumpleafios o
transformar una cena cotidiana en una 'cita romantica en casa'. Este segmento prioriza la experiencia emocional,
la presentacion de la rosa roja natural fresca, la dedicatoria en el papel encerado y el unboxing estético. Presenta
una baja sensibilidad al precio, alta disposicion a pagar por diferenciacion afectiva y es el ptblico objetivo del

Combo Insignia ($32.900) y del Combo Pareja '/Romeo & Julieta Duo' ($59.900).
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b) Segmento de Conveniencia Gourmet: Conformado por profesionales jovenes y estudiantes que
buscan una comida contundente, artesanal y de rapida entrega para fines de semana. Valoran principalmente el

gramaje (450g), las 6 horas de coccion lenta de la bondiola y la calidad de los quesos madurados.

Para efectos de la fijacion de precios y disefio de bundles, la organizacion establece como Segmento
Prioritario al Segmento Experiencial y Afectivo, sobre el cual se sustenta la captura del valor agregado y la

prima de precio frente a sustitutos industriales.

2.5 Benchmarking Cuantitativo y Matriz de Competencia en Medellin

Se realizo el andlisis comparativo con competidores directos e indirectos en Medellin (Fuego Burger,

Papas & Co y Frisby):

Tabla 1

Matriz de Benchmarking Competitivo de Precios y Atributos de Valor en Medellin

Variable / Criterio Romeo & Julieta Fuego Burger Papas & Co Frisby (Indirecto)
Gourmet (Directo) (Directo)
Modelo de Operacion Dark Kitchen / Dark Kitchen / Dark Kitchen / Local Cadena Tradicional /
Delivery Influencer Saléon
Producto Comparable Papas Gourmet R&J Monster Fries Especial ~ Loaded Fries Bondiola  Frispapas Snack
Pollo
Precio Venta (§ COP) $32.900 $29.900 $27.500 $21.900
Gramaje de Porcion 450 gramos 420 gramos 400 gramos 350 gramos
Precio / 100 gramos $7.311 COP $7.119 COP $6.875 COP $6.257 COP
Brecha vs. R&J ($) $0 (Base) -$3.000 COP -$5.400 COP -$11.000 COP
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Diferencia % vs. R&J 0.0% -9.1% -16.4% -33.4%

Proteina e Insumos Bondiola coccion lenta  Carne molida Bondiola de cerdo, Trozos de pollo
6h, sazonada, queso queso rallado fundido,  apanado industrial,
mozzarella/cheddar, cheddar liquido, tocineta. papas onduladas.
tocineta rustica. tocineta.

Empaque y Storytelling Caja kraft térmica Caja carton estandar, Caja genérica bagazo Caja de carton
rigida, papel con stickers urbanos. de cafia con adhesivo. plegadizo masiva
narrativa romantica. institucional.

Detalle Diferenciador Rosa roja fresca natural  Ninguno tangible Ninguno (Porcion de Juguete infantil en
de exportacion y (Branding Westcol). salsa adicional). combos familiares.
tarjeta.

Canal Principal Rappi (65%) / Rappi exclusivo Didi Food / Rappi Puntos fisicos y App
WhatsApp (35%) (100%) Frisby

Tiempo Promedio 30 - 42 minutos 35 - 50 minutos 30 - 45 minutos 25 - 35 minutos

Posicionamiento Premium Moderado Medio-Alto (Fandom)  Medio (Funcional) Masivo / Liderazgo

Costos

Nota. Relevamiento de precios y atributos realizado entre el 10 y el 18 de agosto de 2026 mediante consulta directa en las
aplicaciones Rappi Medellin, Didi Food y cuentas oficiales de Instagram de cada marca en Medellin. Precios en pesos colombianos ($

COP) antes del costo de envio.

La seleccidn de los productos comparables se realizo bajo el criterio de maxima similitud en formato
(papas cargadas con proteina mas queso y tocineta en porcion individual para delivery). Los gramajes
reportados corresponden a la descripcion publicada en plataforma (Rappi, seccion 'Restaurantes — Papas y
Salchipapas', consultado el 14 de agosto de 2026): Fuego Burger 'Monster Fries Especial' (420 g), Papas & Co

'Loaded Fries Bondiola' (400 g) y Frisby 'Frispapas Snack Pollo' (350 g). La normalizacion por precio/100g

10
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permite controlar el efecto del tamafio de porcion y aislar el sobreprecio atribuido a la experiencia (rosa,

storytelling, coccion lenta).

Al comparar el precio por cada 100 gramos de producto terminado, Romeo & Julieta Gourmet ($7.311
COP/100g) presenta una diferencia de apenas $192 COP (un 2.7%) frente a su competidor directo Fuego Burger
($7.119 COP/100g). Esta minima prima de precio sugiere una compensacion percibida favorablemente por el
consumidor, respaldada por la inclusion de la rosa roja fresca de exportacion (cuyo valor minorista en

floristerias oscila entre $4.000 y $7.000 COP) y el proceso de coccion lenta de 6 horas de la bondiola.
2.6 Posicionamiento Estratégico de Precios y Pregunta de Investigacion

La marca adopta una estrategia de Precios Basados en Valor con posicionamiento Premium Moderado
($32.900 COP). Para respaldar preliminarmente este sobreprecio:

Pregunta de Investigacion de Pricing: ;Cual es la disposicion a pagar (WTP) del consumidor en
Medellin por la experiencia emocional y los atributos diferenciadores de Romeo & Julieta Gourmet, y en qué
rango de precios se maximiza el margen operativo de la organizacion?

Capitulo 2: Investigacion de Mercados y Comportamiento del Consumidor
2.7 Metodologia y Ficha Técnica de la Investigacion Mixta

Para dar respuesta exhaustiva a las exigencias académicas y validar la percepcion de valor, se ejecuto
una investigacion con enfoque metodoldgico mixto (triangulacion cuantitativa y cualitativa):

a) Componente Cuantitativo (N = 25): Se administrd un cuestionario estructurado digital a una muestra
intencional por cuotas de 25 consumidores efectivos de delivery de comida rapida gourmet en Medellin
(hombres y mujeres de 18 a 42 afios, residentes en estratos 3, 4 y 5 de las comunas de cobertura: Castilla,

Robledo, Laureles, Belén y Poblado). El instrumento recolecto las 4 preguntas del Modelo de Sensibilidad de

11
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Precios de Van Westendorp (PSM), la intencion de compra declarada ante 5 escenarios de precio para estimar la

elasticidad, y la valoracioén contingente por atributos diferenciadores.

b) Componente Cualitativo (N = 4): Entrevistas a profundidad semiestructuradas con duracion de 10-15
minutos, aplicadas a informantes clave seleccionados intencionalmente por representar perfiles motivacionales
distintos: (ENT-01) consumidor experiencial de estrato 5, (ENT-02) consumidor gourmet funcional de estrato 4,
(ENT-03) consumidor recurrente en pareja de estrato 4, y (ENT-04) consumidora de detalle afectivo de estrato
3. La seleccion buscoé maxima variacion para capturar perspectivas diversas sobre la percepcion del precio y el

valor de la rosa.

Reconocimiento de limitaciones metodoldgicas: Dado el tamafio reducido (N = 25) y el muestreo no
probabilistico por conveniencia, los resultados obtenidos no pretenden ser generalizables estadisticamente a la
totalidad de la poblacion de Medellin; sin embargo, aportan evidencia exploratoria y patrones conductuales

consistentes que respaldan preliminarmente la toma de decisiones de fijacion de precios de la organizacion.

Tabla 2

Ficha Técnica del Estudio Mixto de Investigacion de Mercados y Pricing en Medellin

Parametro Metodolégico Especificacion Técnica del Estudio
Poblacion Objetivo Hombres y mujeres de 18 a 45 afios, estratos 3 a 6, consumidores de delivery en
Medellin.
Area Geografica Medellin (Castilla, Robledo, Laureles, Estadio, La América, Belén, Poblado y
Envigado).
Muestra Cuantitativa 25 encuestados efectivos (Muestreo no probabilistico por conveniencia y cuotas).

12
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Muestra Cualitativa 4 entrevistas a profundidad semiestructuradas (Perfiles: Romance, Gourmet,

Recurrente, Regalo).

Técnicas de Recoleccion Formularios digitales estructurados y guias de entrevista en profundidad grabadas.

Modelos de Analisis Price Sensitivity Meter (PSM), Elasticidad Arco y Codificacion Tematica
Cualitativa.

Fecha de Campo 12 al 19 de agosto de 2026.

Nota. Elaboracion propia con base en el disefio metodoldgico de la investigacion de mercados (2026).

2.8 Aplicacion y Resultados del Modelo Van Westendorp (PSM)

Se aplico el Price Sensitivity Meter (Van Westendorp, 1976), método indirecto que explora cuatro

umbrales de percepcidn por encuestado, evitando preguntar directamente por una intencion de compra unica:

P1 (Demasiado Barato): ";Por debajo de qué precio consideraria que el Combo Insignia es tan barato
que dudaria de la calidad de las carnes e insumos?"
e P2 (Barato / Oferta): ";Por debajo de qué precio lo consideraria una buena oferta o ganga?"
e P3 (Caro): ";Por encima de qué precio lo consideraria caro, pero aun lo consideraria comprar?"
e P4 (Demasiado Caro): ";Por encima de qué precio lo consideraria demasiado caro y definitivamente no
lo compraria?"
Con las 25 respuestas efectivas se construyeron las distribuciones de frecuencias acumuladas.
Convencion de calculo: P1 y P2 se grafican como acumulado invertido (% de respuestas > al nivel de precio) y

P3 y P4 como acumulado directo (% de respuestas < al nivel de precio), tal como se resume en la Tabla 3.

13
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Tabla 3

Distribucion de Frecuencias Acumuladas del Modelo de Sensibilidad de Precios de Van Westendorp

Nivel de Precio ($ COP) Demasiad(‘) Barato Barat(f / Oferta (P2 Caro / Alto (P3 Demasiado Caro
(P1 Invertido) Invertido) Acumulado) (P4 Acumulado)

$18.000 COP 100.0% 100.0% 0.0% 0.0%

$20.000 COP 100.0% 100.0% 0.0% 0.0%

$22.000 COP 76.0% 100.0% 0.0% 0.0%

$24.000 COP 48.0% 100.0% 0.0% 0.0%

$26.000 COP (PMC) 8.0% 100.0% 0.0% 0.0%

$28.000 COP 0.0% 76.0% 0.0% 0.0%

$30.000 COP 0.0% 52.0% 0.0% 0.0%

$32.000 COP (OPP) 0.0% 20.0% 24.0% 0.0%

$32.333 COP (IPP) 0.0% 21.3% 21.3% 0.0%

$34.000 COP 0.0% 8.0% 36.0% 0.0%

$36.000 COP (PME) 0.0% 0.0% 72.0% 0.0%

$38.000 COP 0.0% 0.0% 92.0% 24.0%

$40.000 COP 0.0% 0.0% 100.0% 44.0%

$42.000 COP 0.0% 0.0% 100.0% 64.0%

$44.000 COP 0.0% 0.0% 100.0% 80.0%

$46.000 COP 0.0% 0.0% 100.0% 92.0%

$48.000 COP 0.0% 0.0% 100.0% 100.0%

Nota. Tabulacion de respuestas cuantitativas obtenidas en la muestra piloto (N = 25) en Medellin.

Figura 1. Curvas acumuladas del Modelo de Sensibilidad de Precios de Van Westendorp (N = 25). Los

puntos marcados corresponden a los umbrales PMC, OPP, IPP y PME. Elaboracién propia (2026).
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Distribucion de Frecuencias Acumuladas — Modelo Van Westendorp
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Determinacion de los umbrales psicologicos de precio. Los cuatro puntos de referencia se obtienen de la
siguiente manera:

a) PMC (Punto Marginal de Baratura) = $26.000 COP. Cruce de la curva Demasiado Barato (P1) y
Barato (P2). Por debajo de este umbral, el 8% de los encuestados duda de la frescura o calidad de los insumos
gourmet.

b) OPP (Precio Optimo de Penetracion) = $32.000 COP. Cruce de Demasiado Barato (P1) y Demasiado
Caro (P4). Es la zona de resistencia psicoldgica cero donde se maximiza la tasa de conversion.

¢) IPP (Precio de Indiferencia) = $32.333 COP (al 21.3% de corte). Corresponde al cruce exacto de las

curvas Barato (P2) y Caro (P3). Representa el precio estandar y normal percibido en el mercado de delivery de

Medellin.
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d) PME (Punto Marginal de Carestia) = $36.000 COP. Cruce de Barato (P2 = 0%) y Demasiado Caro
(P4). Constituye el techo maximo absoluto; por encima de este valor el rechazo de compra se acelera
fuertemente.

En consecuencia, el Rango de Precios Aceptables (RAP) se delimita entre [$26.000 — $36.000 COP] y la
Zona Optima de Fijacion entre [$32.000 — $32.333 COP]. El PVP propuesto de $32.900 COP se sitiia
estratégicamente por encima del IPP ($32.333), capturando el valor afectivo agregado sin rebasar el PME
($36.000), lo que respalda con solidez su viabilidad comercial.

Disposicion a pagar (WTP) por el componente experiencial. Mediante valoracion contingente por
diferencial de atributos, la Disposicion a Pagar promedio por la rosa roja fresca natural y el packaging con
dedicatoria ascendio a $4.740 COP (mediana de $5.000 COP; minimo = $3.000; maximo = $7.000; desviacion
estandar ~ $1.012). Al contrastar este valor frente al costo directo unitario del kit ($1.800 COP: $1.200 rosa
natural + $250 papel parafinado + $350 tarjeta y sellos), se comprueba un excedente neto de valor percibido de
$2.940 COP por combo (+163.3% sobre su costo directo), sugiriendo que la rosa es el principal motor de
rentabilidad y diferenciacion de la marca y aportando evidencia preliminar a favor de mantener la prima de
precio sin erosionar la demanda.

Dado el tamafio y el tipo de muestra, estos resultados no constituyen una validacion definitiva del
precio, sino evidencia exploratoria que orienta la estrategia y que debera contrastarse con datos transaccionales

una vez implementada la politica de precios.

2.9 Evaluacion Cuantitativa de la Elasticidad Precio de 1a Demanda

Con el proposito de estimar la sensibilidad de la demanda frente a variaciones del precio, se simularon

cinco escenarios entre $26.000 y $40.000 COP y se calcul6 la elasticidad arco o de punto medio, método
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recomendado para intervalos discretos de precio porque ofrece el mismo resultado independientemente de la

direccion del cambio (Nagle & Miiller, 2018):

Los volimenes de demanda de cada escenario se derivaron de las intenciones de compra declaradas en
la encuesta (N = 25), ajustadas por los patrones de comportamiento observados en las entrevistas a profundidad.
En consecuencia, la elasticidad obtenida es de caracter declarado (sensibilidad manifestada por los
consumidores), no observada (ventas reales a diferentes precios), por lo que sus valores deben interpretarse
como evidencia preliminar que debera contrastarse con datos transaccionales durante los primeros meses de

implementacion de la politica de precios. Los resultados se presentan en la Tabla 4.

Tabla 4

Matriz de Elasticidad Precio de la Demanda, Ingresos Brutos y Margen de Contribucion Total

D d M
Escenario de Precio Precio Meer:::l?ala Var % Var % Elasticidad Ingreso Coalftgrigucién Margen
®) P Q Arco (Ed) Bruto ($) %
Q ®
1.Penetracion Baja $26.000 1.600un. Base Base Base 1.09 $41.600.000 $20.000.000 48.1%
(Ligeramente
2.CompetitivoDirecto ~ $29.000  1.420un.  +10.9% 11.9% $41.180.000 $22.010.000 53.4%
Elastica)
-1.01
3. Propuesto R&J
$32.900 1.250un. +12.6% -12.7% (Elasticidad $41.125.000 $24.250.000 59.0%
Gourmet
Unitaria)
4. Premium Alto $36.000 980 un. +9.0%  -24.2% -2.69 (Elastica) $35.280.000 $22.050.000 62.5%
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Escenario de Precio Precio ;\)/leer::l?;a Var %  Var % Elasticidad Ingreso Ié/loalftgreigucién Margen
@) P Q Arco (Ed) Bruto ($) %
Q (&)
5. Descremado -4.28 (Muy
$40.000 620 un. +10.5% -45.0% $24.800.000 $16.430.000 66.3%
Extremo Eléstica)

Nota. Simulacion mensual con Costo Variable Unitario de Produccion y Empaque (CVu) base de

$13.500 COP.

En el tramo de $29.000 a $32.900 COP, el coeficiente de Ed = -1.01 refleja un comportamiento de
Elasticidad Unitaria (o proporcional), donde la contraccioén de cantidad demandada (-12.7%) responde
proporcionalmente al incremento de precio (+12.6%). A pesar de la reduccion en unidades, el precio de $32.900
COP maximiza el Margen de Contribucion Total en $24.250.000 COP mensuales. Al superar los $36.000 COP,

la demanda entra en una fase marcadamente elastica (|[Ed| = 2.69 y 4.28), destruyendo margen operativo.

Coherencia con el Modelo Van Westendorp. Los resultados de elasticidad convergen perfectamente con
los umbrales psicologicos de la seccion 2.2: el salto a comportamiento eldstico (JEd| = 2.69) coincide con el
Punto Marginal de Carestia (PME = $36.000 COP), mientras que el punto de elasticidad unitaria ([Ed| = 1.01)
que maximiza la contribucion ($24.250.000) se ubica en $32.900 COP, inmediatamente por encima de la zona
de minima resistencia definida por el OPP ($32.000) y el IPP ($32.333), dentro del Rango de Precios

Aceptables [$26.000 — $36.000 COP].

Dado el carécter exploratorio de la muestra, estos hallazgos no constituyen una validacion definitiva del
comportamiento de la demanda; aportan evidencia preliminar que orienta la decision de precio y que debera

monitorearse con informacion transaccional real (elasticidad observada) una vez implementada la estrategia.
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2.10 Investigacion Cualitativa y Entrevistas a Profundidad

Para profundizar en las dimensiones afectivas del consumo, se aplicaron cuatro entrevistas

semiestructuradas a profundidad a informantes clave en el area metropolitana de Medellin:

Tabla 5

Matriz de Analisis Cualitativo y Codificacion Tematica de Entrevistas a Profundidad en Medellin

Informante / Perfil Ubicacion / Ocasion de Testimonio Clave Percepcion de Precio WTP
Estrato Consumo (Unboxing y Rosa) ($32.900) vs Salir Max. ($)

ENT-01: Camila El Poblado Citaromantica/  "Ver larosaroja frescayla  "Salir a cenar a Provenzao  $45.000
Restrepo (28 anos, (Estrato 5) Aniversario en dedicatoria en el empaque Laureles cuesta facilmente
Disenadora) pareja cambio por completo la $120.000 o $150.000 COP

experiencia. No se sintio entre platos, propina y

como pedir comida rapida parqueadero. Pagar $32.900

grasosa, sino como una COP por plato y tener la

sorpresa romantica cuidada.  cena con larosay la
La rosa dura varios dias en comida calientita en casa

agua y te deja recordando el  me parece muy

momento." econémico."
ENT-02: Mateo Laureles Cena de viernes /  "El empaque kraft es super "El precio de $32.900 COP  $42.000
Goémez (24 afios, (Estrato 4) Recompensa elegante y la porcion de esta en el punto exacto. Si
Ingeniero) laboral 450g es muy contundente. costara $20.000 pensaria

La rosa se la regalé a mi que la carne es de mala

mama y le encant6 el calidad o puro pellejo. Por

detalle. La comida llega a las carnes en coccion lenta

temperatura perfecta." y la tocineta gruesa, vale

cada peso."
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ENT-03: Felipe Belén Rosales  Confort food

Arango (32 aios, (Estrato 4) quincenal en
Administrador) pareja

ENT-04: Laura Sofia Castilla Detalle afectivo /
Castro (23 aflos, (Estrato 3) Sorpresa por

Estudiante) WhatsApp

"El empaque parafinado
mantiene las papas
crocantes y la rosa le da un
toque distintivo que a mi
novia le fascina. Nunca
habiamos visto un
restaurante de domicilios
que cuidara tanto la

presentacion."

"Pedi por el WhatsApp
directo para que le llegara
de sorpresa a mi novio con
un mensaje personalizado.
La atencion fue muy
personalizada y la rosa llego
impecable, como recién

cortada."

"En cadenas masivas como
Frisby pagas $25.000 por
papas congeladas
industriales. La diferencia
de $7.000 COP por
bondiola de 6 horas y
quesos de verdad es
evidente. Rinde para los

n

dos.

"Pagar $32.900 por un plato
que incluye comida
gourmet y una flor fresca
me parece una ganga,
porque en una floristeria
solo la rosa te cuesta $6.000

COP."

$38.000

$40.000

Nota. Entrevistas semiestructuradas grabadas y transcritas en Medellin, agosto de 2026. Codificacion

tematica de percepciones de valor y disposicion a pagar. Alcance cualitativo fenomenologico de caracter

exploratorio, no generalizable estadisticamente a la poblacion total de Medellin.

2.11

Cuatro pilares conductuales respaldan preliminarmente la aceptacion del precio: Contabilidad Mental

(Thaler) en cuenta de cita romantica ($60.000 - $100.000); Mitigacion del Dolor de Pagar (Prelec &

Factores Psicologicos y Percepcion del Valor del Consumidor

Loewenstein) por el efecto obsequio de la rosa; Heuristica Calidad-Precio (Monroe); y Efecto Anclaje frente a

gastrobares de Medellin ($50.000+ COP).
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3 Capitulo 3: Estructura Financiera y Determinacion del Precio Base

Este capitulo desarrolla la estructura de costos de la unidad de negocio y establece los pisos técnicos de
precio que serviran de contraste con el techo de valor percibido determinado en el Capitulo 2. Se aplican las
clasificaciones de costos por comportamiento (variable vs. fijo) y por funcion (produccion, venta y

administracion), conforme a la contabilidad de costos para decisiones de precios (Horngren, Datar & Rajan,

2012).

3.1 Clasificacion Detallada de Costos Fijos y Variables

Tabla 6

Estructura Detallada de Costos Variables Unitarios del Combo Insignia Papas Gourmet (450g)

item / Componente de Costo Categoria de Costo Cantidad / Costo Unitario  Part. %
Unidad ($ COP)

Papa seleccionada rustica con piel Materia Prima Directa 450 gramos $1.450 7.2%

Aceite vegetal alto rendimiento Materia Prima Directa ~ Porcion $550 2.7%

(fritura) prorrateada

Bondiola de cerdo de primera Materia Prima Directa 140 gramos $4.200 20.9%

calidad

Marinado y coccién lenta 6h Materia Prima Directa ~ Porcién $600 3.0%

(especias/hierbas)

Salsa BBQ artesanal ahumada dela ~ Materia Prima Directa 50 gramos $850 4.2%

casa
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Mezcla queso mozzarella y cheddar ~ Materia Prima Directa ~ 60 gramos $2.100 10.4%
madurado

Tocineta ahumada crujiente en Materia Prima Directa 25 gramos $1.250 6.2%
trozos

Salsa tartara artesanal con finas Materia Prima Directa 2 0z (50 gramos)  $650 3.2%
hierbas

Caja térmica carton kraft rigido Material de Empaque 1 unidad $850 4.2%
antigrasa

Papel encerado parafinado con Material de Empaque 1 pliego impreso ~ $250 1.2%
storytelling

Rosa roja fresca natural de Elemento Experiencial 1 tallo preservado  $1.200 6.0%
exportacion

Tarjeta dedicatoria, servilletas y Material de Empaque 1 kit completo $350 1.7%
sellos

Gas natural y energia directa de Insumo Operativo Var.  Prorrateo porcion  $500 2.5%
coccion

Comision Ponderada Canales (Rappi  Costo Comercial Var. Ponderado 65/35  $5.322 26.4%

23% / WhatsApp 3.5%)

TOTAL COSTO VARIABLE Costo Variable Total Porcion $20.122 100.0%

UNITARIO (CVTu) Completa

Nota. Costeo estandar unitario con precios de compra mayorista en la Central Mayorista de Antioquia y proveedores directos
de flores en el Oriente Antioquefio (agosto de 2026). La comisién comercial ponderada ($5.322 COP) se calcula sobre el Precio de

Venta al Pablico de $32.900 COP.

Como se evidencia en la Tabla 6, el Costo Directo de Cocina asciende a $14.800 COP (73.5% del costo

variable total), mientras que la Comision Comercial Ponderada de Delivery representa $5.322 COP (26.5%). Al
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sumar ambos conceptos, el Costo Variable Total Unitario (CVTu) se consolida en $20.122 COP, cifra que

constituye el piso técnico absoluto por debajo del cual cada venta generaria una pérdida marginal directa.

Tabla 7

Estructura Mensual de Costos y Gastos Fijos de la Dark Kitchen en Medellin

Concepto de Costo / Gasto
Fijo

Clasificacion
Contable

Valor Mensual ($§ Part. (%)
CcopP)

Fuente / Criterio Técnico de
Estimacion

Arrendamiento local Dark
Kitchen (40 m?)

Noémina bésica fija de cocina (2
operarios)

Servicios publicos fijos base
(EPM)

Pauta y marketing digital en
redes

Honorarios contables y
administracion

Mantenimiento preventivo de
equipos

Depreciacion de maquinaria y
equipos

Software de gestion POS y
licencias cloud

Insumos de aseo, bioseguridad y
contingencias

Costo Fijo Operativo

Mano de Obra Fija

Costo Fijo Operativo

Gasto Comercial Fijo

Gasto Administrativo

Costo Fijo Operativo

Costo Fijo No

Desembolsable

Gasto Operativo

Costo Fijo Operativo

$2.400.000 21.2%
$3.800.000 33.6%
$1.250.000 11.1%
$1.200.000 10.6%
$1.100.000 9.7%
$450.000 4.0%
$400.000 3.5%
$350.000 3.1%
$350.000 3.1%

Sondeo inmobiliario Fincaraiz y
Metrocuadrado en Comuna 5 (Castilla
/ Tejelo) para local comercial de 40 m?
(ago 2026).

1 Cocinero Lider ($2.2M) + 1 Auxiliar
($1.6M) con SMLV 2026 y factor
prestacional y parafiscal de ley en
Colombia (52.5%).

Historico de facturacion comercial
EPM en Medellin (energia trifasica,
acueducto, gas por red e internet fibra
300 Mbps).

Presupuesto mensual en Meta Ads
(Instagram y TikTok Ads Medellin)
para adquisicion y redireccion a
WhatsApp.

Cotizaciones de firmas de asesoria
contable, fiscal y gerencial para
PyMEs gastronomicas en Medellin
(outsourcing).

Poliza bimensual de servicio técnico
para freidoras industriales y
mantenimiento de ductos de campana
extractora.

Depreciacion contable bajo NIIF por
método de linea recta a 5 aflos sobre
inversion en activos de cocina
($24.000.000 COP).

Licenciamiento mensual de software
POS gastrondomico con comanderas
digitales en cocina y hosting de menti
web.

Presupuesto mensual de quimicos de
desinfeccion grado alimenticio BPM,

23



a UNIREMINGTON'
CORPORAC\I?T*} L.{N‘YES‘SJT‘ARIA E{FMINGTON

elementos de proteccion y fondo de
imprevistos.

TOTAL COSTOS Y GASTOS Consolidado Fijo $11.300.000 100.0% Presupuesto mensual consolidado de
FIJOS (CFT) Mensual sostenimiento operativo de la Dark
Kitchen.

Nota. Presupuesto operativo mensual proyectado para la operacion en Comuna 5 (Castilla / Tejelo), Medellin (2026).
3.2 Determinacion del Margen de Contribucion por Unidad

Margen de Contribucion Unitario: MCU = PVP - CVTu = $32.900 COP - $20.122 COP = $12.778 COP
por combo (Margen Porcentual MC% = 38.84%). Sobre el costo directo de cocina sin comisiones ($14.800), el
margen bruto alcanza $18.100 COP (55.02%). Al vender a través de WhatsApp Directo, el MCU asciende a
$16.948 COP (51.51%), generando $6.415 COP adicionales de contribucion unitaria frente al canal Rappi
($10.533 COP =32.02%).

3.3 Calculo del Punto de Equilibrio Operativo y Financiero

Punto de Equilibrio Operativo en Unidades: PE_ Q = CFT / MCU = $11.300.000 / $12.778,42 = 885
unidades al mes (30 pedidos diarios en jornada de 30 dias). En valores monetarios: PE_$ = 885 * $32.900 =
$29.116.500 COP mensuales. Frente a la demanda actual de 1.250 unidades, el Margen de Seguridad Operativo
es de 365 unidades al mes (29.2% de holgura). El Punto de Equilibrio Financiero para alcanzar la utilidad meta

de $4.500.000 COP asciende a 1.237 unidades mensuales ($40.697.300 COP).

Tabla 8

Matriz de Punto de Equilibrio Operativo, Financiero y Margen de Seguridad

Métrica / Parametro de Férmula de Calculo Valor Resultante  Unidad / Interpretacion
Equilibrio
Precio de Venta al Publico (P) Definicion comercial $32.900 COP por combo
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Costo Variable Total Unitario CV produccion + $20.122 COP por combo
(CVTu) Comisiones

Margen de Contribucioén Unitario P-CVTu $12.778 COP por combo

(MCU)

Margen de Contribucion Porcentual ~MCU /P 38.84% % sobre venta bruta
MC%)

Costos Fijos Totales Mensuales Suma de costos fijos $11.300.000 COP mensuales

(CFT)

Punto de Equilibrio Operativo CFT /MCU 885 unidades Combos/mes requeridos
(PE_Q)

Punto de Equilibrio Operativo PE_Q/ 30 dias 30 unidades Combos/dia requeridos
Diario

Punto de Equilibrio en Pesos (PE_$) PE Q * P $29.116.500 Facturacion minima/mes
Volumen Actual de Ventas Diagnostico operativo 1.250 unidades Combos/mes vendidos
(Q_actual)

Facturacion Actual Bruta ($) Q _actual * P $41.125.000 Ventas mensuales actuales
Margen de Seguridad Operativo Q actual - PE_Q 365 unidades Colchon de seguridad
(Unidades)

Margen de Seguridad Porcentual (Q_actual - PE_Q)/ 29.2% % de tolerancia a caidas
MS%) Q_actual

Punto de Equilibrio Financiero (CFT + Utilidad) / MCU  1.237 unidades Combos/mes para meta
(Utilidad $4.5M)

Nota. Calculos basados en la estructura de costos mensuales de Proyecto Empresarial G5 (2026).

Con el volumen actual de 1.250 pedidos mensuales, la operacion se sitlia 365 unidades por encima del

punto de equilibrio operativo (margen de seguridad de 29.2%), y queda a solo 13 unidades del PE financiero
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que garantiza la utilidad meta de $4.500.000 COP, lo que sugiere que la meta de los socios es alcanzable con el

mix y precio actuales, sin requerir crecimiento adicional de volumen.
3.4 Aplicacion de Métodos de Fijacion Basados en Costos (Cost-Plus Pricing)

Costo Total Unitario al volumen actual (1.250 pedidos): CTu = CVTu + CFu = $20.122 + ($11.300.000
/1.250) = $20.122 + $9.040 = $29.162 COP. Para contrastar la fijacion contable frente a la fijacion por valor, se

modelaron las siguientes variantes de Cost-Plus Pricing:

Tabla 9

Nota. Modelacion financiera con volumen base de 1.250 unidades/mes y estructura de costos de
Medellin (2026). El Markup aplica un porcentaje sobre el costo (P = Costo * [1 + Markup]), mientras que el
Margen sobre Venta define la proporcion de utilidad en el precio final (P = Costo / [1 - Margen]). Si se aplicara
errobneamente un margen del 35% sobre la venta (P = $29.162 / 0.65), el precio resultante seria $44.865 COP,

valor destructivo que superaria en 24.6% ¢l techo de mercado (PME $36.000).

Precio
Método de Fijacion Basado Formula Matematica de
yaa . " ., ! Resultante ($ Interpretacion y Viabilidad Estratégica
en Costos Aplicacion COP)

Piso absoluto de corto plazo. Cubre
P =CVTu (Costo Variable) $20.122 materias primas y comisiones; no absorbe
costos fijos.

1. Precio Minimo Técnico
(Shutdown)

Pi . 1 fii
2. Precio de Sostenibilidad P=CTu=CVTu+ (CFT/ iso de absorcién total. Cubre costos fijos

. iabl =1.2 ili
(Break-Even) Q) $29.162 govarlab es (Q 50), con utilidad neta
Inviable: Supera el Punto Marginal de
3. Mark bre Costo Total
Areup SOBIe Losto B0 b _ CTu * (1 + 0.35) $39.369 Carestia (PME = $36.000); genera

35% .
(35%) rechazo elastico severo (|[Ed| = 4.28).

OPTIMO COMERCIAL: Coincide con el
$32.900 PVP propuesto, dejando $3.738 COP de
utilidad unitaria ($4.67M/mes).

4. Margen sobre Precio de P=CTu/(1-0.1137)=
Venta (Target) CVTu/(1-0.3884)
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Precio

Método de Fijacién Basad Fé la Matematica d
cfodo de yacion Basado orfnu f‘, atematica Ce Resultante ($ Interpretacion y Viabilidad Estratégica

en Costos Aplicacion

COP)

lidacié Rentabilidad: D t
5. Cost-Plus para Utilidad P=CVTu+ (CFT + Validacién de Rentabilidad: Demuestra
Meta ($4.5M) Utilidad) / Q $32.762 que a $32.900 COP se sobrepasa la meta
’ de utilidad exigida.

6. PRECIO PROPUESTO Validado por Cost-Plus y $32.900 OPTIMO: Integra viabilidad contable con

ROMEO & JULIETA Value-Based valor percibido de la rosa y experiencia.
E1 PVP propuesto de $32.900 COP se ubica por encima del precio de sostenibilidad ($29.162) y del

precio requerido para la utilidad meta ($32.762), y por debajo del Cost-Plus con markup del 35% ($39.369), el
cual rebasaria el techo psicologico del mercado (PME = $36.000). En consecuencia, los métodos basados en
costos confirman que $32.900 es un precio financieramente sostenible y comercialmente viable, y la decision
final se toma por convergencia: el piso lo aporta el costeo (break-even $29.162) y el techo lo aporta el valor

percibido (PSM vy elasticidad del Capitulo 2).

4 Capitulo 4: Formulacion de la Estrategia Competitiva de Precios

4.1 Propuesta de la Estrategia Competitiva de Pricing

Proyecto Empresarial G5 adopta formalmente una Estrategia Hibrida de Precios Basados en Valor
(Value-Based Pricing) combinada con Empaquetamiento Estratégico (Premium Bundling) y Diferenciacion de
Canales (Channel Pricing), blindando sus margenes frente a guerras de precios en plataformas.

4.2 Arquitectura de Precios del Portafolio y Estrategia de Bundling

Se estructuro el portafolio comercial integrando combos individuales, paquetes de alto ticket y adiciones

gastronomicas:
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Tabla 10

Arquitectura de Precios del Portafolio, Bundles y Politicas Comerciales de Romeo & Julieta Gourmet

Precio PVP CVu

Productf) / Paquete Descripcion / Componentes Regular Propuesto Desc., . Produccion MCU (§) E“C
Comercial Implicito %o
$) $) $)
. 450g papas rusticas, bondiola
Combo Individual 6h, quesos, tocineta, rosa y $32.900  $32.900  0.0% $14.800 $18.100  55.0%

Insignia R&J salsa.

2 Combos Papas
(900g) + 2 bebidas + 2 salsas + $80.800 $59.900 25.9% $33.300 $26.600 44.4%
2 rosas frescas.
3 Combos Papas (1.350g) + 3
bebidas + 3 salsas + 3 rosas de  $121.200  $84.900 30.0% $49.950 $34.950 41.2%
regalo.

Bundle Pareja: Romeo &
Julieta Do

Bundle Amigos: Trilogia
de Amor

80 gramos de bondiola
braseada en salsa BBQ $6.500 $6.500 0.0% $2.400 $4.100 63.1%
artesanal.

Adicion: Porcion Extra
Bondiola (80g)

Adicion: Topping Queso 50 gramos de mezcla

0 0
Fundido (50g) mozzarella y cheddar $4.500 $4.500 0.0% $1.750 $2.750 61.1%
madurado.
Adicion: Salsa Artesanal ~ Porcion individual de tartara o o
Extra (2 0z) finas hierbas o BBQ ahumada. $2.500 $2.500 0.0% $650 $1.850 74.0%
Adicién: Rosa Roia Rosa natural de exportacion
on: J con tallo y dedicatoria $3.500 $3.500 0.0% $1.200 $2.300 65.7%
Fresca Extra ..
adicional.
. Vaso sellado 14 oz de
Bebida Artesanaldela o 4a de frutos rojos 0 6 $5.000 $5.000 0.0% $1.200 $3.800 76.0%

Casa (14 oz) artesanal.

Nota. Modelacion de precios y margenes de contribucion por item. Los bundles maximizan el margen

absoluto en pesos ($26.600 en Duo).

Vender en pareja implica ceder margen frente a la venta separada: dos individuales aportan $36.200 de
MCU ($18.100 x 2) frente a $26.600 del Duo, es decir, $9.600 menos por transaccion convertida. El descuento
se justifica unicamente si genera volumen incremental: como el volumen base (1.250 pedidos) ya supera el
punto de equilibrio (885) y existe 44.4% de capacidad ociosa, cada Dlio incremental aporta $26.600 a utilidad.
El punto de equilibrio del canibalismo es de 36.1% (9.600 / 26.600): basta que al menos 1 de cada 3 pedidos

Duo sea incremental para que la politica aumente la utilidad total. La validacion sugiere holgura suficiente
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sobre este umbral (84% de intencion de compra del Dtio y 68% de disposicion en dias valle), y el efecto se

refuerza con el alza del ticket promedio ($34.500 — $36.800 en escenario conservador) y con las adiciones de

alto margen (74-76%). En dias valle, la tarifa $50.900 conserva un MCU positivo de $17.600 sobre capacidad

ociosa, por lo que opera como herramienta de ocupacion sin erosionar la estructura.

4.3 Politica de Diferenciacién y Discriminacion de Precios por Canal

Se disefi6 una politica de incentivos de valor agregado para migrar demanda desde Rappi hacia

WhatsApp Directo:

Tabla 11

Estructura de Diferenciacion e Incentivos de Precios por Canal (Rappi Marketplace vs. WhatsApp

Directo)
Canal de Estrategia de Precio y PVP ($) Comision gg::i)si()n Costo Ingreso Margen Margen
Distribucion Oferta (%) ) Prod. ($) Neto ($) Neto (%) %
gzg?vlix;ﬁ;{etplace fiﬁ::ctzzggsfmal $32.900  23.0%  $7.567  $14.800  $25333  $10.533  32.0%
. Mismo PVP + Bebida
E‘L};aigsfgfags';wo e cortesia ($1.200 $32.900  3.5% $1.152  $16.000  $31.748  $15.748  47.9%
CVu).
?g;ts: Il’opof)lrem Ei\éiv‘;?l?diefg;;fg?o). $20610  35%  $1.036  $14800  $28574  $13.774  46.5%
Rappi Marketolace PVP estandar bundle
(C(F,Ebo Dﬁo)p en plataforma $64.900  23.0%  $14.927  $33.300  $49.973  $16.673  25.7%
agregadora.
. PVP bundle
Fg‘;i:;‘:lg’ﬁlz)"“t" preferencial con $59.900  3.5% $2.097  $33300  $57.803  $24.503  40.9%
dedicatoria.

Nota. Comparativo de ingresos netos y margenes operativos unitarios tras descontar comisiones de intermediacion y

pasarelas de pago.
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El Anélisis econémico de la migracion a WhatsApp sugiere que, migrar un pedido individual de Rappi a
WhatsApp genera $5.215 COP adicionales de margen ($15.748 — $10.533), aun asumiendo el costo de la bebida
de cortesia ($1.200); en el Duo, la ganancia es de $7.830 COP por pedido ($24.503 — $16.673). A nivel
agregado, cambiar el mix de canales reduce la comision ponderada sobre ingresos de 16.2% (mix 65/35) a
13.3% (mix 50/50) y a 10.3% (mix 35/65): sobre ingresos de $46.000.000 COP, ello representa
aproximadamente +$1.350.000 COP mensuales en el escenario conservador y +$2.690.000 COP en el
optimista. Con el ticket promedio de $34.500, la ventaja por pedido migrado asciende a $6.728 COP. En
conjunto, la evidencia sugiere que la discriminacion de incentivos por canal es la palanca de rentabilidad de
mayor impacto inmediato, al actuar directamente sobre el costo comercial sin tocar el precio facial ni el valor

percibido.

4.4 Validacion con Encuesta sobre Politicas Comerciales (N = 25)
Validacion de las propuestas comerciales en la muestra de 25 encuestados en Medellin:

Tabla 12

Resultados de la Validacion con Encuesta sobre Aceptacion de Bundles, Promociones y Canales en

Medellin (N = 25)

Propuesta / Pregunta Formulada Favorables(Si) Neutras Desfavorables %Aceptacion Conclusion
Politica (N =25) Estratégica
Comercial

Evaluada

Bundle Pareja: (Compraria un combo 21 3 1 84.0% Alta viabilidad. 84%
Romeo & Julieta para 2 personas (900g, 2 de intencion de

Do ($59.900)
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Incentivo
Migracién a
WhatsApp

(Bebida Gratis)

Promocioén Dias
Valle (Mié/Jue

$50.900)

Adiciones
Gourmet (<

$6.500 COP)

Edicion Especial
Temporada

($69.900)

bebidas, 2 salsas, 2

rosas) por $59.900?

( Preferiria pedir por
WhatsApp en vez de
Rappi si recibe una

bebida artesanal gratis?

(Aprovecharia una tarifa
especial de $50.900 en el
Combo Duo miéreoles y

jueves?

(Estaria dispuesto a
agregar tocineta extra
($4.500) o bondiola

($6.500) a su orden?

(Pagaria $69.900 en San
Valentin / Amor y
Amistad por un empaque

de lujo con rosas?

®

19

17

18

20

4 2
5 3
4 3
3 2

76.0%

68.0%

72.0%

80.0%

compra en ocasiones

de pareja.

Efectivo. 76%
dispuesto a migrar
por incentivos de

producto.

Valido para aplanar
la curva y ocupar

capacidad ociosa.

Potencial de
Upselling elevando el
ticket promedio a

$42.800.

Poder de fijacion
estacional en
festividades

romanticas.

Nota. Tabulacion de respuestas obtenidas en la muestra piloto de validacion comercial en Medellin (2026).
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5 Capitulo 5: Simulacion y Evaluacion del Impacto Financiero
5.1 Proyeccion y Simulacion de Escenarios Financieros Mensuales

Para evaluar la robustez y viabilidad econdmica de la politica de precios formulada, se proyectaron tres
escenarios financieros mensuales en el Estado de Resultados de Proyecto Empresarial GS5:

a) Escenario Conservador (Base Propuesto): Considera el volumen actual de 1.250 pedidos al mes, un
ticket promedio ponderado de $36.800 COP (resultado de la penetracion del Combo Dtio y adiciones) y un mix
de canales equilibrado (50% Rappi / 50% WhatsApp). Los ingresos operacionales alcanzan $46.000.000 COP,
generando un Margen de Contribucion Total de $21.405.000 COP (46.5%), una Utilidad Operativa (EBITDA)
de $10.105.000 COP (22.0%), un Impuesto de Renta Estimado de $1.818.900 COP, una Utilidad Neta Mensual
de $8.286.100 COP y un Flujo de Caja Libre Mensual de $8.686.100 COP.

b) Escenario Optimista (Expansion y Migracion): Asume un incremento en las ventas a 1.600 pedidos al
mes (71.1% de ocupacion de la Dark Kitchen) apalancado en las promociones de dias valle (miércoles y
jueves), un ticket promedio de $39.500 COP y una migracion exitosa al 65% de ventas por WhatsApp. Los
ingresos se expanden a $63.200.000 COP, generando un Margen de Contribucion Total de $33.941.800 COP
(53.7%), una Utilidad Operativa (EBITDA) de $22.641.800 COP (35.8%), una Utilidad Neta Mensual de
$18.339.858 COP y un Flujo de Caja Libre Mensual de $18.739.858 COP.

c) Escenario Pesimista (Contraccion Macroeconémica): Simula una caida del 24% en la demanda (950
pedidos al mes), un incremento inflacionario del 8% en materias primas (carne y aceites) y una concentracion
del 70% de ventas en Rappi. A pesar del choque adverso, la empresa genera ingresos por $31.255.000 COP, un
Margen de Contribucion Total de $10.709.968 COP (34.3%), una Utilidad Operativa (EBITDA) de -$590.033

COP, una Utilidad Neta de -$590.033 COP y un Flujo de Caja Libre de -$190.033 COP (al sumar $400.000

32



e UNIREMINGTON'
CORPORI‘\FC‘l?'h'l UNIVERS)TARIA E{FMINGTON

COP de depreciacion no desembolsable), demostrando una alta resiliencia operativa y capacidad de

sostenimiento.

Tabla 13

Proyeccion y Simulacion de Escenarios Financieros Mensuales (Pesimista, Conservador y Optimista)

Rubro Financiero / Operativo Escenario Escenario Escenario Férmula / Criterio de
Pesimista Conservador (Base) Optimista Calculo

Volumen Mensual de Pedidos (Q) 950 pedidos 1.250 pedidos 1.600 pedidos Pedidos mensuales
preparados y despachados.

Ticket Promedio Ponderado ($) $32.900 $36.800 $39.500 Ticket medio (Combos +
Bundles + Adiciones).

Mix Canales: Rappi (%) 70.0% 50.0% 35.0% % pedidos canal agregador
Rappi.

Mix Canales: WhatsApp Directo 30.0% 50.0% 65.0% % pedidos canal directo

(%) propio WhatsApp.

INGRESOS OPERACIONALES  $31.255.000 $46.000.000 $63.200.000 Q * Ticket Promedio

BRUTOS (8) Ponderado.

Costo Variable Produccién y $15.184.800 $18.500.000 $22.732.800 Insumos carnicos, papas,

Empaque ($) salsas, caja y rosa.

Comisiones Comerciales de Canales ~ $5.360.233 $6.095.000 $6.525.400 Comision ponderada segin

&) mix de canales.

COSTOS VARIABLES $20.545.033 $24.595.000 $29.258.200 Costos de Produccion +

TOTALES (8§) Comisiones.

MARGEN DE CONTRIBUCION  $10.709.968 $21.405.000 $33.941.800 Ingresos Brutos - Costos

TOTAL ($) Variables Totales.

Margen de Contribucion Porcentual ~— 34.3% 46.5% 53.7% Margen de Contribucion /

(%) Ingresos Brutos.

Costos y Gastos Fijos Mensuales $11.300.000 $11.300.000 $11.300.000 Arriendo Castilla, némina,

(CFT) EPM, marketing.

UTILIDAD OPERATIVA/ -$590.033 $10.105.000 $22.641.800 Margen de Contribucion

EBITDA (§) - Costos Fijos.

Margen Operativo (%) -1.9% 22.0% 35.8% Utilidad Operativa /
Ingresos Brutos.

Depreciacion Maquinaria y Equipos ~ $400.000 $400.000 $400.000 Gasto no desembolsable de

&) equipos.

Impuesto de Renta Estimado ($) $0 $1.818.900 $4.301.942 Régimen Tributario
Simple / Estimado.

UTILIDAD NETA MENSUAL ($) -$590.033 $8.286.100 $18.339.858 Utilidad Operativa -
Impuestos.

FLUJO DE CAJA LIBRE -$190.033 $8.686.100 $18.739.858 Utilidad Neta +

MENSUAL (8) Depreciacion.

Nota. Simulaciones financieras modeladas para la operacion en Comuna 5 (Castilla), Medellin (2026).
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5.2 Evaluacion de Rentabilidad, Flujo de Caja Libre y Retorno sobre la Inversion (ROI)

Para evaluar el retorno global del negocio, se contrastaron los flujos financieros anualizados frente a la
inversion inicial total requerida por la Dark Kitchen ($52.000.000 COP en adecuaciones, freidoras dobles,

congeladores, branding y capital de trabajo operativo):

Tabla 14

Evaluacion de Rentabilidad, Flujo de Caja Libre, Retorno sobre la Inversion (ROI) y Payback

Parametro de Evaluacion Escenario Escenario Escenario Detalle Metodolégico

Financiera Pesimista Conservador Optimista

Inversion Inicial Total (CAPEX + $52.000.000 $52.000.000 $52.000.000 Equipos, adecuaciones,

KT) capital trabajo y marca.

Utilidad Neta Anual Proyectada ($)  -$7.080.390 $99.433.200 $220.078.296 Utilidad Neta Mensual *
12 meses.

Flujo de Caja Libre Anual ($) -$2.280.390 $104.233.200 $224.878.296 Flujo de Caja Libre
Mensual * 12 meses.

Retorno sobre la Inversion (ROI -13.6% 191.2% 423.2% Utilidad Neta Anual /

%) Inversion Inicial.

Periodo de Recuperacion N/D (> 3 aiios) 5.98 meses (~6.0 2.77 meses (~2.8 Inversion Inicial / Flujo

(Payback) meses) meses) de Caja Mensual.

Tasa de Ocupacion de la Cocina (%)  42.2% 55.6% 71.1% Q mensual / Capacidad
Tedrica (2.250 pedidos).

Nota. Indicadores financieros calculados sobre una inversion total inicial de $52.000.000 COP.

En el escenario base conservador, la empresa genera un ROI del 191.2% anual y recupera la totalidad de
su inversion en 5.98 meses (~6.0 meses), evidenciando la extraordinaria eficiencia de capital que caracteriza al
modelo de Dark Kitchens cuando se respalda en una estrategia de precios basada en valor.

5.3 Validacion con Encuesta sobre Sensibilidad a Escenarios de Demanda (N = 25)

La solidez de los supuestos macroecondmicos y de demanda fue ratificada en la muestra de 25

consumidores en Medellin:
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Resultados de la Encuesta de Validacion de Escenarios de Demanda y Sensibilidad Macroeconomica (N

=25)

Variable / Factor  Pregunta Formulada Favorables  Neutras Desfavorables %Favorable Conclusiéon para la

de Escenario (N =25) (Resiliencia) Simulacion

Evaluado

Resistencia ante (Seguiria comprando las 19 4 2 76.0% Alta retencion (76%).
Sugiere baja

Inflacion (+5% Papas R&J si suben a sensibilidad declarada
ante incrementos

Precio) $34.500 por inflacion? moderados.

Aceptacion de (Optaria por el Combo 21 3 1 84.0% Sustenta el ticket

Bundles Duo Pareja en lugar de platos promedio de $36.800

($59.900) individuales? y $39.500.

Frecuencia en Dias  ;Aumentaria pedidos con 17 5 3 68.0% Valida el volumen de

Valle (Mié/Jue) promociones especiales 1.600 pedidos en

entre semana? escenario optimista.

Riesgo de (Cambiaria Romeo & 6 5 14 76.0% (No) Baja sustitucion. 76%

Sustitucién por Julieta por comida masiva prefiere la rosa y

Cadenas Masivas si bajan precios? carnes 6h.

Percepcion de (Ofrece una relacion 23 2 0 92.0% Altisima validacion de

Sostenibilidad y

Valor Global

precio-experiencia

sobresaliente?

marca (92%).

Respalda el modelo.

Nota. Tabulacion de respuestas obtenidas en la muestra piloto de validacion en Medellin (2026).
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5.4 Conclusiones Estratégicas y Recomendaciones Gerenciales

A partir de la integracion de los cinco capitulos de la investigacion, se presentan las siguientes
conclusiones y recomendaciones para la gerencia de Proyecto Empresarial G5:

Conclusiones Estratégicas:

1. Armonizacion Perfecta entre Costos y Valor: El precio base propuesto de $32.900 COP para el
Combo Insignia logra el balance 6ptimo entre el piso de sostenibilidad técnica fijado por el método Cost-Plus
($29.162 — §32.762 COP) y el techo de valor percibido determinado por el Modelo Van Westendorp ($32.000
OPP / $32.333 IPP con banda aceptable de $26.000 a $36.000 COP), garantizando rentabilidad y
competitividad.

2. Eficacia del Empaquetamiento y Extraccion de Excedente: El disefio de bundles estratégicos,
encabezado por el 'Romeo & Julieta Do’ a $59.900 COP (descuento implicito del 25.9% frente al valor regular
de $80.800 COP), eleva el ticket promedio proyectado a $36.800 COP preservando un margen de contribucion
robusto de $26.600 COP (44.4%), mientras que la Trilogia de Amor ($84.900 COP) y la arquitectura de
adiciones permiten monetizar la disposicion a pagar en ocasiones especiales y grupales.

3. Blindaje de Margenes mediante Migracion a Canales Propios: La politica de discriminacion de
incentivos por canal (obsequio de bebida artesanal en WhatsApp Directo en lugar de descuentos faciales en
marketplace) genera una ganancia neta superior de +$5.215 COP en el combo individual ($15.748 frente a
$10.533 en Rappi) y de +$7.830 COP en el Combo Duo ($24.503 frente a $16.673 en Rappi), protegiendo la
rentabilidad operativa frente a las comisiones agregadoras del 23.0%.

4. Conclusion Integradora de Pricing: La evidencia articula una cadena consistente que sustenta el precio
recomendado de $32.900 COP: el valor percibido de la experiencia (rosa fresca + storytelling) genera una

disposicion a pagar media de $4.740 COP por un componente que cuesta $1.800 COP; la sensibilidad declarada
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ubica la elasticidad cercana a la unitaria (|[Ed| = 1.01) dentro del rango aceptable [$26.000 — $36.000 COP]; la
prima de 2.7% frente al competidor directo queda explicada por esa diferenciacion; la estructura de costos
(CVTu $20.122 COP) asegura un margen de contribucion de 38.84% y un punto de equilibrio de 885 unidades;
y la migracion al canal WhatsApp Directo afiade hasta $7.830 COP de margen por Dto. En conjunto, el precio
de $32.900 COP maximiza el margen de contribucion total ($24.250.000 COP), respeta el techo psicoldgico del
mercado y sostiene la rentabilidad del modelo (ROI 191.2%; Payback = 6.0 meses).

Recomendaciones Gerenciales:

1. Formalizar Alianzas de Abastecimiento Estratégico: Suscribir acuerdos de suministro a precio fijo con
productores de flores del Oriente Antioqueio y distribuidores de carne de cerdo de Medellin, estabilizando el
costo unitario de la rosa fresca en $1.200 COP y la bondiola en $4.200 COP.

2. Implementar Sistema de Monitoreo Semanal de Punto de Equilibrio: Establecer un tablero de control
gerencial que rastree el volumen de despacho semanal para asegurar que las ventas no desciendan del umbral de
seguridad de 220 pedidos por semana (885 pedidos mensuales).

3. Ejecutar Campafia de Adquisicion Digital en Dias Valle: Desplegar pauta geolocalizada en Instagram
y TikTok los dias miércoles y jueves de 4:00 pm a 7:00 pm con la promocion de 'Enamorados' a $50.900 COP,
incrementando la ocupacion de la cocina hacia el escenario optimista (1.600 pedidos/mes).

4. Monitoreo Continuo de la Elasticidad Cruzada de la Competencia: Realizar mediciones trimestrales
de precios y gramajes sobre competidores directos en Medellin (Fuego Burger, Papas & Co) para preservar el

diferencial de valor y la prima de experiencia de Romeo & Julieta Gourmet.
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