


INTRODUCCION

El crecimiento del mercado del Delivery ha visto un alza
continua desde su creacion como servicio propio hasta el
auge a mediados de la decada pasada de las apps y ser-
vicios de reparto centralizados.

Hoyendia, aplicaciones como Rappi, Uber Eats, Didi, IFood,
etc., tienen una penetracion en el mercado tan importan-
te que estamos cerca de que una de cada 3 personas
(27.4%) pida comida a domicilio a traves de una app. Se
espera que para 2027 se alcance el verdadero 1 de cada
3, Implicando que para ese entonces el mercado mundial
sera de 2,640 millones de personas.

En paises de latinoamerica, la penetracion en el mercado
de las apps de delivery esta cercano al 75% en promedio,
implicando que 3 de cada 4 ciudadanos de latinoamerica,
Con acceso a internet, pide comida a domicilio.

Entender la importancia de esto en el mercado es clave
para conocer sus implicaciones dentro de nuestro esque-
ma de negocios y plan financiero.
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El pedido de comida
en linea en Ameérica Latina

Ingresos estimados por pedidos online
de comida a domicilio en 2022 (mill. $)
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Comida preparada®
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* Alimentos no preparados, kits de comida, articulos de despensa e higiene.
** Pedidos a restaurantes y plataformas de entrega asociadas.
Paises seleccionados. Cifras en dodlares estadounidenses.

Fuente: Statista Digital Market Outlook

Fuente; Statista (2023)
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EVOLUCION

A raiz de la pandemia este tipo de servicios adquirieron
una importancia sin precedente, y permitieron una evolu-
cion dejando un cambio sin precedentes.

SOPORTE

Con las restricciones y cierres
temporales de restaurantes,
el delivery se convirtio en una
de las principales, si no la uni-
ca, fuente de ingresos para
muchos establecimientos.

Permitio que muchos nego-
ClOS mantuvieran su opera-
cion y evitaran el cierre defi-
nitivo.

D E L

SEGURIDAD

Los servicios de entrega ofre-
cieron una alternativa mas
segura para obtener alimen-
tos sin exponerse a aglome-
raciones.

Se adoptaron medidas sani-
tarias en el proceso de en-
trega, como las entregas sin
contacto, para reducir el ries-
go de contagio.

V ERY DE E

EXPANSION

Restaurantes que nunca ha-
bian considerado el delivery
comenzaron a adaptar sus
menus y procesos para este
formato.

Surgieron huevos modelos de
negocio, como las “cocinas
fantasmas” o “dark kitchens',
establecimientos disenados
exclusivamente para atender
pedidos por delivery.

INNOVACION

El auge del delivery propicio
mejoras en las plataformas vy
aplicaciones, con funciones
como el rastreo en tiempo
real, programacion de pedi-
dos y opciones de pago inte-
gradas.

Las empresas de delivery
comenzaron a explorar y ex-
perimentar con tecnologias
emergentes, como drones o
robots, para las entregas.

RPULO

CONSUMO

Aunque las restricciones se
alivianaron y los restaurantes
reabrieron, muchos consumi-
dores mantuvieron el habito
de pedir comida a domicilio
debido a la comodidad y va-
riedad de opciones.

La confianza en el servicioy la
adaptacion a la nueva norma-
lidad hicieron que el delivery
continuara siendo una opcion
popular incluso despues de
la pandemia.
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SITUACION
Es importante que conozcas cual es la situacion actual de los servicios
Ac I UAL de delivery en el mercado, a fin de que puedas encontrar la mejor es-
trategia para crecer tus ventas a traves de estas plataformas.

O‘
LA PENETRACION DEL DELIVERY LOS INGRESOS QUE REPRESENTA EL
EN EL MERCADO DELIVERY PARA RESTAURANTES

27.4% 677%

% DECISION CON BASE
» EN PROMOCIONES

PREVALENCIA EN EL MERCADO CON COSTO DE LAS COMISIONES DE LAS
ACCESO A INTERNET APLICACIONES EN PROMEDIO

75% | 30%

b
I
RAZONAMIENTO PARA CANTIDAD DE COMIDAS QUE
SON CONSUMIDAS FUERA DEL
REALIZAR EL PEDIDO RESTAURANTE

PREFERENCIA DE

557 COMODIDAD ALIMENTOS 53%

45% CAPRICHO/RECOMPENSA
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¢ENVIO PROPIO?

Ademas de existir las opciones que
brindan las plataformas de deli-
very, tambien existen las opciones
de envio propio gestionadas por el
MIisMo restaurante.

Al momento de tomar la decision
es importante identificar los pros vy
contras de cada uno, a fin de po-
der elegir la opcion adecuada para
nuestro restaurante.

COMISIONES Y TARIFAS

CONTROL SOBRE LA
ENTREGA

BRANDING Y
PRESENTACION

RELACION CON EL CLIENTE

ZONAS DE COBERTURA

TECNOLOGIA

PROMOCION

RESPONSABILIDAD
Y RIESGO

COSTO INICIAL

FLEXIBILIDAD

D E EX I TO

ENVIO PROPIO

S —
Total control sobre el proceso, desde la
preparacion hasta la entrega.

APPS DE DELIVERY

Control completo sobre embalaje, em-
paque y presentacion.

Relacion directa, permitiendo una ma-
yor fidelizacion y mejor atencion.
Flexibilidad para definir y ajustar las zo-
nas de reparto.

Para contar con una plataforma similar
se requiere de una gran inversion.

Es necesario invertir un esfuerzo gran-
de en promociones y marketing

Total responsabilidad sobre accidentes
para los repartidores. Riesgo alto.
Requiere de inversion inicial alta en ve-
hiculos, tecnologia y personal.

Mayor flexibilidad en promociones, des-
cuentos y programas de lealtad

RPULO
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DURABILIDAD Y RESIS-
TENCIA AL TRANSPORTE

No todos los platillos sobrevi-
ven bien al proceso de trans-
porte. Es importante considerar
como un platillo se mantendra
despues de estar en una caja o
contenedor durante un periodo
prolongado.

TEMPERATURA DE LOS
ALIMENTOS

Mantener los alimentos calien-
tes (o frios, si es el caso) desde
la cocina hasta el domicilio del
cliente.

D & L |

INTEGRIDAD Y PRESEN-
TACION

El platillo debe llegar al cliente
con una presentacion apetito-
sa, sin que los ingredientes se
mezclen o derramen.
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OPTIMIZA TU MENU

FACILIDAD Y RAPIDEZ EN
LA PREPARACION

En delivery, el tiempo es esen-
cial. Los platillos deben ser
preparados rapidamente para
asegurar entregas en el menor
tiempo posible.

/

RPULO

COSTO Y RENTABILIDAD

Al considerar las comisiones de
las apps de delivery y los cos-
tos adicionales del empaque,
es vital asegurar que el precio
de venta sea rentable.

/
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;COMO MANTENER
LA CALIDAD?

HIGIENE
TIEMPO PREPARACION

INGREDIENTES FEEDBACK

EMPAQUE HUMEDAD
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L ! EL COSTEO PARA
Producio Bydedida Camirdad Bnuta Presmiaaedn iCosta Dot Totad
Totopos K. 0.080 s de maiz naturaleq 5 T2.00
Salsa roja L 0,060 Salsa roja 5 2359 | 5 1.42
Cebolla morada K. 0.015 |Cebolla morada kgl & 3990 | § Q.60
Queso fresco KG. 0.015 hchero frescoagual 5§ 17295 | § 2.559
Crema L 0.015 na dckda alpura 424 5 9507 | 5 1.43 fr COSTO EDEAL AL 307K \\
Aguacate KG. 0.020| Aguacate kg 5 T0.0D | 5 1.40 . _ . . COSTO MATERA PREAA 3 1® £
R o co2| e |5 sm|@nnam| | El costeo para delivery debe siempre de incluir el empaque $
: i ' et o . . MARGEN DE ERROR %) 145
SEE— ] 0.080| Frolespuercas | & a2.30 |8 2es| | €N SU COSteO, S bien no se toma como un elemento base den- R - rE—
Bolillo PZA tooo| meilokg  |$ 250|8  2s0f | tro del costo, si debe de incluirse para trasladar ese gasto al | |———— -
Cllente- UTREDAD % TO 5176
PRECED DE VENTA 586 VA < Fiod
En Mexico los insumos no contienen IVA, pero los empaques | fuax 7 PR
Sl, esa es otra razon por la que debe de agregarse posterior al | [ewenau $  1ame
IVA dentro del costeo. COMESAON 4975 % wowls 376
FRECED DE VENTA EDEAL 5 13250
Tambien es importante contemplar las comisiones de las apli-

. . . AJUSTE & PVR
caciones, si es que las usamos, dentro del mismo costeo, para | e YT
evitar caer en perdidas dentro de nuestro restaurante. MARGEN D £AR0% ml:  1e

TARE&A OFERAETIVE 10%.| < FiE
DOETO TOTAL MP % Ly _5- 111
LUMTREDAD % =% & 37.10
PRECHD DE VENITE 508 RVA 5 49 s
AJUSTE DE COSTO DE EMPAQUE ot ao| * e
Caja para chilaguiles |PZ 1|Caja para chilaqui{ § 7.50 [ & 7.50 EMAPACTUE 5 16 o
Solo cup 2 oz PZ. 3|Vasode plistico 5| 5 0.89 | 5 2.67
Tapa solo 2 oz PZ. 3|Tapa VasoSolo2d 5 069 | 5 2.06 COBARSII APFS. % 0| 5 2355
Bolsa Kraft 45 cm PZ. 1|Boka KraftdDem | 5 4.75 | 5 d.]’EJ P ey ¢ “I'D
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Posicionar eficazmente un servicio
de delivery de un restaurante des-
de el punto de vista del marketing
iImplica una combinacion de es-
trategias tradicionales y digitales,
adaptadas a las particularidades de
la entrega a domicilio.

b e LI VERY D E E X | TO

PAUTAJEY SEO

EXPERIENCIA DEL
CLIENTE

ESTRATEGIA DIGITAL

' OPTIMIZACION DEL
U MENU

PUBLICO OBJETIVO BRANDING

Y COMO’LLEGO/
hOS GLIENTES?

RPULO
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UN BUENAD

s i |

LIKE YOUR THERAPIST SAID,
 SELF GARE COMES FIRST. 13

POSTMATE IT.

Hereyoucan /%

write ino about
your offer
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MARKETING IN APP

Anuncio

Y 03[ [+] 52,00 MXN en créditos

En pausa

Establece un presupuesto semanal para
aparecer primero en el feed de los
clientes

Ofertas

Porcentaje de ahorro

Establece una oferta de ahorro en toda la
tienda.

Gasta mas y ahorra mas

® lencurso

Establece un gasto minimo y ofrece a los
clientes ahorros en su pedido

Articulo gratis con la compra

Motiva a los usuarios y ofréceles
1 articulo sin costo cuando gasten mas

Descuentos en articulos del menu
Hasta un 16% mas de pedidos

Establece un porcentaje de descuento
en articulos seleccionados o en una
categoria de menu

Compralyrecibe 1 gratis

Hasta un 68% mas de pedidos

Establecer descuentos de BOGO en
hasta 10 articulos

Costo de envio de $0

® lencurso

Cubre el costo de envio del cliente hasta
un monto determinado

RPULO

Las aplicaciones como Uber Eats y Rappi ofre-
cen opciones de Marketing In-App, a fin de po-
sicionarte dentro del catalogo de las mismas.

Es muy recomendable que dentro de tu estra-
tegia de marketing contemples esta campana
interna.

Puedes elegir entre diversas opciones de posi-
cionamiento, desde un anuncio donde te posi-
ciones hasta arriba en la lista de restaurantes,
hasta ofrecer descuentos, productos gratis y
2X1.

Es interesante encontrar una mezcla de estas
que funcione de la mejor manera para tu ne-
goclio, pero recuerda que siempre debe ser con
base en una estrategia y no en un impulso.
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LO QUE NO TE PUE-
DE FALTAR

FOTOGRAFIAS DE ALTA CALIDAD:

Las imagenes son la primera impresion que un cliente tiene de tu comida. Asegurate de que sean claras,
atractivas y representativas de tus platillos.

DESCRIPCIONES DETALLADAS Y ATRACTIVAS.:

Detalla ingredientes, sabores y porciones. Una buena descripcion puede ser el factor decisivo para que un g
cliente elija tu platillo.

PROMOCIONES Y OFERTAS EXCLUSIVAS.:

Ofrece descuentos, combos o items exclusivos para los usuarios de la plataforma. Esto no solo puede au-
mentar las ventas, sino que tambien puede mejorar la visibilidad de tu restaurante en la app.

PARTICIPA EN PROGRAMAS DE FIDELIDAD:

Muchas de estas plataformas ofrecen programas de puntos o recompensas. Participa en ellos para incenti-
var repetidas compras de tus clientes.

MANTEN ACTUALIZADO EL MENU:

Asegurate de que los precios, productos disponibles y promociones esten actualizados. Un menu desactua-
lizado puede llevar a malas resenas o a cancelaciones de pedidos.
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