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RESUMEN

El modo en que se hacen negocios en el mundo estd cambiando. En |a actualidad, para
pedir un taxi se usa la aplicacién Easy Taxi, para planificar un viaje seguramente los boletos
seran comprados en una pagina web, se realizara el check in en linea y, posiblemente, se
llevara el boarding pass en un smartphone. En esta época, las experiencias, imagenes e ideas
no trascienden si no se comparten en redes sociales. Cuando se quiere presentar una queja o
un comentario a un establecimiento, ya no se lo hace a través de una llamada; en cambio, se
envia un tweet, se actualiza el status en Facebook, o se comenta a través de TripAdvisor, y con
ello todo el mundo se entera de lo sucedido.

Con la fortaleza que tomaron las tecnologias virtuales durante los ultimos quince afios,
se propagaron las economias compartidas alrededor el mundo, y mds aun durante los ultimos
siete, con el ingreso de compafiias como Airbnb, Uber, Zipcar, entre otras. Ecuador es todavia
un mercado joven en el dmbito de economias compartidas. Algunas grandes empresas de talla
internacional ya han apostado por ingresar al pais, y han obtenido resultados interesantes. Sin
embargo, existe todavia un largo camino por recorrer.

El presente proyecto busca alinear a Ecuador con una tendencia evidente a escala
mundial a través de trabajoseventuales.com: una pagina web y una aplicacion maovil que
permitiran a los usuarios contratar servicios de corta duracién como fotdgrafos, DJ,
maquilladores, personal-trainers, entre otros, desde la comodidad de su dispositivo. Personas
naturales podrdn contratar servicios de manera rapida, segura, garantizada y con la facilidad
de pago que ofrecen las tarjetas de crédito. Desde el punto de vista de los proveedores, el
proyecto busca a personal capacitado que requiera un ingreso adicional o que desee
administrar su propio tiempo: trabajadores independientes, amas de casa, estudiantes y
profesionales jovenes, o personas retiradas que quieran seguir activas laboralmente.

Con base en el estudio de mercado realizado y el segmento seleccionado, se estima
que al quinto afo se realicen 128.000 transacciones anuales a través de la plataforma, las
cuales generaran ingresos por comisiones de USD 341.000,00. Con los datos recabados, se ha
determinado una inversidn inicial de USD 210.000,00. Con los flujos proyectados a cuatro afios
y el quinto afilo como perpetuidad y una tasa de descuento de 20,6%, se espera obtener un
VAN de USD 161.000,00 y una TIR de 31%. Asi, se determina una viabilidad econdmica
favorable para el proyecto. Sin embargo, después de realizar un andlisis de escenarios, se
obtiene que la probabilidad de que el inversionista logre recuperar su inversion es del 74,6%.

Palabras clave: economias compartidas, negocios digitales, aplicaciones mdviles, servicios
temporales, e-commerce, plataforma digital.



ABSTRACT

The way people do business is changing. Nowadays, if one needs to take a cab, they
will use the Easy Taxy app, if one needs to fly, they will buy tickets on a web page, they will
check in on line and probably save the boarding pass on a smartphone. It is an era where
experiences are shared on social networks. These days when one needs to complain, they will
reach the phone not to call the company, but to send a tweet, update their Facebook status or
leave a comment on Tripadvisor.

In the last 15 years, digital technologies have become very strong, and specifically
during the last seven years shared economies have spread all over the world with the rise of
companies like Airbnb, Uber, Zipcar, among others. Despite of the fact that shared economies
are not that common in the Ecuadorian market, some international firms have offered their
services in Ecuador with interesting results. However, there is still a long path to go through.

This project pretends to align Ecuador with an evident global tendency through
trabajoseventuales.com: a web site and a mobile app that will allow users to hire short term
services like photographers, djs, make-up artists, personal trainers, among others, with just
one click. People will be able to hire reliable services fast and safely, with payment facilities
offered by credit cards. As for the suppliers, this project will look for qualified personnel like
independent workers, housewives, university students, young professionals or retired people
who are looking for additional incomes, or a new way to administrate their time.

Based on the market study and the chosen segment, it is estimated that by the fifth
year of the project, 128.000 annual transactions will be processed through the platform
charging commission fees of 341.000,00 With all the obtained data, it has been determined
that an initial investment of USD 210.000,00 is needed to start the company. With a five years
projected cash flow and a discount rate of 20, 6% it is expected to obtain a NPV of USD
161.000,00 and an IRR of 31%. Considering these results, it is determined that the project has
an economic viability; however, after a scenario analysis it is calculated a 74, 6% probability
that the investor will recover its investment.

Key words: shared economies, digital businesses, mobile application, errands, e-
commerce, digital platform.



10

TABLA DE CONTENIDO

RESUMEN ...ttt st b et e s ssa e e e s b e e e s snaaeesnans 8
LAY o1 1 Tl TSP U O PR U RPUTOPTOT 9
T B LS e a e e e e e e e 13
Tabla de HUSTrACIONES. ......ciiuiieiiieeiee ettt et e st e e st esbe e s neeesbeeesaneenas 13
Tabla de Tablas.....coooeeiiiee et e esre e e sare e 13
CAPITULO 1 oottt e 14
1 Analisis del Macro ENTOINO ......oouiiiiiieeeete ettt st et 14
11 JUSEIFICACION. 1.t et e st e e s b e e saee s 14
1.2 Tendencias del Macro ENTOrNO. .....c.eeiiieieiiieiiie ittt st 14
13 ANALISIS SECLOMTAL. . ciiiiiiiiiieie ettt sttt et e s be e sbe e e sareeeas 16
1.4 Analisis de 1a COMPELENCIA ...ccccciiiii ittt e e e are e e e s eataeeeeaes 17
CAPITULO 2 .ottt e 19
2 ANALISIS DEL MERCADO ..ottt ettt tese s es s st st sessassssssssesesessnnsenns 19
21 Métodos de Recoleccion Utilizados ........covveeriiieiiiiniiiiiieiec et 19
21.1 ANAliSiS CUANITAtIVO: c..eieeiiieeie e e 19
2.1.2 Andlisis de Informacion SecuNdaria: .......cooeeeieriieiieieee e 20
213 Anidlisis de Informacion Cuantitativa: ......c.ccceceeeieiieieeneee e 20

2.2 =T o o o PSPPSR OPPTOPROPRRTRTIR 22
23 CONSUMIAON <.ttt ettt st sttt et e bt e s sanesanesreeaneenneesnees 24
2.3.1 Habitos de compra y uso en el mercado objetivo:........cccceeeeciieeeeciieeecciiee e, 24
2.3.2 Atributos valorados en [a categoria. .....ccccveeeieciiie e 25
2.3.3 Evaluacion del CONCEPLO....ccccuiiiii ettt e e e 26

P O] <1 - E TP PPRUSRTOT 27
2.4.1 LRUE=1 VU Te F- oo ] o o TN =T oS 27
24.2 (oD ole] 4 T =T ol TR UPT PSPPI 28
243 MErcadolibDre.COM.EC . .uiieiiiiiee e s 29
CAPITULO 3 oottt sttt bbbt 30
3 DefiniCion EStrat@iCa.......ciiiciiieiiiiiiee et e e e rae e e e 30
3.1 EStrat@gia BENEIICA...ccuviie ettt e et e e et e e e s b e e e e ab e e e e anbee e e nraeaas 30
3.2 Posicionamiento EStrat@giCo ......ccuuiiiiiiiiiieiiie ettt et e 31
33 Definicion de Recursosy Capacidades .......cc.ueeeecueeeeeiiiieeeciieee et e e e 32
3.4 Organigrama inicial y equipo de trabajo.......ccccceeeeiieeiicciee e 33
CAPITULOD 4 .ottt e 35

4 PLAN COMERCIAL....ttitiittee ettt ettt e e s s e e s e e e s s emre e e s s anreneeenres 35



4.1 Plan de MErCAdEO .......eieiiieiieeiie ettt ettt s e s e s enee e b e e naee s 35
4.1.1 Estrategia de POSICIONaMIENTO .......uiiiiiiiieecciee et 35
4.1.2 (= 10T ={ T o [V - T of- PP 36
4.1.3 Estrategia de Producto Y SErViCiom....ciiieiiiiiie et 37
414 EStrategia de PreCiO:. i i eciiii ettt e e sbee e s e ares 40
4.1.5 Estrategia de COmMUNICACION: ......ccccuiiiiiiiiee ettt e e e e e 44
4.1.6 Estrategia de canal / Plaza. .......ooveeecei e 49
4.1.7 PrESUPUESTO. . ettt s 49

4.2 Plan de VENTAS....cuviiiiiieiieeeiee ettt ettt et ettt e st e st e sab e e s bee e sbeeenaeeas 50
4.2.1 MOAEIO DB VENTAS ...ciiiiieiie ettt ettt et e et sab e e sbeeesareeeas 50
4.2.2 Estructura del equipo COMErCIial ......cocecuiieiiiiiiieecee e 50
4.2.3 ProyecCion dE VENTAS .......ceeeciiiieeiiiee e et e e cie e e e tvee e e eate e e e sate e e s eabae e e e eaneeeeeanes 51
424 Definicidn de metas Comerciales ........ceuierienieriiie e 52
4.2.5 Esquema de remuneraciones € iNCENTIVOS ......ccceerveeriieriiieeniiee e sree e 53
4.2.6 EsQUEMA de SEGUIMIENTO ..eccuuviiiieiiie ettt e sree e et e e s e e e e e e s e s 53

CAPITULOD 5 .ottt e 55
5 ANALISIS FINANCIERO ....etttiiiiiiiiteteee ettt e e e ettt e e e e e e ettt e e e e s e saanrraeeeeeeeesnnneneneas 55
5.1 INVEISIONES: Leiiiiiiiiiiiiicc e s 55
5.1.1 ACTIVOS FlJOS: ittt st e e e e s s s ssabtaee e e e s s sssasbtaaeeeesssnnnnns 55
5.1.2 (0T o11 ] o [ I -] o T o H SRR 56
5.1.3 Estructura de capital y financiamiento .........ccccceeciieeecciiee e 56
5.2 ANAIISIS fINANCIEIO ..ot st 57
5.2.1 Estado de pérdidas y anancias .......ccceccuveeeiiiiie e 57
5.2.2 BalanCe GENEIAl .......ooiiiiieieeeee e 58
5.2.3 [ (U)o T LI o - PSR 60
53 TaSa dE HESCUBNTO...c.uuiiitieeeiie ettt ettt et sar e s e s ame e e sreeeneeas 60
5.4 CAICUIO dE VAN Y TIR ettt ettt e e et e et e e e et e e e e et e e e e eabaee e e e baeeeeennees 61
5.5 0 oYX e [N =To [ T1 11 ] T RS 63
5.6 INAICES fINANCIEIOS. .....cuveveieiieceevcete ettt a e saes 64
5.7  Analisis de sensibilidad.........coieeiiiiiii e 65
5.8 CONCIUSIONES...c.itiieiie ettt st sb e st e e s b e e sane e sbeesneeesaneeesnneenns 67
6 CONCLUSIONES ...ttt ettt st sttt e sb e s bt e saeesan e s b e e b e e nneennees 69
27 o] [ToT = =Y i - IS 72
AANEXOS .ttt et e e st e s s b e e s b s e e s s r s e e s aa e e s e 74

ANeX0 1.- ANALISIS SECLOMTAl. ..eoiuiiiiiiiiee e e e e 74

Anexo 2.- Resultados de la encuesta para definicidon de variables de mapa estratégico ....... 77



12

Anexo 3.- Perfiles de los entrevistados, perspectivas de clientes y proveedores. ................. 79
Anexo 4.- GUIa Para 1as @NtreViSTas. ......ciuiiie et e e e rae e e e e e e 82
Anexo 5.- Formularios de @NCUESTA.........cocviriiiiriiiiiereec et e 84
ANexo 6.- Resultados de ENCUESTAS. .......ccceieriieiiiieiee ettt e 108
Anexo 7.- Resultados de similarweb.com ..ot 137
Anexo 8.- DeSCriptivVos A& PUESEO.......ueiiiciieeeieiiee ettt e e e e e bae e e e aree e eaaes 143
ANEX0 9.- Detalle de GaStOS ...cccuiriiiieiiieciieeee ettt st st 146
Anexo 10.- Listado de SUPUESTOS .......eeiieeiieeeiiiiie e ceiiee e ceitee e eette e e eevre e s e etre e s e e bae e s e ereeeeeanes 147

PN Y=y (o I I N G = [ [0 BT 71 2R 148



13

TABLAS

Tabla de llustraciones

Ilustracion 1 Andlisis de FUErzas SECLOMAlES ....cccuvieiieiiiie et 16
Ilustracion 2 Mapa estratégico de 1a COmMPELENCIa........eeevcvieiiiiiiiieeceee e 18
Ilustracion 3 Organigrama Propuesto de [a EMPresa.. ... iieeeeiiieee e esireeessieeeessineee s 33
Ilustracion 4 Variacidon de VAN y probabilidades @risk.........ccoecuveiiiiciieiiniiiiiiiiiee e 67
llustracion 5 Impacto de variables €N VAN ........c..ooo et 67
Tabla de Tablas

Tabla 1: Poblacién meta potenciales CONSUMIAOreS........cuvveieciiiiiriiiee et e e 21
Tabla 2: Poblacion Meta Potenciales Proveedores........ccccevcveeeiieeriieeenieeecieesieesies e e svee e 21
Tabla 3: Prueba Chi cuadrada .........ccueeiiiiiiee ettt e s satae e e srrae e e eaes 27
Tabla 4: Tabla de comisSioNEs POr ProVEEUON .......ccivcviiiiiiciiee ettt e et e e evre e e e sereaeeeeans 41
Tabla 5: Tabla de precios tUGPOYO.COM ......uiiiiciiiie ettt e ecttee e e et e e e ectre e e e ebre e e e eeataeeessraeaeeans 42
Tabla 6: Tabla de precios olx y mercadolibre.com.ec......covvvviiiiicciiii e 43
Tabla 7: Presupuesto de Publicidad y Promocion..........ccueeiieiiiieieciiee ettt 49
Tabla 8: ProyeCCiONn dE VENTAS......cccccuiiieiciieeececiiee e ettt e e eectte e e e ectte e e e etteeeeeeataeeesataeeseastaeaesssanaeenns 52
Tabla 9: Tabla de comisiones de emMPIEadOS........cciccuiiiiiiiiiii e 53
BRI o) T 0 R Yot 41V To L o 1 PR 55
Tabla 11: COStO 08 VENTAS.....eiiuiiiriee ettt ettt ettt ettt e site e sbe e s bt e s bt e esabeesabeesbaeesabeeeaneas 57
Tabla 12: Estado de Pérdidas ¥ GAnanCias.......ccueeeeecuieeeiiiiieeeeiciiieeesciieeeeecieeeessieeeeessnrneesssnsneesenns 58
Tabla 13: Balance GENEIAl.....ciccuiiieiee ettt ettt e et e e et e e saa e e s te e ebaeeenreeeneeas 59
B o] T R o 0] o N o [N O Y- PRSP 60
L] o] R 7Y |V PSSP 61
TADIE 16: WACKC ...ci ittt ettt ettt ettt e s e e e s st e e s s bee e e s s beeeessabteeessabteeessstaeessstaeessaseneessans 62
Tabla 17: VAN Y TIR ettt ettt ettt ettt st e st e e e sate e sabe e s bt e e sabaessbbeesabaessseesabaeensneas 63
Tabla 18: PUNtO de EQUIlIDIIO .....eiiiieee et e et e e e e e e e e ee e e e e e e eeanees 64
Tabla 19: INdicador de LiQUIdEZ.....cccvieieieiieee ettt e e eare e e s e ata e e e snraeeeeans 64
Tabla 20: APalanCamiENnto.......ccuuiiiieee et e e e e e e e st e e e e e e e e e ennrrreeeeaeeeannnns 64
Tabla 21: Indicadores de Rentabilidad..........coocuiiiiiiiiiiiiiiee e e 65

Tabla 22: ESCENATIOS ..ccciiiiiiiiiiiiieee e 65


file:///C:/Users/Giannina%20Yepez/Desktop/GIANNINA/Respaldo%20Giannina%205%20agosto%202015/MBA/TesisfinalGuerreroYepez25juli2016.docx%23_Toc461616782
file:///C:/Users/Giannina%20Yepez/Desktop/GIANNINA/Respaldo%20Giannina%205%20agosto%202015/MBA/TesisfinalGuerreroYepez25juli2016.docx%23_Toc461616785
file:///C:/Users/Giannina%20Yepez/Desktop/GIANNINA/Respaldo%20Giannina%205%20agosto%202015/MBA/TesisfinalGuerreroYepez25juli2016.docx%23_Toc461616786

14

CAPITULO 1

1 ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

1.1 Justificacion.

Ecuador a lo largo de la historia ha sido un pais que enfoca su economia en la
exportacion de materia prima. Han existido momentos de bonanza econémica gracias a los
booms de productos como el petréleo, banano, cacao, entre otros. Sin embargo, el modelo
basado en la explotacidn de recursos naturales y la exportacién de productos sin procesar ya
no es sostenible. En tal virtud, el gobierno ecuatoriano propuso en el afio 2012 un plan para la
transformacidn de la matriz productiva que se encauza en contar con nuevos sistemas de

generacion, distribucion y redistribucién de la riqueza. (SENPLADES, 2012)

Por lo expuesto anteriormente, se plantea el siguiente proyecto que agrega valor al
mercado laboral ecuatoriano mediante la insercién de tecnologia en la contratacién de
servicios temporales?, en consecuencia, personas con destreza y voluntad de trabajo tienen
mayores oportunidades de participar activamente en la economia. Cabe recalcar, que el
desarrollo de software y la contratacidn de servicios a través de la tecnologia son industrias

priorizadas del gobierno ecuatoriano. (SENPLADES, 2012)

1.2 Tendencias del Macro Entorno.

Se identificaron dos tendencias que justifican la creacién de una aplicacidn para la
contratacidn de servicios temporales tales como parrilleros, meseros, enfermeras, nifieras,

mudanza, entre otros: a) el incremento en el acceso a la tecnologia tanto a nivel mundial como

! Servicios temporales son labores realizadas por una persona con la capacidad de cumplirlo a cabalidad.
El trabajo se realizara por un periodo de corta duracidn y para una actividad especifica.
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local; y b) el crecimiento de las economias compartidas y el uso de las mismas para generar

empleos.

En los ultimos afios a nivel mundial, ha existido un incremento en el uso de la
tecnologia, lo cual ha cambiado la manera en la que la sociedad hace negocios, trabaja e
interactUa entre ellos. Segun el informe de tendencias del internet realizado por la KCPB
(2014), indica que en el 2015 existen 1.600 millones de smartphones, y esta cifra podria
aumentar 6 millones en el afio 2020. Adicionalmente, en el andlisis de Flurry by Yahoo (2015),

a nivel mundial el uso de aplicaciones méviles ha incrementado en un 76% (2013 vs 2014).

Especificamente, en Ecuador segn datos del INEC (2014) y de la firma KPCB (2015), el
24.3% de la poblacidn posee un teléfono inteligente mientras que el promedio global es del
40%; el 28.3% de los hogares en el Ecuador tiene acceso a Internet versus el 39% a nivel
mundial. Si bien Ecuador se encuentra por debajo del promedio de paises, se observa un
crecimiento exponencial del 141% (2011 vs 2014) en el uso de teléfonos inteligentes, segin
datos del INEC (2014). Finalmente, las mismas fuentes indican que el 40% de la poblacién
ecuatoriana tiene al menos una cuenta en una red social versus el 28% de la poblacion

mundial. En ambos casos, Facebook es la red social mas popular. (Internet Live Stats, 2015)

Por otro lado, la economia compartida, se ha manifestado de diversas formas en los
ultimos anos. Esta tendencia se observa en plataformas virtuales que sin la necesidad de tener
activos centrales o personal bajo su ndmina, hacen que los individuos compartan,
intercambien o trabajen como “microempresarios”. Un claro ejemplo de ello, es Uber, la
empresa lider de transporte de personas en Estados Unidos la cual no posee ni una sola unidad
de taxi. Asi mismo, Air BnB es la mayor compafiia hotelera a nivel mundial sin tener dentro de
sus activos un hotel. Bajo estos pardmetros existe una gran cantidad de oportunidades en
cualquier industria que se encuentre desatendida o sea ineficiente, ya que ademas de utilizar

espacios o tiempos muertos, facilita la vida de las personas, mejora su calidad de vida y ayuda
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a la creacién de fuentes de empleo. De acuerdo a la pagina corporativa de Uber (2015), la
empresa lider en economias compartidas, se han llegado a crear 20.000 fuentes de empleo al

mes. (Schibsted Media Group, 2015)

De acuerdo al estudio de tendencias del Internet 2015 de la firma KPCB, el 69% de
“freelancers” en Estados Unidos, comentan que las redes sociales han cambiado
drasticamente las dindmicas para hacer “networking”. Asi mismo el 65% opina que el Internet
les ha facilitado conseguir trabajo. En el Ecuador, de acuerdo a la Encuesta de Empleo,
Desempleo y Subempleo del INEC (2014), el 38.3% de la poblacién con empleo es

independiente.

Estos factores unidos con el exponencial crecimiento del uso de redes sociales han
creado un entorno ideal para los negocios basados en redes y plasmados en plataformas
digitales. Por estos motivos, se considera que una aplicacién para la contratacion de servicios

independientes es factible y va acorde a las tendencias mundiales.

1.3 Andlisis Sectorial.

Para determinar la rentabilidad promedio a largo plazo en el sector de medios de
contratacién de servicios temporales, se utilizara el modelo de las cinco fuerzas de Porter

(Porter, 1996).

Amenaza de Ingreso de
Nuevos Competidores

Poder negociacion

5 Poder negociacion
proveedores

consumidores

Rivalidad

llustracion 1 Anadlisis de Fuerzas Sectoriales
Fuente: Porter, 1996
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El andlisis sectorial determina que en el sector de medios de contratacién de servicios
temporales, la rentabilidad a largo plazo es media, debido a que los proveedores y
consumidores tienen un poder de negociacion medio, existe una fuerte amenaza de productos
sustitutos; sin embargo, la rivalidad y las amenazas de entrada son menores. En el anexo 1 se

puede observar con profundidad el andlisis de todas las fuerzas.

1.4 Anadlisis de la competencia

Con el objetivo de identificar los atributos que mas valoran las personas al contratar un
servicio temporal, se realizé un sondeo del mercado en el cual se identificd que al momento de
contratar un trabajador independiente la mayoria valora la calidad y la seguridad. (Ver Anexo

2)

Adicionalmente, fue posible identificar que la mayoria de personas buscan los servicios
temporales a través de recomendaciones de amigos o familiares. Esto concuerda con el
atributo de seguridad ya que alguien conocido ha recibido el servicio y pueden certificar la

calidad y la confianza de la persona.

Una de las mayores ventajas que ofrece una plataforma digital como la propuesta para
este proyecto, es el espacio para ofrecer retroalimentacion por parte de los usuarios del
servicio. La participaciéon activa de los usuarios es clave para la mejora continua y da un valor
agregado a la plataforma. Los medios actuales en los que se publican los anuncios clasificados
son estdaticos y no es posible certificar al prestante del servicio. A través de esta plataforma
digital, se brindaran controles de verificacidn del perfil de los candidatos antes de que puedan
ser parte de esta red. Asi mismo, los proveedores tendrdn la oportunidad de calificar al
cliente. Por todo lo anterior, la empresa competird como un servicio de calidad, con filtros de
seguridad que certifiquen al empleado. De acuerdo al analisis realizado, la empresa se ubicara

en el cuadrante superior derecho del mapa estratégico de la competencia (ver ilustracién 2).
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Ubicacion

de la empresa

Alto
Referencias
Calidad Agencias
Paginas
Amarillas
tuapoyo.com
Clasificados
Bajo
trovit.com opcionempleo.ec
Bajo Alto
Seguridad
llustracion 2 Mapa estratégico de la competencia
Fuente: Elaboracion

propia
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CAPITULO 2

2 ANALISIS DEL MERCADO

En el presente capitulo se presentaran la metodologia y los resultados de la
investigacion de mercado, con el fin de conocer el tamaiio de la oportunidad de negocio,
detectar los habitos de compra, descubrir necesidades insatisfechas, determinar los atributos
valorados y el potencial del servicio ofertado. Por otro lado, se analizara el posicionamiento y

tamafio de los principales competidores.

2.1 Meétodos de Recoleccién Utilizados

Para esta investigacion de mercado se utilizara métodos cualitativos, cuantitativos e
informacion secundaria. Las técnicas de recoleccidn utilizadas, asi como los resultados, se

presentan a continuacion:

2.1.1 Analisis Cualitativo:

Con el objetivo de indagar sobre la posibilidad de implementar el proyecto de negocio
planteado, se realizaran entrevistas personales en profundidad que permitira obtener
informacidn sobre los habitos del consumidor para la contratacién de servicios temporales, asi

como la utilizacién de nuevas tecnologias por parte de los clientes y proveedores de servicio.

Para este propdsito, se han dividido las entrevistas en dos grupos. Primero, se
seleccionaron 5 potenciales consumidores, que tienen entre 25 y 50 afios, cuentan con un
titulo universitario de tercer nivel, sus ingresos mensuales se encuentran sobre 1.800 USD, y
no viven con sus padres. El segundo grupo, se centra en 3 potenciales prestadores de servicio,
que tienen entre 20 y 40 afios, los cuales trabajan independientemente, y prestan servicios
diferentes los unos de los otros. Los perfiles de los participantes y algunas de sus perspectivas

se pueden encontrar en el Anexo 3.
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Se realizaron dos tipos de guias de preguntas para la entrevista con la finalidad de
obtener diferente informaciéon de nuestros grupos de interés, Ver Anexo 4. El propdsito de
esta entrevista era obtener informacién con respecto a los habitos de consumo, encontrar
necesidades insatisfechas, conocer la opinidn de los potenciales consumidores y proveedores

con respecto a la idea de negocio, a su ejecucién y a la manera de cobro de la misma.

Dado que una de las limitaciones de esta técnica cualitativa es que es especifica y no es
generalizable, es dificil obtener conclusiones definitivas sobre el comportamiento del
consumidor. Por ello, se procedio a realizar una investigacién cuantitativa, la cual sera

explicada mas adelante.

2.1.2 Analisis de Informacion Secundaria:

Para el presente estudio se utilizaron como fuentes de informacién secundaria los

siguientes documentos:

e Censo de poblacion y Vivienda del INEC, 2010. Este estudio arrojé informacién

del tamafio de la poblacién nacional y de la ciudad de Quito.

e Encuesta Nacional de Empleo y Subempleo. INEC, 2015. Estas estadisticas

permitieron determinar los potenciales prestadores de servicios temporales.

e 12 millones de ecuatorianos tienen un teléfono inteligente. INEC, 2014. Los
datos permiten conocer si el mercado ecuatoriano esta preparado para

introducir negocios que se desarrollen en una plataforma web.

Los datos del mercado recolectados a través de estos estudios, se presentaran

posteriormente en este capitulo.

2.1.3 Analisis de Informacion Cuantitativa:

El proceso de disefio muestreo para la investigacién cuantitativa del presente proyecto

fue el siguiente. Primero, se espera que los servicios sean ofertados en la ciudad de Quito y los
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valles aledanos. Por este motivo, la poblacién meta se enfocara en residentes de esta ciudad.

En el siguiente cuadro se detalla el perfil de los potenciales consumidores y proveedores:

Potenciales consumidores

Género Hombres y mujeres

Rango de edad 25a 56 anos

Teléfono inteligente,

Elementos cuenta en red social

Ingresos mensuales > USD $1500

Extension Quito

Tiempo Diciembre 2015
Correo electrénicoy

Unidad de muestreo teléfonos

Tabla 1: Poblacién meta potenciales consumidores
Fuente: Elaboracion propia

Potenciales consumidores

Género Hombres y mujeres

Rango de edad 25a 56 afios

Teléfono inteligente,
Elementos cuenta en red social
Trabajador
independiente,
estudiante o ama de

Ocupacion casa.
Extensidn Quito

Diciembre 2015a
Tiempo enero 2016

Correo electrénicoy
Unidad de muestreo teléfonos

Tabla 2: Poblacion Meta Potenciales Proveedores
Fuente: Elaboracion propia

El marco de muestreo para dicha investigacién se manejo de la siguiente manera:
tanto para consumidores y proveedores se utilizaron bases de datos brindados por EG-CM
Group. Adicionalmente, para los estudiantes universitarios, se solicitaron bases de datos de
decanos de diferentes facultades de las tres principales universidades de Quito que son: PUCE,
UDLA y USFQ. Finalmente, se consideraron niumeros telefénicos de personas que ofertan
servicios en pdginas de internet y en redes sociales a quienes se les realizé una encuesta

telefénica y electrdnica respectivamente.
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Para esta investigacion se utilizd una técnica de muestreo estratificado, en la cual se
dividio al total de poblacidén en subgrupos y después se tomaron sujetos de manera aleatoria;
por ejemplo, en el caso de los prestadores de servicios se tomaron tres grupos: estudiantes

universitarios, trabajadores independientes y profesionales independientes.

Para determinar el tamafio de la muestra, se utilizé un margen de error del 9%, un
nivel de confianza del 95%, y un universo de 150.000 de personas. Con estas caracteristicas el

tamano de la muestra minimo recomendado es de 120 encuestas validas.

Se disefiaron dos formularios de encuestas (Ver Anexo 5) los cuales fueron enviados a
la poblacidn meta, a través de correo electrdnico utilizando GoogleDocs, mientras que las
telefdnicas fueron asistidas por computadora (CATI). La finalidad de estas encuestas, fue el
determinar el tamafio de mercado, atributos valorados, comportamiento del consumidory

evaluacidn del concepto.

El resultado de las encuestas asi como el informe de las mismas se puede ver en el

Anexo 6.

2.2 Mercado

El segmento de mercado que se selecciond para este estudio se divide en dos grupos:
los consumidores y los proveedores. En cuanto a los consumidores, se escogid a personas que
vivan en Quito y que pertenezcan a estratos socioecondmicos medio, medio alto y alto. De
acuerdo a un estudio realizado por el INEC en Diciembre de 2011, el 13.1% de las viviendas
cuentan con acceso a Internet, acceso a teléfono celulares inteligentes, y los jefes del hogar
desempenan cargos medios. Adicionalmente, de acuerdo al censo elaborado por el INEC en el
afio 2010, el 15% de la poblacién ecuatoriana reside en Quito y el 48.90% se encuentra entre
25y 55 afos. La poblacién actual del Ecuador es de 16’381.312 (INEC, 2015). Por lo tanto,
157.405 personas residentes de la ciudad de Quito pertenecen a un estrato socioecondmico

medio-alto y su edad oscila entre 25 y 55 afios.
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En cuanto a los proveedores del servicio, se seleccionaron a estudiantes de tercer nivel
de universidades tanto publicas como privadas y trabajadores independientes informales. De
acuerdo al censo del aino 2010 elaborado por el INEC, el 1.5% de la poblacién asiste
regularmente a un establecimiento de educacién superior, y el 5.9% de la poblacién quitefia no
trabaja en relacién de dependencia. Aplicando estos porcentajes a la poblacidn de Quito en el
2015, se obtiene que existen 36.568 estudiantes universitarios y 144.974 trabajadores

independientes.

Como resultado de esta investigacidn, se puede concluir que se cuenta con 157.405

potenciales consumidores y 181.542 potenciales proveedores en la ciudad de Quito.

En base a los datos recopilados en la investigacion cuantitativa y a la informacion
secundaria, se procedio a estimar el tamafio del mercado. De acuerdo a las encuestas, el 75%
de la poblaciéon objetivo ha utilizado un servicio temporal en el ultimo afio, lo que resulta en un

mercado de potenciales consumidores de 118.053. De los cuales:

El 43% contrato servicios al menos una vez en el afio.

El 22% contrato servicios trimestralmente.

El 15% contrato servicios mensualmente.

El 7% contrato servicios cada 15 dias.

El 13% contrato servicios semanalmente.

Tomando en cuenta la frecuencia de uso de los servicios temporales, se obtiene que
aproximadamente este mercado contrata 1.4 millones de servicios al afio lo que equivale a 50
millones de ddlares en dinero (tomando en cuenta el gasto estimado de los encuestados en su

ultimo servicio).

De acuerdo a la encuesta realizada a los potenciales prestadores de servicios, el 70%

trabaja independientemente, y el 23% le gustaria hacerlo. Esto resulta en un mercado de
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potenciales prestadores de servicios de 168.852. De los cuales el 58% tiene problemas para
conseguir clientes, y de los que no tienen inconvenientes el 22% estaria muy dispuesto a

utilizar la plataforma.

Como se menciond en el andlisis sectorial en el capitulo 1, se considera que para este
proyecto, se tienen productos sustitutos pero no competidores directos, ya que no existe en el
Ecuador en la actualidad una plataforma en linea que ofrezca los mismos servicios. Por este
motivo, no se puede calcular una industria en unidades y en ddlares, ya que los principales
competidores como son OLX, Mercado Libre y Paginas Amarillas, se dedican a la publicacién y
clasificacidn de anuncios virtuales, y no se especializan en servicios temporales (20.000
anuncios de servicios en OLX y 3.500 de los en anuncios en Mercado Libre), es decir solo
publican el anuncio pero no se tiene conocimiento de cuantas personas han contratado los

mismos gracias a estas paginas web.

2.3 Consumidor

A continuacidn, se presentara informacion con respecto al comportamiento del
consumidor, estas afirmaciones se encuentran sustentadas en los resultados de la

investigacion cualitativa y cuantitativa.

2.3.1 Habitos de compra y uso en el mercado objetivo:

De acuerdo a las entrevistas y las encuestas realizadas a los potenciales consumidores,
se puede observar que El 78,6% de encuestados buscan personas referidas de familiares o
amigos para contratar servicios temporales. Por otro lado, cuando se presenta una
eventualidad en la que se requiere un servicio de manera inmediata, no saben a dénde acudir
y utilizan buscadores en Internet para conseguir una persona que pueda realizar el trabajo. Sin
embargo, esto les genera una incertidumbre con respecto a la calidad del servicio ya que no

tienen respaldo del desempefio del nuevo proveedor.



25

Otro comportamiento identificado es que el cliente busca la comodidad, en algunos
casos comentaban que estan dispuestos a pagar mads por una solucion eficiente a sus
problemas debido a la falta de tiempo e incomodidad de actividades rutinarias. Un ejemplo es
el de Isabel y Ana Maria, quienes prefieren no sacrificar su comodidad vy utilizan el servicio a

domicilio de Fybeca a pesar de que este cueste mds que una tienda de barrio.

Por otro lado, a lo largo de esta investigacidn, se ha descubierto las redes sociales
como un espacio en el que las personas buscan conseguir personal calificado que realicen
servicios temporales tanto a nivel personal como para sus empresas. Un claro ejemplo de ello,
es la creacion de la pagina de Facebook Buen Dato Quito. La pagina en mencion es un grupo
cerrado, fue creada en julio de 2015 y cuenta con mas de 1000 seguidores. La pagina pretende
“facilitar la vida de los quitefos y a la gente que se gané la confianza a través de un buen
trabajo”. (Facebook Closed Group - Buen Dato Quito, 2015). A través de esta pagina los
quitefios pueden publicar sobre sus necesidades y se recomiendan a empresas o personas

idéneas para realizar dicho trabajo.

Con base en lo expuesto anteriormente, se pudo detectar que existe una necesidad
insatisfecha, la cual es tener acceso a perfiles de potenciales proveedores de varios servicios

temporales con un respaldo previo. En tal virtud, el proyecto buscaria cubrir dicha necesidad.

2.3.2 Atributos valorados en la categoria.

De acuerdo a las entrevistas, se pudo determinar la lista de atributos que valoran los
consumidores. Adicionalmente, con la investigacion cuantitativa se logré determinar que el
mercado objetivo jerarquiza la importancia de los atributos de la siguiente manera:
experiencia del prestador de servicio, recomendacion de terceros, precio, puntualidad, rapidez

y comodidad.
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En contraste, los prestadores de servicios, consideran que los consumidores valoran la
rapidez, la experiencia y el precio principalmente. Siendo la recomendacion de terceros un

factor al que sienten que los consumidores no le brindan mucha importancia.

2.3.3 Evaluacion del concepto.

De acuerdo a la investigacidn cuantitativa realizada a los potenciales clientes, la pagina
propuesta tiene una aceptacion de 7/10. Segun los encuestados, la razén por la que utilizarian
esta pagina es por su claridad y organizacidn. Asi mismo, consideran que la pagina inspira
seriedad y confianza. En cuanto a la pagina OLX cuenta con una aceptacién de 5/10; los
encuestados que utilizarian esta pagina lo harian porque ya es conocida en el mercado
ecuatoriano. En antitesis, el 66% un alto porcentaje no la utilizaria porque a pesar de estar
posicionada, les genera desconfianza debido a la mala apariencia, poca actualizacion y el
desconocimiento de la persona que publica ya que cualquier individuo puede hacerlo sin

filtros.

Por otro lado, consideran que lo mas atractivo de la pagina propuesta en este proyecto
es su disefo. Especificamente, consideran que la imagen refleja seriedad y confianza. En
contraste, en la encuesta realizada se detectd que al 15% de los potenciales usuarios no les
gusta el logo seleccionado. Ademas, el 12% de la muestra considera que el sistema de pago
propuesto no es conveniente. Es importante mencionar que el 13% de personas no encuentra
ningun problema en el concepto presentado. Por el contrario, el 27% de los encuestados
manifestaron que no les atrae la pagina OLX. Sin embargo, el 24% admite que se siente atraido

por la variedad de productos y servicios que oferta la pagina en cuestion.

En cuanto a la confianza, el 33% de los encuestados no siente credulidad en la pagina
debido al desconocimiento de la misma ya que no han tenido la oportunidad de usarla ni han

oido hablar de ella. En este sentido, se puede concluir que uno de los factores neuralgicos para



27

el posicionamiento de la pagina es la utilizacién de herramientas de promocidn hasta que

adquiera un publico interesante que posteriormente recomiende boca a boca.

Los resultados expuestos ratifican la necesidad de enfocarse de manera significativa en
el diseio de la pagina puesto que tanto los proveedores como los potenciales usuarios deben

estar expuestos ante una herramienta que sea atractiva y a su vez muy facil de usar.

Se realizd el calculo de la estadistica Chi cuadrada, en la cual se dividid las opiniones de
los consumidores y de los prestadores de servicio para ambas paginas. El resultado de esta
estadistica es de 2.2489 y el valor p 0.133712. El resultado no es significativo a p<0.5. Lo que
quiere decir que ambas variables estudiadas son independientes, no existe una relacién entre

ellas.

Marginal Row
oLX TaskEasy Totals
Consumidores 19(22.66) [0.59] 46 (42.34) [0.32] 65
Prestadores de
servicio 19(15.34) [0.87]  25(28.66) [0.47] 44
Marginal
Column Totals 38 71 109 (Grand Total)

Tabla 3: Prueba Chi cuadrada
Fuente: Elaboracion propia

2.4 Oferta

Como se menciond anteriormente, no existen competidores directos. Sin embargo, se
analizaron dos productos sustitutos que podrian robar la participacion de mercado del

presente proyecto.
2.4.1 tuayuda.com.ec
Esta pagina web tiene un concepto similar al propuesto en este proyecto, con la

diferencia que no permite escoger la persona que brindara el servicio; por tanto, tampoco

cuenta con calificaciones sobre el desempefiio. Otra diferencia, es que no requiere que se
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registren usuarios, las citas se agenda via telefdnica y la persona que brinda los servicios se

encuentra en la ndmina de la compaiiia.

Todas las tarifas se encuentran desplegadas en la pdgina web; sin embargo, estas son
referenciales ya que existe una nota aclaratoria en la que se indica que el precio puede variar

dependiendo de la complejidad del trabajo y duracién del mismo.

Se realizd una investigacién a través de similarweb.com para verificar el movimiento
online de esta pagina, y se determina que el movimiento de la misma es minimo a tal punto
gue no aparece en el ranking de visitas ni a nivel nacional, ni a nivel mundial. Adicionalmente,
no cuenta con una aplicacién mavil, no paga por publicidad en linea y no hay personas que

refieren la pagina.

Se puede destacar que el 52% a la pagina web proviene de una red social. Al revisar su
pagina de Facebook, se verificd que cuenta con 546 likes y 3 resefias. Adicionalmente, manejan
Unicamente un post al mes, en el cual pudimos constatar que realizan volanteo para

promocionar sus servicios. Ver Anexo 7

2.4.2 olx.com.ec

Esta pagina web publica todo tipo de anuncios clasificados gratis (incluidos servicios
temporales los cuales son un 8.51% del total de anuncios), no existe una estandarizacion en los
mismos, cualquier persona puede publicar, y la busqueda de servicios especificos es mas
complicada debido a un interfaz poco amigable. Sin embargo, es importante destacar que se
publican anuncios clasificados cada hora. Las tarifas de los servicios no son estandarizadas, la
pagina web no cobra al cliente ni al proveedor, ellos cobran por publicidad a empresas

externas.

En cuanto a su posicionamiento, se pudo observar a través de similarweb.com que se
encuentra entre las 20 paginas web mas visitadas del Ecuador, tiene 3.2 millones de visitas

mensuales, y los usuarios permanecen alrededor de 13 minutos en la pagina. El 3.14% de su
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trafico es a través de redes sociales, y el 81.58% es a través de buscadores de manera directa.
Se puede evidenciar que realiza publicidad en linea, pero apenas un 0.41% de su tréafico
proviene de estos anuncios, por lo que podemos concluir que la gente tiene posicionada la
marca en su mente, y acude a ella a través de los buscadores cuando requiere comprar o
vender algun producto o servicio. La pagina no cuenta con una aplicacion mavil. En el Anexo 7

se puede encontrar a detalle los resultados arrojados por similarweb.com

2.4.3 mercadolibre.com.ec

Mercadolibre.com es una plataforma en la que se ofertan de manera gratuita todo tipo
de productos y servicios. No es una pagina especializada en servicios temporales; sin embargo,
permite a cualquier persona realizar una publicacion. Una estrategia usada por la compania, es
la posibilidad de realizar publicaciones 100% gratis pero en espacios no preferenciales. Si el
proveedor desea un mejor posicionamiento en la busqueda, es posible comprar publicaciones
Oro Premium, Oro y Plata. En este sentido, se realizan pagos mensuales por costo de
publicacion y de costo por venta. Todas estas publicaciones tienen un tiempo de exposicidn de
60 dias. Es importante mencionar que los servicios temporales representan apenas 1.47% de
las publicaciones totales de Mercadolibre.com.ec. En cuanto a las tarifas por los servicios, no

son estandarizados y en muchas ocasiones no se anuncia el precio.

Con la ayuda de la herramienta similarweb.com, fue posible determinar que
Mercadolibre.com.ec se encuentra entre las 40 paginas web mas visitadas de Ecuador.
Ademas, cuenta con 3 millones de visitas mensuales y los usuarios permanecen alrededor de 7
minutos en su visita a la pagina. El 52% de sus visitas son directas y apenas el 1.33% del trafico
es a través de redes sociales. Si bien se realiza publicidad, apenas el 1.04% de sus visitas son a
raiz de estos esfuerzos. En conclusidn, se puede afirmar que Mercadolibre.com tiene un buen
posicionamiento en la mente de los usuarios. El detalle de este andlisis se encuentra en el

Anexo 7.
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CAPITULO 3

3 DEFINICION ESTRATEGICA

Con el objetivo de que el proyecto planteado alcance ventaja competitiva, se definira
la estrategia genérica y el posicionamiento estratégico. Se analizardn los recursos y
capacidades distintivas. Finalmente, se determinara un organigrama inicial y potencial equipo
de trabajo. Todos los elementos mencionados anteriormente tienen la finalidad de crear una

base para la diferenciacion.

3.1 Estrategia genérica

Como estrategia genérica se ha definido la diferenciacién debido a que se pueden
afiadir atributos tales como seguridad y recomendacion de terceros, por los que el consumidor
estaria dispuesto a utilizar la plataforma planteada en este proyecto en lugar de las existentes
en el mercado. Adicionalmente, se considera que los mismos atributos ayudarian a generar la

atraccidn de proveedores de servicios temporales.

De acuerdo a los resultados de las encuestas realizadas durante la etapa de
investigacion de mercado de este proyecto, para el 42% de los potenciales clientes, es
fundamental contar con un trabajador con experiencia y que tenga recomendaciones de
conocidos o amigos para tomar una decisién de contratacién a un tercero. Por ello, se propone
que la plataforma cuente con un espacio para criticas u opiniones del desempefio de los

proveedores realizada por clientes que los hayan contratado a través de la plataforma.

Los resultados de la misma encuesta, demostraron que el 64% de los potenciales
clientes desconfian al momento de contratar un servicio temporal via Internet. En tal virtud, se
propone que la plataforma cuente con un sistema de verificacién de datos de los potenciales

proveedores. Es decir, se manejaria un sistema de control de antecedentes que permitird que
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los usuarios se sientan mas seguros al momento de contratar sus servicios temporales. Por
ejemplo, se implementaran filtros como el envio de hojas de vida, verificacién de identidad,

revision de record policial, entre otros.

3.2 Posicionamiento Estratégico

Como se indicd en analisis sectorial del primer capitulo, es dificil superar el costo de
oportunidad de capital en el sector debido a que existe 1 fuerza contraria a la rentabilidad y 4
fuerzas indiferentes a la misma. Para poder alcanzar una ventaja competitiva, es necesario
contrarrestar la fuerza que tienen los productos sustitutos, asi como el poder de negociacién

de consumidores y proveedores.

La mayor amenaza en el mercado escogido son los productos sustitutos dado a que,
como se puede ver en el estudio de mercado, el 78% de entrevistados encontraron su
proveedor de servicios temporales a través de la recomendacién de un amigo o familiar mas
no de una plataforma ya existente, como lo son OLX y Mercado Libre. Para contrarrestar esta
fuerza, se buscara disefar una plataforma mas dinamica para los potenciales clientes con una
interfaz amigable. A través de la colocacion de espacios para calificar el desempefio de los
proveedores, el consumidor podra conocer las experiencias de un amplio grupo de clientes en

lugar de un solo conocido, familiar o amigo.

En el mercado de los servicios temporales, los consumidores pueden escoger la
manera cdmo contactan y contratan al proveedor de servicio. Con el fin de contrarrestar el
poder del consumidor, se plantea tener una plataforma amigable y facil de usar. En la cual el
consumidor tenga las facilidades con la que el resto de medios existentes no cuentan, tales
como la disponibilidad de informacidn organizada y pagos con tarjeta de crédito sin la
necesidad de tener dinero en efectivo. Ademds, los potenciales consumidores podran

contratar su servicio de inmediato, con un solo click.
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En cuanto a los proveedores, estos tienen un poder de negociacion medio debido a
gue pueden escoger en qué medio publicitan sus servicios y bajo qué condiciones. Para poder
contrarrestar esta fuerza, la empresa incrementarad la cantidad de proveedores que formen de
la comunidad, a través de constante reclutamiento, brindando beneficios tales como
publicidad y posicionamiento por buen trabajo entre mejores sean las referencias.
Adicionalmente, al ser respaldados por una empresa y formar parte de una red, los potenciales

proveedores se veran expuestos como “personas seguras” en los ojos del potencial cliente.

3.3 Definicién de Recursos y Capacidades

Bajo la estrategia de diferenciacion, los recursos y capacidades distintivas son
importantes para alcanzar ventaja competitiva, ya que estos generan una mayor disposicidn a
pagar por parte de los clientes. Siempre y cuando estos recursos y capacidades sean dificiles de
copiar o sustituir, se puede mantener una estrategia sostenible en el tiempo y se tiene una

mayor oportunidad de superar a los competidores. (Woodcock, 2003)

Primero, se considera que el recurso mas valioso que la empresa pueda llegar a
obtener es la data que se recolectara a través de la inscripcién tanto de usuarios como de
proveedores en la plataforma. Si bien es intangible, el poseer y manejar toda esta informacion
permitira que se conozca mas a los clientes y se pueda moldear la aplicacién de acuerdo a las
preferencias y necesidades del mercado. Adicionalmente, los competidores actuales al no
pedir una inscripcidn a los usuarios, no cuentan con esta informacion y el obtenerla conlleva a
un cambio en su modelo de negocio. Asi, se podrad generar una ventaja competitiva frente a

los productos sustitutos que son actualmente la mayor amenaza.

Por otro lado, la capacidad de innovar es una de las mayores ventajas de los negocios
digitales tales como la plataforma presentada en este proyecto. Esta capacidad se alinea con el

recurso distintivo mencionado en el parrafo anterior, ya que el poseer la informacién de las
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preferencias de los usuarios serd posible actualizar el disefio de la plataforma y sus beneficios,

de tal manera que la experiencia del usuario sea cada vez mejor.

3.4 Organigrama inicial y equipo de trabajo

Para este proyecto, se ha seleccionado un organigrama jerarquico en donde se define
claramente las diferentes lineas de supervision y las funciones que cumpliria cada cargo. El

proyecto planteado exige mantener una evidente divisién de cada departamento.

llustracion 3 Organigrama Propuesto de la Empresa
Fuente: Elaboracion propia

La empresa tiene dos enfoques principales: tener una aplicacion amigable y agil; y,
brindar una experiencia diferente a sus usuarios. Por este motivo, el organigrama se divide en
dos dreas principales: a) El area comercial la cual se enfocara en el servicio al cliente, estrategia
de marketing y reclutamiento de nuevos proveedores; y, c) el drea de operaciones, cuyo

enfoque es la solucion de problemas técnicos y constante desarrollo de la plataforma.

Se considera que con el equipo de trabajo planteado, se podra mantener la estrategia

de diferenciacién, dado que el drea comercial se enfoca en incrementar a popularidad de la
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plataforma y gestion de los recursos y el departamento de operaciones en mantener la interfaz

amigable y actualizada.

Por otro lado, se ha considerado la externalizacidon de los servicios contables,
financieros y legales. En el Anexo 8 se podrd encontrar las definiciones de puestos del equipo
de trabajo inicial. Adicionalmente, en el mismo Anexo, se podran encontrar las hojas de vida

de los autores del proyecto.
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CAPITULO 4

4 PLAN COMERCIAL

El presente capitulo busca definir la planificacion de mercadeo y ventas del producto;
estas estrategias comprenden decisiones cruciales para el buen desempefio del proyecto.
Primero, se precisaran decisiones de posicionamiento del servicio que destaquen sus atributos
y beneficios. Posteriormente, se planteara una estrategia de marca que defina la personalidad
de la empresa y un plan de comunicacién que comprenda medios tradicionales y digitales.
Finalmente, se describird la planificacién de ventas con la estructura inicial del equipo.
Ademas, se detallaran los esquemas de remuneraciones e incentivos y de seguimiento. Todos

los esfuerzos deberan ser dirigidos hacia dos publicos objetivos: proveedores y clientes.

4.1 Plan de Mercadeo

4.1.1 Estrategia de Posicionamiento:

“Trabaja cuando quieras, contrata cuando quieras.”

Plantear una estrategia de posicionamiento para este servicio es fundamental para
marcar una diferencia frente a la competencia. En este sentido, el servicio que se propone
actualmente no existe en Ecuador puesto que los soportes actuales son estaticos. En
contraste, trabajoseventuales.com deberd ser percibida como una plataforma que facilite la
contratacidn de expertos para que presten servicios temporales de manera rapida, seguray en

horarios flexibles.

Para lograr lo mencionado anteriormente es necesario que el posicionamiento genere
una comunicacién paralela tanto para el cliente final como para los potenciales proveedores

de servicio. Primero, para los proveedores, la plataforma debera enfocarse en reclutar a varios



36

expertos de diferentes campos y posicionar a los mejores a través de las retroalimentaciones.
Asi mismo, el consumidor conocerd que en la plataforma existen perfiles de expertos que
estdn dispuestos a realizar un trabajo eventual y la experiencia que han tenido clientes

anteriores.

El slogan “Trabaja cuando quieras, contrata cuando quieras.” transmitird a ambos
usuarios que la plataforma es flexible en cuanto a que se acomoda a los horarios tanto del
proveedor como del cliente. Asi, el prestador del servicio no debe ajustarse a un horario de
trabajo determinado por una empresa ni tener un jefe que controle su trabajo, él mismo
maneja sus horarios de acuerdo a su conveniencia. Ademas, permite al consumidor percibir
rapidez de contratacidn al estar a un solo click de contratar al prestador de servicio que mas se

ajuste a sus necesidades.

4.1.2 Estrategia de Marca:

Determinar una estrategia de marca es esencial para generar tréfico tanto de
proveedores como de usuarios. Por ello, es fundamental la creacién de una marca que refleje
la personalidad de la empresa. Se ha seleccionado el nombre de trabajoseventuales.com
porque genera un mensaje claro: La palabra trabajo sugiere una ocupacion retribuida. Por otro
lado, la palabra eventual transmite la idea de que el periodo es corto y que no existen ataduras
laborales. Finalmente, la extension .com da a entender que se manejard a través de

herramientas tecnoldgicas.

En cuanto al uso del color, se han seleccionado tres que predominaran tanto en la
publicidad como en la pégina. a) Azul: De acuerdo a la psicologia del color, estas tonalidades
transmiten confianza, seguridad y honestidad. b) Gris: La neutralidad de este color sera
percibido como contemporaneo. c) Blanco: Refleja limpieza y orden. Todo lo mencionado

anteriormente, se alinea con los atributos basicos del proyecto.
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Se busca que la marca proyecte una personalidad de vanguardia y que refleje pulcritud
y confianza. Si la marca fuera una persona esta seria alguien que oscile entre los 30 y 35 afios,
alto/a, con lentes y atractivo/a. Su estilo debe ser impecable; debe transmitir a través de su
sonrisa y mirada deseos de colaborar con el cliente. Deberd tener contextura de una persona
preocupada por su salud fisica; es decir, debera estar en forma como para poder cumplir con
las actividades de una manera agil. Adicionalmente, se debe tener precaucién de no emitir una

imagen elitista que refleje que el servicio sea percibido como caro.

En cuanto a la identidad central de la marca, se pretende transmitir frescura, pulcritud
y seguridad. Primero, la plataforma se encontrara en constante evolucién y adaptacién a las
nuevas tecnologias. Es fundamental que la pagina realice cambios constantes y que se
encuentre presente en redes sociales. Segundo, a diferencia de plataformas como OLX o
Mercado Libre, los proveedores deberan adaptarse a formatos especificos de publicacion de
sus ofertas controlando que no existan errores ortograficos o de tipografia. Con ello, se
pretende que la pagina se muestre totalmente organizada y refleje pulcritud. Finalmente, la
obligatoriedad de retroalimentacion del desempefio del proveedor permitira que los clientes
sientan mayor seguridad. Como se comprobd en el capitulo 2, las personas confian mas en las
experiencias y recomendaciones de otras personas que en plataformas estaticas en donde el
mismo proveedor vende su imagen. Por ello, es indispensable que los servicios vayan de la

mano con las calificaciones de clientes anteriores.

4.1.3 Estrategia de Producto y Servicio:

Trabajoseventuales.com es una plataforma digital a la que se puede acceder a través
de la web o de una aplicacion movil y que permite contratar y ofrecer servicios temporales. La
plataforma sirve como intermediario entre el cliente y el proveedor; contara con una amplia

oferta de servicios con personas disponibles para realizar el trabajo. Por lo tanto, se considera
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gue la estrategia de servicio debe atacar a dos frentes: la relacidn con los usuarios del servicio,

y los prestadores del mismo.

Usuarios de servicio:

Para utilizar el servicio, el cliente final debera registrarse con una tarjeta de crédito en
la plataforma y aceptar los términos y condiciones de la misma. Los usuarios contaran con la
facilidad de conectarse a través de una red social o correo electronico. Ademas, se realizara
una verificacién de datos de contacto a través de un mensaje de texto enviado directamente al

celular y confirmacion de correo electrdnico.

El cliente coloca la fecha, la hora, el lugar y el tipo de servicio que requiere; la
aplicaciéon automaticamente buscara todos los potenciales proveedores que cumplan el perfil y
les enviard una notificacidn. Los interesados que puedan cumplir con el trabajo enviardn su
oferta con el precio, perfil de proveedor y su calificacién de desempefio. En base a esto, el

cliente aceptard o rechazard la misma y se comunicardn Unicamente a través de la plataforma.

Al momento de prestar el servicio, el proveedor debera indicar en la aplicaciéon que ya
lo esta efectuando; a su vez, el cliente recibira un pin. Al finalizar el servicio, el proveedor
colocara el pin enviado al cliente y el monto de transaccion en la app. Finalmente, el
comprador confirmara el valor a pagar en la app y este serd debitado automaticamente de su
tarjeta de crédito. Esto se realizara a través de una sociedad con Paypal o paginas similares. Es
decir, la plataforma no gestionara los pagos si no que lo realizard a través de una empresa

confiable y posicionada.

Es mandatorio para el cliente calificar el servicio brindado por el proveedor. Para ello,
se ha determinado una sencilla escala de calificacién de 1 a 5 estrellas. Los pardmetros de

calificaciéon contemplan: a) Desempeio del proveedor; b) Puntualidad; c) Actitud.
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Proveedores de servicio:

El proveedor debera registrarse en la plataforma llenando un formulario con
informacidn referencial y enviar por medio electrénico sus documentos de identidad. Una vez
gue sus antecedentes hayan sido validados por la compafiia, deberan aceptar los términos y
condiciones y su perfil sera habilitado en el sistema. En este punto deberd escoger los trabajos

que puede efectuar y colocar el precio por hora referencial.

Con el objetivo de alinear a los proveedores en la filosofia de servicio extraordinario, se
realizara una convencidn mensual con facilitadores altamente calificados. Durante dos horas,
los profesionales conoceran las mejores practicas en servicio al cliente. Paralelamente, se
recordaran siempre las mejores practicas de servicio la pagina web y se complementard con

videos de las capacitaciones mencionadas anteriormente.

Una vez que el proveedor cumpla con el registro, empezara a recibir necesidades de
clientes para diferentes trabajos. Si se encuentra disponible en el horario solicitado, puede
enviar su oferta con un solo click. Si desea proponer el servicio en otro horario, puede enviar

una contraoferta.

La compafiia pagard a los proveedores quincenalmente a través de una transferencia
bancaria. El pago contemplard todos los servicios realizados durante las dos semanas menos la

comision cobrada por la plataforma.

Caracteristicas adicionales:

Con el fin de resaltar los atributos deseados, la plataforma contara con las siguientes

caracteristicas:

e Interfaz amigable: El cliente y el proveedor tendran una guia de navegacién en
la aplicacidn y en la web. Se busca simplificar la cantidad de pasos para la

contratacion y busqueda de servicios.
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e Servicios categorizados: Los servicios se encontraran en categorias para

facilitar la buisqueda al cliente.

e Recomendacién de terceros: Cada persona que brinde un servicio
obligatoriamente recibira retroalimentacidn de sus clientes y viceversa, esta
retroalimentacion sera visible al resto de usuarios que busquen contratar o
brindar mas servicios. Adicionalmente, la calificacidon que el proveedor reciba
afectara su posicionamiento en la pagina y las comisiones cobradas por la

misma.

Todas las caracteristicas mencionadas anteriormente, permitiran a los potenciales

clientes acceder a la contratacién de servicios temporales de una manera rapida y segura.

4.1.4 Estrategia de Precio:

La estrategia de precio contempla una estructura en la que el cliente paga Unicamente
por el servicio recibido y no paga por la intermediacién brindada por la plataforma. El
proveedor serd quien ponga sus tarifas y la plataforma le dara valores minimos a cobrar por
hora; sin embargo, no tendra precio maximo por hora. Si es que el precio del proveedor supera
a los del mercado, se le notificard que posiblemente no tenga mucho éxito por estar

sobrevalorado el trabajo.

La plataforma descontard una comisidn del pago directamente al proveedor en
porcentajes proporcionales al nimero de estrellas promedio de su perfil. Esta calificacion se
basard en la retroalimentacidn recibida por el cliente y por la actividad en la plataforma; es
decir, recibira penalizaciones en el caso de que cancele citas o no envie ofertas en periodos de

15 dias. En base a lo expuesto, se propone la siguiente tabla de precios para la plataforma:



Calificacion % Comision

4.7a5 11.00%
4.0a4.6 13.50%
3.5a3.9 16.00%
3.0a34 18.50%
2.5a29 21.00%
2.0a24 23.50%
1.0a 2.0 26.00%

Tabla 4: Tabla de comisiones por proveedor
Fuente: Elaboracion propia

A continuacidn se indicara la estrategia de precios de la competencia:

Tu apoyo.com: Esta empresa tiene un giro de negocio completamente diferente a la
plataforma propuesta. A diferencia de trabajoseventuales.com, ellos tienen personal bajo su
ndémina, ofrecen servicios puntuales y cobran por la totalidad de los mismos. El precio se
obtiene mediante una cotizacion y se paga en efectivo después de que hayan culminado los

trabajos.

A continuacion, se puede encontrar la tabla de precios referenciales de los servicios

ofertados por esta empresa:
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Tu apoyo.com

Tipo de trabajo PVP

Auxiliares domésticas S 30.00
Limpieza profunda S 255.00
Limpieza semiprofunda S 66.00
Limpieza por mudanza S 20.00
Desmanchado muebles S 10.50
Desinfeccidn alfombras S 2.55
Lavado colchones S 49.99
Desinfeccidn colchones S 20.00
Desmanchado comedor S 20.00
Lavado de cortinas S 2.90
Limpieza vidrios S 11.00
Arreglos del hogar S 20.00
Mantenimiento electrénico S 20.00
Mantenimiento de jardines S 20.00
Mantenimiento de cisternas S 133.00
Lavado automotriz S 60.00
Cuidado de pacientes S 25.00
Terapias fisicas S 30.00
Nebulizaciones S 30.00
Terapias de lenguaje S 30.00
Acompafiamiento visitas médicas S 12.00
Declaracién de impuestos S 15.00
Ayuda en seguros S 20.00
Belleza S  14.00
Cobertura eventos S 111.00
Servicio de mascotas S 16.00

Tabla 5: Tabla de precios tuapoyo.com
Fuente: Elaboracion propia con base en precios publicados en tuapoyo.com

olx.com/mercadolibre.com: Estas plataformas ofrecen publicaciones de todo tipo de
anuncios clasificados (incluidos servicios profesionales) de manera gratuita. Sin embargo, con
el fin de que el anuncio tenga una mayor exposicion, las personas que publican pueden optar
por una cuenta premium por una tarifa fija al mes. A continuacién se puede encontrar las

tablas con los costos de cada tipo de cuenta para cada una de las paginas:



43

OoLX

Beneficios
Membresia Duracidn (dias) Exposicion  posicionamiento PVP
Furioso 30 5x S 32.00
Rapido 14 3 x S 15.00
Gratis 0 1 S -
Mercado libre

Beneficios
Membresia Duracion (dias) Exposicion posicionamiento PVP
Platino 365 365 5x S 45.00
Platino 90 90 4 x S 15.00
Basico 365 365 3 x S 33.00
Basico 90 90 2 X S 11.00
Gratis 30 1 S -

Tabla 6: Tabla de precios olx y mercadolibre.com.ec
Fuente: Elaboracion propia con base en precios expuestos en olx.com y mercadolibre.com

Los principales competidores tienen diferentes estrategias de precio a la propuesta en
este proyecto. Los beneficios de cobrar comisién por cada trabajo realizado es que se puede
generar un mayor enganche a los proveedores en la plataforma ya que ellos se registran
gratuitamente. Asi, sélo pagarian si la plataforma les consigue un trabajo. En adicion, al tener
rangos de cobro en base a las estrellas realizard que el proveedor brinde un mejor servicio con

el fin de tener un menor descuento.
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4.1.5 Estrategia de Comunicacidn:

Publicidad digital:

En primera instancia, se pretende reclutar a proveedores de servicio con la finalidad de
ofrecer al cliente final un gran inventario de opciones para el servicio buscado. Para ello, se
realizara envios de mailing masivo dirigido a potenciales proveedores. La comunicacién se
enfocard en personas empleadas y desempleadas que tengan una habilidad dentro de las
categorias de negocio ofertadas en la plataforma. Los proveedores de servicios deberdn estar

localizadas en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca.

Una vez consolidado un inventario importante de proveedores de servicio, la
plataforma podra estar en linea para clientes. Asi mismo, se arrancara con envio de mailing
masivo para empezar a popularizar tanto la pagina web como la aplicacion movil. Estos envios
se realizaran a través de agencias especializadas que cuenten con una base de datos
interesante y que lleguen al publico preciso. Se pretende realizar 3 envios al mes a una base de

35000 personas en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca.

La finalidad es introducir el producto al mercado ecuatoriano y generar una necesidad
o curiosidad por la utilizacidn de la aplicacién y de la pagina web. El mailing debe estar

vinculado con la pagina web para generar un tréfico directo.

Estrategia de SEO para buscadores como Google, Bing y Yahoo:

Para empezar el posicionamiento en los buscadores mas recurridos, es necesario
generar motores de busqueda (SEQ) adecuados para el mercado objetivo. Asi, a través de la
herramienta gratuita Google Adwords keyword Planning, se deberan definir las palabras y
frases idéneas para llegar al publico deseado. Es importante detectar long tail keywords que
hagan que la busqueda sea alin mas especifica. En su primera fase, estas palabras deberan
enfocarse en el reclutamiento de proveedores de servicio. Una vez que se tenga el inventario

necesario se lanzard la estrategia para potenciales clientes.
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En cuanto a la modalidad de publicidad en esta plataforma, deberd hacerse a través de
Pay Per Click (PPC). Esta herramienta permite que se pague sobre resultados; es decir, como
anunciante se pagara Unicamente el momento en el que el potencial cliente o proveedor den
click sobre el anuncio. Es importante la utilizacidon de esta herramienta durante la etapa de
crecimiento del negocio y hasta que la pagina alcance un buen posicionamiento en los

buscadores. Una vez conseguido este fin, es posible bajar la intensidad de la campafa pagada.

Tiempo:

Campaiia lanzamiento: Seis meses para lanzar el negocio al mercado.

Campaiia de mantenimiento: resto de meses para consolidar marca.

Horarios y Frecuencia:

Lanzamiento: Horario de mayor frecuencia: se pautard los domingos de 17h00 a

21h00, lunes a viernes de 7h00 - 10h00.

Mantenimiento: A partir del sexto mes se realizaran pautas diarias de 8h00 a 10h00.

Segmentacion: Usuarios de buscadores en Ecuador, localizados en la ciudades de
Quito, Guayaquil y Cuenca. Los buscadores como Google permiten dirigir al publico en base a

la direccidn de IP, preferencia de idioma y de acuerdo a las palabras clave seleccionadas.

Remarketing: Es fundamental optimizar pujas de palabras clave para personas que
hayan visitado la pagina durante los ultimos 30 dias (sea a través de buscadores o por el

mailing masivo)

Anuncios digitales:

Se deberdn disefiar banners para pautar en las paginas web mas visitadas por nuestro
publico objetivo. Estos anuncios deberan re direccionarse directamente a la pagina web

www.trabajoseventuales.com.ec. Es importante recalcar que existen paginas clave de la


http://www.trabajoseventuales.com.ec/
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competencia en donde se podrd pautar gratuitamente. Asi, a través de la herramienta Google

se pudieron determinar las siguientes paginas:

Paginas web donde deben salir los anuncios:

www.estadio.ec, www.futbolecuador.com, www.patiotuerca.com,

www.newsweeklatino.com, www.elcomercio.com, www.ecuavisa.com,

www.ecuadorinmediato.com, www.vistazo.com, www.becasecuador.net, www.cosas.com.ec,

www.soyentrepreneur.com, www.andes.info.ec, www.vidactiva.com.ec,

www.revistalideres.ec, www.ecuadorenvivo.com, www.americaeconomia.com,

www.olx.com.ec, www.mercadolibre.com.ec

Videos donde deben salir los anuncios:

Canal de Youtube: Se debera revisar semanalmente el ranking de los videos mas vistos

por nuestro segmento a través de YouTube y seleccionar los tres mas vistos para pautar.

Redes sociales: Para todas ellas, es necesario contratar una agencia creativa que
genere contenidos para las redes. Adicionalmente, se debe contar con la colaboracién de un
Community Manager que interactue en el menor tiempo posible con el publico. A continuacidn

se detallan las redes sociales en donde se recomienda mostrar los anuncios:

e Facebook

e Linkedin

e Spotify

Publicidad tradicional:

Paralelamente a la campaiia de publicidad digital, se deben utilizar canales
tradicionales para contactar tanto a proveedores como a potenciales clientes. En una primera
fase, para reclutar a proveedores, se realizardn anuncios clasificados los dias domingo a través

de reconocidos diarios en la ciudad de Quito; especialmente, se pautard en el Diario El


http://www.estadio.ec/
http://www.futbolecuador.com/
http://www.patiotuerca.com/
http://www.newsweeklatino.com/
http://www.elcomercio.com/
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http://www.ecuadorinmediato.com/
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Comercio, Ultimas Noticias y La Hora. En una segunda fase, la estrategia se expandird a las

ciudades de Guayaquil y Cuenca y se pautara en El Universo y El Mercurio respectivamente.

Otra herramienta que se utilizard durante la primera fase para reclutar proveedores es
la radio. Con la misma cufia utilizada para Spotify, se pautara en radio La Red por ser una radio
con alcance a nivel nacional. Complementariamente, se seleccionardn programas de alto rating

para realizar menciones.

Finalmente, se debera colocar vallas rotativas en diferentes sectores de la ciudad

durante los tres primeros meses de lanzamiento.

Promocion:

Uno de los mayores riesgos de la plataforma es que después del primer servicio
ofertado, el cliente contacte directamente al proveedor sin utilizar la plataforma. Para mitigar
este inconveniente, se ha pensado en diferentes tacticas promocionales que beneficien tanto
al cliente como al proveedor. Todas ellas, tienen el objetivo de fidelizar a los clientes y

proveedores.

A continuacidn se detallan los incentivos dirigidos a los proveedores de servicio:

e Certificados de excelencia: En base a las calificaciones de proveedoresy el
numero de contrataciones a través de la plataforma, se entregara un
“certificado de excelencia” y perteneceran a un grupo de proveedores VIP. Los
integrantes de este grupo, gozaran de beneficios como un punto porcentual

menos en la comision cobrada por la plataforma.

e Destacado: Al ser un proveedor de excelencia, los proveedores formaran parte

de los destacados de la plataforma aumentando la posibilidad de contratacion.

e Cursos de capacitacidn: Los proveedores con mayor nimero de contrataciones

a través de la plataforma podran ser parte de cursos de capacitacién en
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diversos temas que beneficien auin mas el servicio al cliente y otros temas con

descuentos preferenciales.

e Publicidad: Al ser parte de la plataforma tendran mayor posibilidad de ser
contratados ya que se promocionaran en medios estratégicos. Ademas, si el
proveedor es destacado, podrd aparecer en anuncios como recomendado por

www.trabajoseventuales.com.

e Plan de datos preferencial: Con la finalidad de que los proveedores se
encuentren siempre en linea en la plataforma, se realizaran alianzas con
empresas telefdnicas con el fin de que los mismos accedan a planes de datos

con descuentos.

e Programa de Regalos: Se realizara premiaciones semestrales con un
presupuesto de 2500 USD de acuerdo a la actividad que tengan en la
plataforma en base a las siguientes categorias: mejor calificacién ponderada
(Gift Card 1.250 USD), mayor nimero de contrataciones (iPhone) y mayor

numero de repeticiones de compra (iPad).

e Tarjeta de crédito: El proveedor tendra un nuevo canal de cobros ofrecido

gratuitamente por la plataforma.

Para mantener la contratacién de proveedores a través de la plataforma, se plantean

los siguientes incentivos para los clientes:

e Acumulacidn de puntos: Por cada contratacidn el cliente tendra la posibilidad
de acumular puntos los cuales podran ser canjeados por descuentos en
servicios y otros beneficios tales como material POP, entradas al cine 'y

descuentos en locales aliados.


http://www.trabajoseventuales.com/
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e Recomendacidn de cliente: jTodos ganan! El cliente que recomiende la
plataforma a sus amigos, tendran un descuento del 10% en la siguiente

contratacion.

e Primera contrataciéon: Prueba la plataforma, la primera contratacion tendra un

descuento del 10%.

4.1.6 Estrategia de canal / plaza.

Evidentemente, al ser una propuesta digital, el canal seleccionado sera la pagina web y
la aplicacidn moévil. Al estar en linea, es una plataforma que esta expuesta al mundo entero. Sin
embargo, el servicio inicialmente se brindard en Ecuador en la ciudad de Quito. A partir del
primer afio y medio de operaciones, se expandird a otras ciudades importantes de Ecuador
como Guayaquil y Cuenca. Posteriormente, se podran detectar mercados interesantes en

Ecuador e inclusive realizar un lanzamiento internacional.

4.1.7 Presupuesto

A continuacidn se podra ver el presupuesto proyectado para publicidad y promocidn
de los cinco afios. Se debe considerar que a partir del segundo afo, existiria una expansion a
dos ciudades adicionales, lo cual conlleva a un gasto mayor. Anualmente, se realizé un ajuste

de precios por inflacion.

1 2 3 4 5

Publicidad

Mailing (Mensual) S 1.600,00 S 1.654,40

PPC x visualizacion S 7.230,81 $ 18592,30 S 29.453,08 S 30.454,49 S 31.489,94
SEO (Mensual) S 122500 S 217,40 S 224523 S 2.321,57 $ 2.400,50
Disefiador + Manejo Redes« $ 19.800,00 $ 22.334,40 $ 23.093,77 S 23.878,96 S 24.690,84
Radio + Spotify (Mensual) $ 10.500,00 $ 18.612,00 $ 19.24481 $ 19.899,13 $ 20.575,70
Vallas (Mensual) S  9.000,00 $ 15.000,00

Prensa (Mensual) S 2.650,00 $ 11.167,20 $ 11.546,88 S 11.939,48 S 12.345,42
Reclutacién Masiva (Mensu S 24.000,00 S 49.632,00

Promociones

Cursos de Capacitacién $ 240000 $ 14.88960 $ 1539585 $ 1591931 $ 16.460,56

Descuentos Nuevos Usuaric $ 572,14 $  1.471,12 S 20.872,71 "% 25.239,19 "% 30.519,12

Premios Semestrales $ 250000 $ 1551000 $ 16.037,34 $ 1658261 $ 17.146,42
S S

Descuento Recomendado  $ 171,64 461,57 6.261,81 S 7.571,76 $ 9.155,74

Tabla 7: Presupuesto de Publicidad y Promocion
Fuente: Elaboracion propia.
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4.2 Plan de Ventas

4.2.1 Modelo de ventas:

Durante la primera fase del proyecto, es fundamental reclutar una cartera interesante

de proveedores. Para ello, se proponen las siguientes acciones:

e Stand rotativo en centros comerciales: Participaran asesores comerciales
tercerizados con la finalidad de ofrecer informacion a los potenciales
proveedores. Se demostrard el uso y facilidad de la plataforma y se realizara
un levantamiento de bases de datos. El stand sera rotativo y se ubicaran en los
principales centros comerciales de las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca.
En esta etapa se advertira a los proveedores que hasta que la plataforma no

tenga la popularidad suficiente, los trabajos seran escasos.

e Universidades y Ferias Universitarias: Con el fin de atraer proveedores
universitarios, se colocaran stands rotativos en las universidades en el cual se
demostrara las opciones que brinda la plataforma y se incentivara la afiliacion

a la misma.

e Sociedad con Red Socio Empleo: Red Socio Empleo es una entidad publica de
intermediacién laboral que tienen por objeto la colocacién de personas en
empresas. Se propone realizar una alianza con esta Red, con el fin de que ellos
incentiven a los demandantes de empleo a utilizar esta plataforma como una

alternativa para obtener ingresos.
4.2.2 Estructura del equipo comercial
Como se menciond en el capitulo 3, el area comercial contara inicialmente con tres

personas. Primero, el director comercial que cumplird las funciones de supervisar el drea 'y

plantear la estrategia. Bajo su mandato, se encontraran dos analistas: el primero, estara a
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cargo de ejecutar y planificar las estrategias de medios y publicidad. El segundo, estard a cargo

de los planes de reclutamiento y afianzamiento de nuevos proveedores.

Adicional al equipo interno de la empresa, se contratara a agencias especializadas
capaces de dar soporte al area en trabajos puntuales. Por ejemplo, durante la participacion en
ferias y stands se contratard promotores y mercaderistas. Todos ellos, deben ser alineados por

el area comercial previa a su participacién.

4.2.3 Proyeccion de ventas

En base a la investigacidon de mercado planteada en el capitulo 2, se procedié a realizar
una proyeccidn de ventas para los siguientes afios. Se considerd el tamafio de potenciales
clientes de las tres principales ciudades del Ecuador, el gasto promedio en servicios temporales

y la periodicidad de los mismos.

Para el primer afo, se considerd que se prestaran 4 servicios por hora de lunes a
sabado tomando un periodo de 12 horas, con lo que se obtendria una penetracion de 1,75%

del mercado objetivo.

A partir del segundo afio se propone realizar una expansion a Guayaquil y Cuenca, se
espera un incremento en la popularidad de la plataforma y se lograra ofertar hasta 10 servicios
por hora en cada una de las ciudades creciendo un 15% anual hasta el afio 5, en el que se

prestaran hasta 30 servicios por hora y por ciudad.

El principal ingreso seran las comisiones cobradas a los prestadores de servicio, para
esto se estima que la gran mayoria de las calificaciones oscilaran entre las 3 y 4 estrellas,
cobrando asi una comisién promedio del 15,83%. Adicional a este ingreso, se plantea vender

espacios publicitarios tanto en la pagina web con en la app.
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AiRos
1 2 3 4 5
Ciudad
Quito PotencialesClientes S 118.054 §$ 120.049 S 122.078 $ 124.141 S 126.239
Guayaquil Potenciales Clientes § 127.835 $ 129.996 $ 132,193 $ 134.427 S 136.699
Cuenca PotencialesClientes $ 23128 § 23519 $§ 23917 $§ 24321 S 24.732
Gasto Promedio por Transaccion S 35 S 36 §$ 37 S 39 § 40
Comisidn Promedio S 0o $ 0 S 0 S 0 S 0
Penetracion Plataforma Quito 1,75% 3,76% 4,33% 4,98% 5,72%
Penetracién Plataforma Guayaquil 1,75% 3,76% 4,33% 4,98%
Penetracidn Plataforma Cuenca 1,75% 3,76% 4,33% 4,98%
# Usuarios 2066 7203 11156 13046 15256
Transacciones Anuales Totales 5938 45731 86402 105851 128597
Transaccion por hora por ciudad 4 4 8 10 12
Total Ingresos por Comision $ 32.886 $ 261.905 $ 511.651 $ 648.142 S 814.187
Total Ingresos por Publicidad $ 12467 $ 31379 $ 40.060 $ 41422 $ 42830
Total Ingresos $ 45353 S 293.284 $ 551.711 S 689.564 S 857.018

Tabla 8: Proyeccion de ventas
Fuente: Elaboracion propia

4.2.4 Definicion de metas comerciales

El objetivo del area comercial serd incrementar el nimero de usuarios activos en la
plataforma. Esto es, reclutamiento tanto de clientes como de proveedores. De acuerdo al
tamanfio de mercado y los esfuerzos realizados en las campafias de marketing, se ha estimado
que para el final del primer afio de funcionamiento se obtenga una penetracién del 1,75% del
publico quitefo (usuarios). Con ello, se obtendrian aproximadamente 2.000 usuarios que

utilicen la herramienta y que consuman en promedio $35 por servicio.

En cuanto a la meta de proveedores, se pretende llegar a tener al menos. De acuerdo a

la investigacidn realizada en el capitulo 2, se estima que se obtendran durante el primer afo

4.000 proveedores inscritos.
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4.2.5 Esquema de remuneraciones e incentivos

Considerando el perfil del analista de reclutamiento de talento y el analista de
marketing e imagen, se ha definido un sueldo minimo de $850 mensuales mas beneficios de
ley. Adicionalmente, tendra un ingreso variable en base a la cantidad de transacciones a través
de la herramienta. Por otro lado, se ha considerado bonificaciones trimestrales en cuanto al

desempeno y cumplimiento de los objetivos de la compaiiia y actitud del empleado.

Comision sobre

Transacciones mensuales ventas
< $6000 0%
Entre $6.001y $10.000 0.5%
Entre $10.001 y $15.000 1%
Mas de $15.000 2%

Tabla 9: Tabla de comisiones de empleados
Fuente: Elaboracion propia

4.2.6 Esquema de seguimiento

e Reuniones mensuales: Reunion en la que participa el equipo ventas para
analizar los resultados del mes anterior. Adicionalmente, se realizan
proyecciones y se identifican acciones a tomar para el siguiente mes.
Participantes: Director Comercial, Analista de Proveedores, Analista de

Marketing.

e Reuniones trimestrales: Se analiza el progreso del plan de ventas y se
determinan correcciones o modificaciones en el mismo para alcanzar objetivos
de drea. Durante esta reunién se analizard la matriz de ventas y se definiran
acciones a seguir para corregir posibles errores. Participantes: Director
Comercial, Director de Operaciones, Analista de Proveedores, Analista de

Marketing.
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Reuniones semestrales: Con la participacién de todos los departamentos, se evalua el
desempeno de los equipos, se analizan fallas y se proponen soluciones. Participantes: Gerencia

General, Director Administrativo, Director Comercial, Director de Operaciones.



El presente capitulo pretende determinar la viabilidad financiera de
trabajoseventuales.com. Para ello, se realizara un flujo de efectivo, balance general y estado
de pérdidas y ganancias con proyeccion a cinco afios. Ademas, se analizara en el VAN y TIR
para determinar si es adecuado seguir adelante con el proyecto. Se ha realizado una

proyeccion mensual durante los dos primeros afios de operacion. Se podra observar que

CAPITULO 5

5 ANALISIS FINANCIERO
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durante los siete primeros meses no existen ingresos ya que el proyecto se encontraria en una

fase de reclutamiento de proveedores y desarrollo de la plataforma. En el cuarto mes del

segundo afio de operacion, se introduciran dos ciudades mds: Guayaquil y Cuenca.

5.1 Inversiones:

5.1.1 Activos Fijos:

Uno de los mayores rubros de inversiéon son la plataforma web y la aplicacion mévil. A

través de estas, se realizaran todas las transacciones planteadas en el presente proyecto. En

este sentido, las dos han sido consideradas como activos fijos intangibles y serdn depreciadas a

tres afos. El cuadro presentado a continuacion detalla todos los activos adquiridos y el tiempo

de depreciacién:

Depreciacion

Activo Inversion (afios)
Paginaweb $15.00 3
App $60.00 3
Muebles oficina $3.00 5
Equipos de computo $3.90 3

Tabla 10: Activos Fijos
Fuente: Elaboracion propia
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5.1.2 Capital de Trabajo:

Debido al tiempo de desarrollo de la plataforma y de la necesidad de reclutar
proveedores de servicio para arrancar con las ventas, durante los primeros 7 meses de

operacién, la empresa no generard ingresos.

Por otro lado, durante los primeros 5 meses se consideran los sueldos Unicamente del
Gerente General y Gerente Comercial quienes se encargaran de la fundaciéon de la compaiiia,
licitacidn de la pagina web, contratacion de publicidad y reclutamiento de los primeros
proveedores. En esta primera etapa, se utilizaran los beneficios del coworking como lugares de
trabajo lo que permite ahorros considerables en espacio de trabajo, internet, y mobiliario. A
partir del sexto mes, se considera el ingreso de tres personas adicionales que pasaran por un
mes de capacitacidn para que puedan desarrollar sus funciones y lanzar el producto al

mercado en el séptimo mes.

Por todo lo mencionado anteriormente, para esta primera etapa, se considera una

inversion inicial de $210.000 que cubriran el capital de trabajo y la inversion en activos.

5.1.3 Estructura de capital y financiamiento

El presente plan de negocios en un inicio sera financiado 100% de capital. Para ello, se
espera reclutar a 5 inversionistas: Los dos autores de este proyecto aportaran $60.000 cada
uno; v, tres socios adicionales con un aporte de $30.000 cada uno. Se ha determinado que los
dividendos se pagaran el momento en que la compaiiia genere utilidad del ejercicio

acumulada.

En el segundo afio de operaciones, se pretende expandir el negocio a las ciudades de
Guayaquil y Cuenca. Para ello, es necesario solicitar un préstamo por $110.000 dado que en
esta etapa la empresa todavia no generaria los flujos suficientes para autofinanciarse. El
préstamo se obtendra a tres afios a una tasa del 9%, con pago de cuotas fijas mensuales por

$3.497,97.
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5.2 Analisis financiero

Trabajoseventuales.com tiene como principal fuente de ingresos el cobro de una
comision por cada trabajo que se contrate a través de la plataforma. Adicionalmente, se ha
considerado permitir a anunciantes publicitar en la pagina web en base a tarifas fijas
mensuales y niumero de visualizaciones. En la tabla 8 del capitulo 4 se puede encontrar la

proyeccion de ventas a cinco anos.

En cuanto al costo de ventas, se presenta una estructura fija y variable. La primera,
corresponde al mantenimiento de la pagina web y la aplicacidn. La segunda, se refiere a la
comisidén pagada a la tarjeta de crédito por transaccidn. En la tabla 11 se presenta la

proyeccion del costo de ventas.

Fijos 1 2 3 a4 5

App Store Fee S 324 S 335 S 346 S 358 S 370

Pago Desarrollador S 8500 $§ 21094 S 21.811 §$ 22552 § 23.319

Hosting S 300 S 744 S 770 S 7% S 823

Dominio S 20 S 21 $ 21§ 2 S 23
Total Fijos S 9.144 S 22194 § 22948 S 23729 S$ 24.535

Variables

Comision Tarjeta de Crédito 4% 4% 4% 4% 4%

Tabla 11: Costo de Ventas
Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, los gastos contemplados para el funcionamiento del negocio son los
administrativos, gastos de publicidad, y los servicios legales y financieros externos. El detalle
de gastos se encuentra en el Anexo 9, mientras que los supuestos utilizados para los estados

financieros se encuentran en el Anexo 10.

5.2.1 Estado de pérdidas y ganancias

La tabla 12 permite visualizar el estado de pérdidas y ganancias proyectado a 5 afios. Si

bien las ventas durante el primer afio de operaciones son bajas, éstas son suficientes para
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cubrir los costos de venta fijos. A partir del segundo afio de operaciones se evidencia un
aumento considerable en las ventas debido a la expansién del servicio y a una demanda mas
estable en Quito. Finalmente, el margen de contribucidn a partir del tercer aio serd suficiente

para cubrir los gastos administrativos y generar utilidad.

1 2 3 4 5

Ingresos S 45353 § 293284 S 511.651 S 648.142 S 814.187
(-) Costo de Ventas S 17.498 S 90.987 S 166.636 S 211.935 S 268.996
Margen de Contribucion S 27.855 S 202.297 S 345.016 S 436.207 $§ 545.191
Gastos de Oficina S 15.016 $ 26972 S 27.889 S 28.837 §$ 29.817
Publicidad y Promocion S 81.650 $ 171.4% S 144,151 $ 153.806 S 164.784
Némina S 72.661 S 106.600 $ 113.858 S 121.48 $ 125.617
Gastos de Constitucion S 1.200 $ - S - S - S -

Depreciacion S 15.375 §$ 26900 S 26.900 S 11.775 S 600
Untilidad antes de Intereseselmp $ (158.046) S (129.670) S 32218 S 120302 S 224.373
Gasto Financiero S - $ (7.947) S (5.679) $ (2.274) S (26)
Utilidad antes de Impuestos S (158.046) S (137.618) $ 26539 S 118.028 S 224.347
Participacion a Trabajadore 15% S - S - S 3981 S 17.704 S 33.652
Impuesto a la Renta 2% S - S - S 4963 $ 22071 $  41.953
Utilidad / Perdida Neta $ (158.046) $ (137.618) $ 17.595 $ 78252 $ 148742

5.2.2 Balance General

Tabla 12: Estado de Pérdidas y Ganancias
Fuente: Elaboracion propia

La tabla 13 muestra el Balance General del proyecto. En el activo corriente existen dos
cuentas principales: caja y cuentas por cobrar a la tarjeta de crédito. Al no repartir dividendos
y no realizar inversiones significativas, se observa una acumulacién de caja para el afio 5
correspondiente al 77% del activo. En cuanto a las cuentas por cobrar, se considera el tiempo
de pago por parte de la tarjeta de crédito de 7 dias. Por otro lado, los activos fijos se deprecian

en su totalidad al quinto afio.

En lo referente al pasivo corriente, se pueden observar las cuentas relacionadas a las

obligaciones de ndmina, impuestos por pagar y las dos semanas del plazo para pago a
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proveedores de los servicios. En el pasivo a largo plazo se encuentra el préstamo el cual es

pagado en su totalidad en el afio 5.

Finalmente, en la cuenta del patrimonio se observa el capital y los resultados de los
ejercicios. Es importante mencionar que durante los primeros 5 afios de operacidn se refleja

pérdidas acumuladas.

BALANCE GENERAL 1 2 3 4 5
Activo Corriente

Caja S 11,158.37 S 15,229.93 $ 41,147.78 S 139,370.63 $  341,742.50
Cuentas por Cobrar Tarjeta de Credito S 16,016.24 S 54,870.68 S 62,176.62 S 78,763.15 S 98,941.22
Anticipos a Proveedores S - S - S - S - S -

Activo no Corriente

Equipos de Computo $ 3,250.00 $ 3,900.00 $ 3,900.00 $ 3,900.00 $ 3,900.00
r r r
Amortizacién acum. $ (541.67) S  (1,841.67) $ -3,141.67 $ -3,900.00 $ -3,900.00
Muebles de Oficina $ 2,500.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00
r r r

Amortizacion acum. S (250.00) $ (850.00) $ -1,450.00 S -2,050.00 $ -2,650.00
Activos Intangibles S 75,000.00 $ 75,000.00 $ 75,000.00 $ 75,000.00 $ 75,000.00

Amortizacion acum. S (14,583.33) S (39,583.33) $ -64,583.33 $ -75,000.00 $ -75,000.00
TOTALACTIVO $ 92,549.61 $ 109,725.61 $ 116,049.40 $ 219,083.78 $ 441,033.71
Pasivo Corriente
Décimos por Pagar S 2,612.50 $ 2,886.21 S 3,202.47 S 3,529.49 §$ 3,867.62
Vacaciones por Pagar S 2,41250 S 2,412.50 S 3,635.13 S 3,758.72 S 3,886.52
IESS por Pagar S 663.43 $ 783.98 S 810.63 $ 838.20 $ 866.69
Proveedores por pagar S 32,032.48 S 109,741.36 S 124,353.23 S 157,526.30 S 197,882.44
Diferido Compra de Activos S 2,875.00 S 9583 S -
Impuestos por pagar S - S - S 4,962.71 $ 22,071.21 $ 41,952.83
Participacion Trabajadores por Pagar S - S - S 3,980.79 S 17,704.18 $ 33,652.00
Utilidades por Distribuir S - S -
Pasivo a Largo Plazo
Prestamos a Largo Plazo S - S 79,469.54 $ 43,173.16 S 3,471.93 $ 0.00
TOTAL PASIVO $  40,595.90 $ 195380.42 $ 184,118.13 $ 208,900.03 $  282,108.11
Patrimonio
Capital $  210,000.00 S 210,000.00 $ 210,000.00 $ 210,000.00 $ 210,000.00
Perdidas/Utilidad del Ejercicio $  (158,046.29) $ (137,617.52) $ 17,595.08 $ 78,252.48 $ 148,741.86
Perdidas acumuladas $ - $ (158,046.29) $ (295,663.81) $ (278,068.74) $ (199,816.26)
TOTAL PATRIMONIO $ 51,953.71 $ (85,663.81) $ (68,068.74) S 10,183.74 $  158,925.60
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO S 92,549.61 $ 109,725.61 $ 116,049.40 $ 219,083.78 $ 441,033.71

Tabla 13: Balance General
Fuente: Elaboracion propia
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FLUJO DE CAJA 0 1 2 3 4 5
Utilidad/Pérdida del Ejercicio S (158,046.29) S (137,617.52) S 17,595.08 S 78,252.48 S 148,741.86
Depreciacion S 15,375.00 $ 26,900.00 $ 26,900.00 $ 11,775.00 $ 600.00
Variacion Activo Corriente S (16,016.24) S (38,854.44) $ -7,305.93 $ -16,586.53 $ -20,178.07
Variacion Pasivo Corriente $ 4059590 S 75,323.98 S 25,025.09 $ 64,483.13 $ 76,680.01
Flujo Operativo S (118,091.63) S (74,247.98) S 62,214.23 S 137,924.07 S 205,843.80
Compra de Activos S 80,750.00 $ 1,150.00 - - -
Flujo de Inversién S (80,750.00) S  (1,150.00) S - S - S -
Prestamos Largo Plazo S - 79,469.54 S (36,296.38) S (39,701.23) S  (3,471.93)
Aporte de Capital $ 210,000.00 - s -8 -8 -
Flujo de Financiamiento S - 79,469.54 S (36,296.38) S (39,701.23) S (3,471.93)
Flujo de Caja Neto $ (198,841.63) $ 4,071.56 $ 25,917.85 S 98,222.85 S 202,371.87
Caja Inicial $ 210,000.00 $ 11,158.37 S 15,229.93 41,147.78 S 139,370.63
Caja Final $ (210,000.00) $ 11,158.37 $ 15,229.93 $ 41,147.78 139,370.63 $ 341,742.50

Tabla 14: Flujo de Caja
Fuente: Elaboracion propia

Para calcular el flujo de caja se utilizd el método indirecto. La tabla 14 refleja el flujo de

caja mensual de los dos primeros afios de operacion. En el primer afio el flujo de caja operativo

resulta insuficiente para mantener la operacién y que presenta una mejoraria a partir del

octavo mes del segundo afo.

5.3 Tasa de descuento

Con el fin de determinar la tasa de rendimiento de los accionistas se ha utilizado el

modelo Capital Asset Pricing Model (CAPM) tomando en cuenta los indicadores de Estados

Unidos ajustados a la realidad ecuatoriana a través del riesgo pais. Para ello se consideraron

las siguientes variables:

e Tasa libre de riesgo: Se utilizé el promedio de los ultimos 5 afios del

rendimiento de los bonos del tesoro americano (>10 afios). (US Department of

the Treasury, 2016)
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e Beta: Considerando que el primer afio de operaciones no existe deuda, se
utilizé la beta desapalancada del mercado estadounidense de la industria

Software (internet). (Damodaran, 2016)

e Rendimiento del mercado: Se tomo el crecimiento del retorno de los ultimos 5

anos del indice S&P500. (S&P, 2016) Ver Anexo 11.

e Riesgo pais: Se considero el promedio de los ultimos 5 aios del riesgo pais

Ecuador. (JP Morgan, 2016)

La tabla 15 refleja los valores mencionados anteriormente:

Tasalibre de Riesgo  2,79%

Beta Desapalancada 1,33

(Razon de Deuda) 0,00

Tasade Impuestos  34%

Beta Apalancada (Deuda Empresa) 1,33
Rendimiento del mercado 10,26%
Riesgo Pais 7,91%

CAPM empresaen EEUU 12,71%
CAPM ajustado a Ecuador 20,62%

Tabla 15: CAPM
Fuente: Elaboracion propia

5.4 Célculode VANyTIR

A partir del flujo de efectivo calculado anteriormente y considerando la tasa de
descuento calculada en el apartado anterior, se descontaron los flujos a valor presente. Para

ello, se realizaron los siguientes ajustes:

e WACC: Debido al cambio en la razon deuda/capital por periodo, se calculé el

costo promedio ponderado de capital utilizando la férmula:



E D
WACC = —— — (rg) (1 =

E: Capital propio.

0: Deuda.

re: Costo de capital propio.
rd: Costo del endeudamiento.
t: Tasa impositiva

En la siguiente tabla se expone el WACC por afo:

1 2 3
D/E 100,00% 72,55% 82,95%
WACC 20,62% 15,79% 17,62%

Tabla 16: WACC
Fuente: Elaboracion propia
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4 5
98,37% 100,00%
20,33% 20,62%

e Dado que se utilizé el WACC para descontar los flujos, se realizé un ajuste por

el gasto de interés y el efecto del mismo sobre los impuestos.

e Debido a que el proyecto supone mantenerse a lo largo del tiempo, se calculd

una perpetuidad de los flujos recibidos en el quinto afio con su respectiva tasa.

No todos los desembolsos se realizaron a final de afio; por ello, adicional al VAN de afio

completo se calculd el VAN de medio afio con la finalidad de reducir el sesgo. A continuacion

se pueden observar los flujos descontados, el VAN y la TIR.
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VAN afio P tuidad
completo 0 1 2 3 4 5 erpetuica
Fecha 1/1/2017  12/31/2017 12/31/2018 12/31/2019 12/31/2020 12/31/2021
Flujo Neto $ (210,000.00) $ (198,841.63) $ 4,071.56 25,917.85 98,222.85 $  202,371.87 $ 981,399.92
Gasto Interés S - S 7,947.22 5,679.27 2,274.42 S 26.04
Impuestos
interés S - S 2,678.21 1,913.91 766.48 S 8.78
Flujo para VAN $ (210,000.00) $ (198,841.63) $ 9,340.56 29,683.21 99,730.79 S  202,389.13 $ 981,399.92
Flujo para TIR $ (210,000.00) $ (198,841.63) $ 9,340.56 29,683.21 99,730.79 $ 1,183,789.06
Flujo Descontado $ (210,000.00) $ (164,848.63) $ 6,966.49 18,241.07 47,562.64 $ 463,622.48
VAN S 161,544.04
TIR 31%
VAN medio afio 0 0.5 1.5 2.5 3.5 4.5 Perpetuidad
Fecha 1/1/2017  6/30/2017 6/30/2018 6/30/2019 6/30/2020 6/30/2021
Flujo para VAN $ (210,000.00) $ (198,841.63) S 9,340.56 $ 29,683.21 $ 99,730.79 $  202,389.13 $ 981,399.92
Flujo para TIR $ (210,000.00) $ (198,841.63) S 9,340.56 $ 29,683.21 S 99,730.79 $ 1,183,789.06
Flujo Descontado $ (210,000.00) $ (181,049.08) $ 7,49.41 S 19,783.07 $ 52,17487 $ 509,184.84

VAN $ 197,590.11
TIR 33%

Tabla 17: VAN y TIR
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede apreciar, tanto el VAN de afio completo como de medio afio es

positivo en 161Ky 197K respectivamente. En cuanto a la TIR, esta es mayor a la tasa de

descuento. Por ello, se concluye que el proyecto es viable considerando un escenario normal

ya que generaria suficiente flujo de efectivo para devolver la inversidn inicial a la tasa deseada.

5.5 Punto de equilibrio

Para calcular el punto de equilibrio se ha considerado un PVP promedio de $35 por

servicio y una comision promedio de 15.83%. Para ello, se utilizo la siguiente férmula:

Punto de Equilibrio (unidades) = Costos Fijos / (Precio-Costos Variables)

A continuacidn se presenta el cuadro de célculo de punto de equilibrio proyectado a 5

anos:
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1 2 3 4 5
Costos Fijos
Ndémina S 72661 S 106.600 S 113.858 S 121.486 S 125.617
Depreciaciones S 15375 S 26900 S 26900 S 11.775 S 600
Gastos Oficina S 15016 $ 26972 $ 27.889 S 28.837 S 29.817
Publicidad y Promocién S 81.650 $§ 171.496 S 144.151 S 153.806 S 164.784
Gastos de Constitucion S 1200 S - S - S - S -
Mantenimiento PdginaWeb S 9.144 $§ 22194 § 22948 S 23.729 S 24.535
Costo Fijo Total S 195.046 S 354.161 S 335.746 S 339.633 S 345.354
Costos Variables
Comisidn Tarjeta de Crédito 4,02% 4,16% 4,30% 4,44% 4,60%
Precio Unitario S 554 S 573 S 592 S 612 S 6,33
Costo Variable S 1,41 §$ 1,50 §$ 1,61 S 1,72 S 1,84
Punto de Equilibrio
Transacciones 47207 83870 77838 77127 76868
usD S 261.468 S 480.329 S 460.940 S 472.259 S 486.676
Ingresos Proyectado
Transacciones 5938 45731 86402 105851 128597
usD S 3288 S 261905 S 511.651 S 648.142 S 814.187
Diferencia (41.269) (38.139) 8.564 28.724 51.729

Tabla 18: Punto de Equilibrio
Fuente: Elaboracion propia

5.6 Indices financieros

Liquidez: Capacidad de la empresa para pagar sus deudas en el corto plazo. En general,
el indicador es bueno dado a que recibe el efectivo siete dias después de la transaccién por
tarjeta de crédito y paga a los proveedores en 15 dias. Se puede observar que a partir del
cuarto afio la empresa tiene liquidez suficiente como para cubrir sus deudas de corto plazo.

Liquidez 1 2 3 4 5

Razon Circulante/Efectivo Activo Circulante 0,67 0,60 0,73 1,06 1,56
Pasivo Circulante

Tabla 19: Indicador de Liquidez
Fuente: Elaboracion propia

Apalancamiento: Se puede observar que la razén deuda/activo no supera el 100% el
primer afio, sin embargo en el ano 2 y 3 se puede observar que los activos son financiados a

través de deuda.

Apalancamiento 1 2 3 4 5
Razon de Endeudamiento Deuda Total 0,44 1,78 1,59 0,95 0,64

Tabla 20: Apalancamiento
Fuente: Elaboracion propia
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Rentabilidad: Al pasar de los anos, la rentabilidad frente a las ventas, y capital, va
aumentando dado que la plataforma va tomando popularidad y proporciona mayores ingresos

y por ende mas rentabilidad.

Rentabilidad 1 2 3 4 5
Margen de Utilidad Utilidad Neta -348%  -47% 3% 12% 18%
Ventas
ROE Utilidad Neta -75%  -66% 8% 37% 71%
Capital Total

Tabla 21: Indicadores de Rentabilidad
Fuente: Elaboracion propia

5.7 Analisis de sensibilidad

Para conocer la sensibilidad del VAN y la TIR del proyecto frente a cambios en los
supuestos, se analizaron dos escenarios adicionales. En la siguiente tabla se pueden observar

las variables modificadas y el valor en cada uno de los escenarios.

Pesimista Normal Optimista

Gasto Promedio por Transaccion S 30,00 S 3500 S 40,00
Comision Promedio 12% 15,83% 17%
Crecimiento de Usuarios 12% 15% 19%

Ao Completo
VAN §$(561.191) $161.544 S 771.892

TIR -—- 31% 58%
Medio Afio
VAN $(593.249) $197.590 S 865.926
TIR - 33% 64%

Tabla 22: Escenarios
Fuente: Elaboracion propia

En el escenario pesimista, el VAN resulta negativo por lo que se recomendaria no
invertir en el proyecto. En cuanto al escenario optimista, el VAN es positivo y una TIR de hasta

tres veces la tasa de descuento. En este caso, se recomienda invertir.



66

Debido a que se esta manejando tres variables no relacionadas entre ellas para el

analisis de sensibilidad y el escenario pesimista dista mucho del optimista, se ha realizado una

simulacidon de Montecarlo con 5000 iteraciones a través de la herramienta @Risk para conocer

de manera mas certera el riesgo que representa la inversién en este proyecto. En los graficos a

continuacién se aprecia que:

Existe el 72.4% de probabilidad de que el VAN sea mayor a 0.

La probabilidad de que se obtenga un VAN superior al escenario normal es de

34.5%

Hay un 90% de probabilidad de que el VAN se encuentre entre -$151K y

$329K.

El VAN promedio obtenido de todas las simulaciones es de 96.4K y el VAN mas

probable 81.4K.

La variable que mas afecta al resultados del VAN es el porcentaje de comision
cobrado, seguido por el gasto promedio de transaccién y seguido por la

penetracidn de la plataforma.
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5.8 Conclusiones
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Durante los dos primeros afios es importante tener un estricto control de la caja

debido a que los siete primeros meses no existen ingresos y que las ventas a partir del
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lanzamiento de la pagina y hasta mediados del segundo afio no son suficientes para cubrir el

flujo operativo.

Considerando que los costos fijos son elevados, se requiere un alto nimero de
transacciones para conseguir el punto de equilibrio. Por ello, la empresa se debe enfocar en

conseguir la mayor cantidad de usuarios y buscar estrategias para fidelizarlos.

De acuerdo a la simulacién de Montecarlo, la variable que mds influye en el resultado
es el porcentaje de comision recibido. Para mitigar este riesgo, es importante colocar bases

minimas de porcentaje y monto en USD por transaccion.

En un escenario normal, el VAN y TIR del proyecto son favorables. En este sentido, se
recomienda invertir en el proyecto. Sin embargo, se debe tomar en cuenta que la probabilidad

de que el VAN sea superior a $160K es del 34.5%.

La probabilidad de que el inversionista logre recuperar su inversion es del 74.6%. Este
indicador no se puede catalogar como bueno ni malo ya que depende de la aversidn al riesgo

del inversionista.
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6 CONCLUSIONES

Se identificaron dos tendencias que justifican la creacién de una aplicacién para la
contratacidn de servicios temporales: a) el incremento en el acceso a la tecnologia tanto a
nivel mundial como local; y b) el crecimiento de las economias compartidas y el uso de las

mismas para generar empleos.

El andlisis sectorial determina que en el sector de medios de contratacién de servicios
temporales, la rentabilidad a largo plazo es media, debido a que los proveedores y
consumidores tienen un poder de negociacién medio, existe una fuerte amenaza de productos

sustitutos; sin embargo, la rivalidad y las amenazas de entrada son menores.

Las empresas valoran los atributos de calidad y seguridad al momento de contratar un
servicio temporal, por este motivo, la empresa buscard posicionarse como una aplicacion
segura que ofrece servicios de calidad, en este segmento su principal competidor son

productos sustitutos tales como las recomendaciones de terceros.

Inicialmente la aplicacidn funcionard en la ciudad de Quito, y enfocard su producto a la
clase media y alta con un mercado de aproximadamente 120.000 usuarios potenciales que
consumen 5 MM de ddlares en servicios al aio. Se plantea una expansién a Guayaquil y

Cuenca; sin embargo, si el modelo resulta exitoso se podra expandir a paises aledafos.

Se ha detectado una necesidad insatisfecha en el mercado, la gente tiene acceso
limitado a perfiles de potenciales proveedores de servicios temporales sin un respaldo.
Actualmente, las personas tratan de solventar este problema consultando a familiares y

amigos, o publicando sus necesidades en redes sociales.

Como estrategia genérica se ha definido la diferenciacidén debido a que se pueden
afiadir atributos tales como seguridad y recomendacidén de terceros, por los que el consumidor

estaria dispuesto a utilizar la plataforma planteada en este proyecto en lugar de las existentes
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en el mercado. Adicionalmente, se considera que los mismos atributos ayudarian a generar la
atraccion de proveedores de servicios temporales. Estos atributos deben estar alineados con el

plan de mercadeo de la empresa.

Para contrarrestar las fuerzas contrarias a la rentabilidad, se buscara diseiar una
plataforma mas dindmica para los potenciales clientes con una interfaz amigable.
Adicionalmente, la empresa incrementara la cantidad de proveedores que formen parte de la
comunidad, a través de constante reclutamiento, brindando beneficios tales como publicidad y

posicionamiento por buen trabajo entre mejores sean las referencias.

Para generar ventaja competitiva, la empresa debera tener la capacidad de innovar y
utilizar la data que se recolecta a través de la inscripcidén tanto de usuarios como de

proveedores. De esta manera, se pretende entender y mejorar la experiencia de sus usuarios.

Uno de los mayores riesgos de la plataforma es que después del primer servicio
ofertado, el cliente contacte directamente al proveedor sin utilizar la plataforma. Para mitigar
este inconveniente, se ha pensado en diferentes tacticas promocionales que beneficien tanto

al cliente como al proveedor.

Durante los dos primeros afios es importante tener un estricto control de la caja
debido a que los siete primeros meses no existen ingresos y que las ventas a partir del
lanzamiento de la pagina y hasta mediados del segundo afio no son suficientes para cubrir el

flujo operativo. La inversion inicial sera de 210.000 USD.

Considerando que los costos fijos son elevados, se requiere un alto nimero de
transacciones para conseguir el punto de equilibrio. Por ello, la empresa se debe enfocar en
conseguir la mayor cantidad de usuarios y buscar estrategias para fidelizarlos. La variable que
mas influye en el resultado del proyecto es el porcentaje de comision recibido. Para mitigar
este riesgo, es importante colocar bases minimas de porcentaje y monto en USD por

transaccion.



71

En un escenario normal, el VAN y TIR del proyecto son favorables. En este sentido, se
recomienda invertir en el proyecto. Sin embargo, se debe tomar en cuenta que la probabilidad
de que el inversionista logre recuperar su inversion es del 74.6%. Este indicador no se puede

catalogar como bueno ni malo ya que depende de la aversién al riesgo del inversionista.
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ANEXOS

Anexo 1.- Andlisis Sectorial.

Sector: Medios de contratacidn de servicios temporales.

Grado de rivalidad (Medio):

En la actualidad en Ecuador existe oferta de servicios independientes que son
promocionados a través de los anuncios clasificados, paginas amarillas, anuncios en internet.
Se han encontrado pocas empresas que ofrecen algunos servicios de limpieza por horas con

tasas preestablecidas a través del internet.

Si bien existen algunos medios de contratacién de servicios independientes por hora,
en la actualidad en Ecuador se manejan medios estaticos que no permiten tener
retroalimentacion de usuarios y en muchas ocasiones no se encuentran actualizados.
Adicionalmente, ninguno de los actores de la industria ofrece el servicio de verificacion de

antecedentes de los candidatos. Por ello, se considera que hay espacio para la diferenciacion.

No existen barreras de salida que deban ser consideradas puesto que la inversién en
infraestructura es baja y las empresas no tienen relacién de dependencia con la fuerza de
trabajo que promocionan. En suma, el grado de rivalidad es medio puesto que si bien existen
empresas que ofertan servicios similares y que el cliente no sufre un costo de cambio entre las
opciones, existe un amplio espacio para la diferenciacién gracias a las nuevas tecnologias.

Amenazas de entrada (Media):

A pesar de que los costos de capital para competir en el sector no necesariamente
desincentivan el ingreso de nuevos competidores, generar redes de contactos es un desafio
para las empresas e implica una inversién considerable en publicidad y promocion. Al ser un

medio de publicacién de oferta de trabajos temporales, no se consideran regulaciones
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gubernamentales en cuanto a relaciones laborales. Por lo expuesto anteriormente, se
considera que las amenazas de entrada son medias.
Productos Sustitutos (Altos):

Los sustitutos a la contratacién a través de algun medio o plataforma, son las
recomendaciones a través de redes sociales tales como Facebook o recomendaciones de
familiares, amigos cercanos y experiencias pasadas. Por estos motivos, se considera que la
amenaza de los sustitutos es alta.

Poder de negociacion de los proveedores (Medio):

Se identificd dos proveedores claves para este tipo de negocio: las personas que

efectuardn los servicios, y los proveedores tecnoldgicos para el disefio y mantenimiento de la

pagina web.

Los proveedores quienes prestaran los servicios al cliente final, tienen un poder de
negociacién medio, ya que si bien pueden escoger el medio en donde ofertan sus servicios y
bajo qué condiciones, estos son muchos y se encuentran dispersos. Por otro lado, los
proveedores tecnolégicos tienen un poder de negociacion bajo, ya que el disefio y
mantenimiento de paginas web puede ser contratado a través de: a) agencias publicitarias, b)
plataformas en linea como: guru.com, upwork.com y freelancer.com, c) empleado a través de
contrato fijo, todo esto da flexibilidad a la compafiia en cuanto a tiempos de entrega y precios

convenientes.

En suma, el poder de negociacion de los proveedores es medio.
Poder de negociacién del consumidor (Medio):

Existe un alto nimero de consumidores que pueden requerir los servicios temporales o
contratacidn por horas. Este factor hace que el poder de negociacién del consumidor baje
puesto que los medios actuales son estaticos y dependen en un 100% del proveedor y la
informacidn que él mismo quiera compartir. Por otro lado, el poder de negociacion del

consumidor incrementa en cuanto a la decisidn del medio que utilizara para buscar su servicio.
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Lo mencionado anteriormente apunta a que el poder de negociacidn de los proveedores sea

medio.

Por lo expuesto anteriormente, se puede concluir que en dicho sector la rentabilidad a
largo plazo puede ser baja, debido a que los proveedores tienen un alto poder de negociacion
y existe una fuerte amenaza de productos sustitutos. Adicional a esto, la rivalidad del sector,

las amenazas de entrada y el poder de negociacién de los consumidores es medio.

Por lo expuesto anteriormente, se puede concluir que en el sector de medios de
contratacidn de servicios temporales, la rentabilidad a largo plazo es media, debido a que los
proveedores y consumidores tienen un poder de negociacién medio, existe una fuerte
amenaza de productos sustitutos; sin embargo, la rivalidad y las amenazas de entrada son

menores.
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Anexo 2.- Resultados de la encuesta para definicién de variables de mapa

estratégico

Para determinar las variables del mapa estratégico, se realizd un sondeo a 45
personas. A continuacidn se podra observar cuales fueron dichas preguntas y los resultados

tabulados de las mismas.

¢Qué atributos valora usted al momento de contratar un servicio independiente

temporal?

ATRIBUTOS

Disponibilidad
7%

Precio
13%

Puntualidad
19%

Actitud Honestidad
9% 12%

Como se puede observar en la grafica, atributos como la puntualidad, actitud, calidad y
experiencia, (que suman un 53%), se pueden considerar como requerimientos necesarios para

contratar un servicio, otro factor importante es la seguridad y honestidad de los trabajadores.

Por lo tanto, las variables que se consideran como criticas son: seguridad y calidad del

trabajo.



¢Qué medios utiliza usted para contactar y contratar un servicio independiente?

MEDIOS

Clasificados

4%
Referencias
46%
Internet
31%

Redes sociales
4%

Como se puede observar en la grafica, la gente busca referencias de servicio de
personas conocidas, otro canal importante son los anuncios que se pueden encontrar en

Internet a través de los buscadores.
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Se realizé una busqueda de los potenciales competidores en Internet en el sector y se

encontraron las siguientes:

e olx.com

e opcionempleo.ec

e trovit.com

e tuapoyo.com

e paginasamarillas.com



Anexo 3.- Perfiles de los entrevistados, perspectivas de clientes y proveedores.

Perspectiva de potenciales proveedores
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Perspéctiva de potenciales clientes
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Ramiro e lvonne

52 & 49

Ejecutivo Banco de Guayaquil —
Contadora Independiente

“Mi principal problema es el
desconocimiento. Cuando
necesito un carpintero no sé
dénde buscar. Hasta pedir
referencias ya han pasado tres
semanas.

Me interesariatener unatarifa
estandarizada previa. A veces los
empleadosven unacasadecente y
piensan que te pueden cobrar
mas.

Me hubiera gustado tener a
alguien que les ayude a mis hijos
con las tareas”

Jorge 29

Coordinador de Planificacion
Estratégica - GM

“Si necesito una nueva persona
no usaria Google porque no
tengo garantia de la calidad de
su trabajo.

Me gustaria que su plataforma
me avise si el proveedor tiene
algun problema o si esta tarde.

El atributo que mas valoro es la
rapidez. Tengo el tiempo justo

con mis horarios de trabajo. Me
gusta que el trabajo se haga a
domicilio. Me atrae la idea de
tener una empresa por detras
que certifique la honorabilidad
de las personas.”

Perspectiva de potenciales clientes
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Anexo 4.- Guia para las entrevistas.

Introduccion de la entrevista:

Buenos dias /tardes estamos con (descripcidn del perfil)

Objetivo: El objetivo de esta entrevista es indagar sobre la posibilidad de implementar un
proyecto de negocio. Usted forma parte de nuestro mercado objetivo por lo que
agradezco el tiempo destinado para esta investigacién. La entrevista tomara
aproximadamente 30 minutos. Las respuestas a mis preguntas deben ser de manera
espontanea y no existen respuestas correctas o incorrectas. Para poder agilizar la toma de
datos, éLe molestaria que grabe la entrevista? Cabe recalcar que toda esta informacién
sera utilizada Unicamente con fines académicos y nos ayudara al desarrollo de la etapa de
investigacion de mercado.

Proyecto: La idea de negocio planteada es de una plataforma virtual en la cual los
consumidores pueden contratar servicios temporales (tales como: peluquera a domicilio,
catering, nifiera, disefiador web, entre otros). Adicionalmente, previa a la contratacion
ellos podran verificar el perfil y la retroalimentacion que ha recibido el prestador de
servicios de clientes anteriores. Dicho esto, procederé a realizarle ciertas preguntas:

Entrevista a potenciales usuarios:

~

Si yo te hablo de servicios temporales (un trabajo especifico realizado por una persona en
un tiempo corto determinado) écuales son los que utilizas con recurrencia? ¢Cémo
conseguiste a la persona adecuada para realizar ese trabajo? (Indagar si el servicio es a
domicilio y recurrente)

Si usted necesita contratar un servicio temporal como una fisioterapeuta a domicilio,
enfermera, parrillero ¢ qué medios utilizas para buscar la persona y contratarlo?

¢Qué atributos valora al momento de contratar un servicio temporal?

¢Qué tanto usa la tecnologia para realizar transacciones? ¢ Confia en las transacciones con
tarjeta de crédito en linea? ¢Por qué?iComo podria hacer su experiencia mas confiable al
momento de realizar el pago?

Suponiendo que existiera la plataforma mencionada anteriormente ¢la utilizarias? éPor
qué?

¢ Utilizarias la plataforma mencionada para contratar nifieras? (Si es que tiene hijos)

éPor qué motivo reutilizaria una plataforma como la descrita?

é¢Recomendaria a sus amigos que utilicen una plataforma como la mencionada para
contratar sus servicios profesionales?

Entrevista a Proveedores:

Entiendo que tu prestas servicios temporales. Por favor, explicame un poco mas acerca de tu
negocio.
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1. ¢De qué manera oferta sus servicios?
¢éCudles son los problemas mas frecuentes al buscar clientes?

3. ¢Posee un teléfono inteligente con datos? ¢Qué tanto utiliza la tecnologia y aplicaciones
moviles?

4. ¢Qué le motivaria a ser parte de una red de contactos a través de una plataforma movil?

5. ¢éCual es su cobertura? ¢Te interesaria que la plataforma te de un radio de cercania de los
clientes para atenderlos?

6. ¢Te interesaria formar parte de cursos de capacitacidon enfocados en servicio al cliente?

7. (Estaria dispuesto a entregar un porcentaje del 5% al 25% de acuerdo a su desempefo?

8. ¢Qué le motivaria a seguir contactando clientes a través de esta aplicacién y no por otros
medios?

Cierre de la entrevista:

Agradezco mucho el tiempo brindado para realizar esta entrevista. Sus respuestas son muy
valiosas y permiten un mayor entendimiento del mercado objetivo. Por favor, é¢tiene algin
comentario o sugerencia adicional que pueda aportar a esta investigacion de mercado?



Anexo 5.- Formularios de encuesta.

Encuesta para Prestadores de Servicio

Encuesta de Servicios Temporales
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La presente encuesta, tiene como finalidad comprender el comportamiento de los prestadores
de servicios temporales, entiéndase por servicio temporal, todo trabajo que es realizado por

un tercero en un periodo corto de tiempo.

*Obligatorio

1. iTrabaja independientemente? *

Comeo ocupacion tiempo completo o de medio tiempo.

Marca salo un Gvalo.

/ Si Pasa a la pregunta 2.

( ./ No Pasa a la pregunta 11.

2. ¢ Trabaja independientemente prestando servicios para una empresa o a personas naturales? ~

Marca solo un évalo.

‘. Personas Naturales

‘. Empresas

( ./ Ambas

3. ;Qué tipo de servicio brinda usted? *

4 ¢En qué sector ofrece sus servicios? *

Selecciona fodos los que correspondan.

Norte de Quito
Centro de Quito
Sur de Quito
Cumbaya

Valle de los Chilles
Sangolqui
Tumbaco

Puembo

Nayon

Centro Norte Quito
Carapungo

En toda la ciudad



5 ¢Cuanto tiempo le toma realizar este servicio? *
Marca solo un évalo.

r'- -\

"/ Menos de 1 hora.
r'f _\,
“ ./ Entre 1 a 2 horas.
rf- -\

./ Mas de 2 horas.

I'r ™

./ Otro:

6. ;Cual es su tarifa promedio por hora? *
(Precio por hora)

7. ¢ Tiene tarifas fijas? *
Marca solo un dvalo.

b

_\n
—/ 5i
-\u
"/ No

Y

f

./ Otro:

f

™y

8. :En qué medios promociona actualmente sus servicios? *
Marca sola un dvalo.

I'(- ™y

/ Paginas Amarillas

I',- -\I

- Anuncios Clasificados
I”‘— \I

Jolx

I'r _\I
./ Agencias
I”‘— ™

./ Hojas volante

I'r ™

__/ Otro:

9. ;Tiene problemas para conseguir clientes? *
Marca solo un dvalo.

b

-

/' 8i Pasa ala pregunta 10.
-

/' No Pasa a la pregunta 12.

-

10. iCuales son sus problemas al momento de conseguir clientes? *

Pasa a la pregunta 12.
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1.

12.

13

14

15.

16.

¢Le gustaria trabajar independientemente prestando servicie tempeorales? *
El servicio temporal podria ser adicional a un trabajo bajo dependencia.
Marca solo un ovalo.

-~

I ™y -
L Si Pasaalapregunta 18/

éCuenta con RUC o RISE? ©
Marca solo un 6valo.

[ \
S
[ \
./ Mo

¢Estaria dispuesto a sacar uno?
Responda si es que la respuesta a su pregunta anterior fue no.
Marca sofo un évalo.

[ }
/ Si
[ )
/' No

:Por que?
Si es que su respuesta a la anterior pregunta fue no. Indigue el motivo.

¢ Tiene movilidad propia? ©
Marca solo un dvalo.

[ \
s
[ \
" No

¢ Cual es su disponibilidad de tiempo? *
Marca solo un ovalo.

r’_\‘,

./ Entre semana, todo el dia.

r‘—\.

./ Entre semana, antes del mediodia.

{ \

./ Entre semana, después del mediodia.
r’_\‘,

./ Entre semana, después de las 6 PM
r’_\‘,

“— Fines de Semana

r’_\‘.

 Otro:
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17. ¢Qué atributo cree que valoran mas los clientes al contratar un servicio temporal?

Selecciona una opcion por columna siendo 1 1a mas importante y 6 la menos importante.
Marca solo un dvalo por fila.

1 23 456
Experiencia del prestador de sewici@QDDDD

Rapidez CCOCOCOC O
Comoiad XX
Precio COC OC X OC I )
untiid XX
Recomendacion de terceros. C}@, }OQ{ )

Pasa a la pregunta 22.
Servicios a Ofrecer

18. iEn qué sector podria ofrecer sus servicios? *
Selecciona fodos los gue correspondan.

D Norte de Quito
Centro Norte Quito
Centro de Quito
Sur de Quito
Cumbaya

Valle de los Chillos
Sangolqui
Tumbaco

Puembo

Nayan

O00000004dn

Carapungo

19. iEn cuales de los siguientes servicios temporales le interesaria desenvolverse? *

Actividades en las que consideras que realizarias un buen trabajo a domicilio.
Selecciona fodos los gue correspondan.

D Nifiera

Mensajero personal (que te haga mandados)
Asistente personal (concierte)

Bar tender

Parrillero

Bafiar mascotas a domicilio.

Paseador de perros.

Tramitador.

Chef a domicilio para pequefios eventos.
Personal Trainer

Maquilladora a domicilio.

OO000000000
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Tutores para nifios.

Chofer.

Cuidado de ancianos

Servicios de pelugueria a domicilo.
Fisioterapeuta

Disefio grafico

Disefio Web

Fotografia

Edicién de videos

Traductar / Corrector de Estilo
Tutorias.

Limpieza profunda de hogar.
Limpieza profunda de vehiculos.
Servicios de mudanza.

Catering

Declaraciéon de Impuestos

Disefio de eventos.

Disefio de interiores/arquitectonico.

Otro:

OO000000000000000000

20. Para los servicios escogidos, ;considera que puede cobrar una tarifa estandar? *
Tarifa por trabajo o por hora, que no yarie dependiendo del caso o del cliente.
Marca solo un évalo.

{ }
/5
{ Y
-/ No
21. ;Por qué?
Si la respuesta a la anterior pregunta fue no. Indigue los motivos.

Pasa a la pregunta 12.
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Uso de Tecnologia

22. ;Tiene un teléfono inteligente con acceso a Internet? *
Si es que tienes el teléfono inteligente pero no tienes acceso a Intemet, por favor escoge la opcion No.
Marca solo un dvala.

D Si Pasa a "ldea de Negocio."

D No Pasa a la pregunta 23.

23. ;Estaria dispuesto a adquirir un teléfono inteligente con acceso a Internet? *

Si es que ya tienes teléfono inteligente y no tienes acceso a Internet, indica si es que estarias dispuesto
a contratar un plan de datos.
Marca solo un évalo.

DSi

D No Después de la difima pregunta de esta seccién, pasa a la pregunta 36.
24 iPor qué?

Sila respuesta a la anterior pregunta fue no. Indique
los motivos. |

Idea de Negocio

Evaluacién de Concepto

A continuacién se mostraran dos ejemplos de paginas web, sobre los cuales se requiere que
contesten dos preguntas principales.

olx.com.ec

Pagina de Inicio

gesw O Regsrase @
A b ol S et |
Compra lo que quieras Vende lo que no usas

Es gratis y sin comision

Q Encuentra anuncios
en W cudad i b
1 TU también tienes algo para vender!
Sy
senca
Sant g
bl
Manta
=
Categorias

Teléfonos - Tablets Electrénicos - Video Casa - Muebles - Jardin

TeMsonos - Cotitares IMPUESAONaS - Lapiops Mueties



Publicacién de Anuncio

npesar ¢ egmane (@

(0] Clasificados gratis

$O0AE 0% COMPIAcONes encoeairan 3 jos vendedores

Categoria [ Tekfosos - Tabets
1] Blectrénicos « Vides
& Casa - Mueties - Jardin

Ofentas de Trabapo
Bisquaca Oe Trabaje - OVs
4 Modn y Beseza Cuases - Cursos
Jé Hobbies . Arte - Deportes
& Anmakee y Mascotas
= Vehicuos

“ Propiedades - Inmuedles

Alade mds fotos y vende mas

Fapia) (cpconal) m m m

O3

BB =B B

Lo SOMmatos #Coptados 50N JDg. Ofy DG £ tanadic Maxmo (enmysas Dats on amcants oy 4 ME

Titulo
D carscimrwn Un Buwn 1A 10Quece DOT 0 menoe £0 Caracionrs
Descripcion
Tpo wpoonay  Seleccione una opckn v
Informacién de contacto:
Nombre de contacio
Emat

Nimero de Telino repcnns)

Ubkackin - <) Ubicackdn actus Seleccionat manusimente

A DUBLED! U S0 S B0 S0 ¢ Mt e COABLInce O¢ uso 33 OLX
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Anuncio Publicado

DESTAPES DE CANERIAS TODO QUITO 2
626289

Detalles del anuncio

DESTAPANMOS CANERIAS Y LIMPIEZA DE DRENAJES CON MAQUINARIAS MODERNAS
(SONDAS ELECTRICA QUE TRITURAN LIMPIAN ATRAPAN LOS DESECHOS ACUMULADOS) ¥
NUESTRO EFICAZ SISTEMA DE PRESION | TRASAJOS CON GARANTIA (|ICERO ROTURASH

FSTAMOS TODAS PARTFS DF QUITO Y LOS VALLES

Como busca el cliente el servicio.
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Ingresar o Registrarse | @

OLX) [

buscando?

Inicio » Empleos - Servicios » Servicios » 28.023 resultados para "Servicios™ en Quito

Categoria
& Todas las categorias

== Empleos - Servicios

Servicios 28.023

Precio A
Min Max
Tipo A

() Reparaciones - Técnicos 5647

(L) OrganizaciénEventos 4235

() Transporte - Mudanzas 2329

(0 Servicio doméstico - Limpieza 976
(1) Escritor - Editor - Traductor 711

(0 salud - Belleza 707

([ Nifiera 213

Pichincha Quito €

iS Listado

Reparamos formateamos tu pc

Servicios - Quito

Transportes carga liviana y mudanzas
Whatsapp 0981648776

Servicios - Quito

Estructuras metalicas

Servicios - Quito

ﬁ Publica un anuncio g

Pagina 1 de 1.038 >

Ordenar por: | Tiempo: mas reciente v |

Hoy
15:25
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25. Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es definitivamente no y 10 es
definitivamente si, ¢ En general, utilizaria esta pagina web? *
Marca solo un dvalo.

+

Definitivamente /7 ' T N g " s N 3 " 1

™y Definitivaments

o . . - ¥ — ’ . — ’ . o

26. ¢Ha utilizado esta pagina web en el altimo afio? *
Marca solo un dvalo.

N
{

/ sﬂ

./ No

27. i Qué es lo que mas le atrae? *

28. ;Qué es lo que menos le atrae? ”
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Evaluacion de Concepto
taskeasy.com

- En esta pdagina web, el usuario puede revisar los diferentes servicios ofrecidos.
Cabe recalcar que el usuario deberd registrarse y crear un perfil para acceder a

los servicios.

- Escoge el servicio deseado.

-Se coloca una descripcién del requerimiento y la fecha requerida.

-Se escoge a la persona que esta disponible en esa fecha y deseas que preste el
servicio. (Se despliega la tarifa que cobra la persona)

- Los pagos se realizan con tarjeta de crédito, y el monto serd descontado una

vez que se reciba el servicio.

Pagina de Inicio

fLL Task Easy

servicios a tan solo un click de distancia..

Pasos para registro

¥ ‘ -
+ » Task Easy
Servicios a tan solo un click de distancia...
Trabaja con Nosotros EEEEE
Paso 2: Selecciona el tipo dd Paso 3: Ingresa tu rango de

rabajo(s) que realizas. obertura y tarifas dej
servicio

nuestros clientes

Documentos Requeridos:
tidad
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Como buscaran los clientes los servicios

L

Servicios de
Mudanza

Empacar

Busca gente que pueda ayudarte a empacar.

na

PR 2
. Desempacary Organizar
LL’!?I Busca gente que pueda ayudarte a desempacar y

Detalle del servicio requerido por el cliente

TLL Task Easy SRR TER—

Servicios a tan solo un click de distancia...

Empacar

Detalles del Servicio: Ejemplo: Requiero empacar vajillade comedor para

mudanza.

Direccién donde se
efectuaré el servicio:

Fecha: | dd/mm/aaaa Hora: | dd/mm/aaaa

Cbémo se vera el perfil del trabajador.

«®

nicl t t Servicio

TLL Task Easy

Servicios a tan solo un click de distancia...

Proveedores Disponibles:

Mario Andrade $49/h Paul Torres $40/1
10 trabajos realizados, v S trabajos realizados.
----- O drirdrir

Pail lego 15 minutos tarde, si

Seleccionar y Continuar

Resedas y Perfil

Mario fue muy eficiente y pudo
ayudarme en tan solo 1 horal.
Excelente comunicacidn y atento &
los detalles. 100% recomendado.

- Noviembre 11, 2015

Seleccionar y Continuar

Resefias y Pertil

bien fue répido en realizar el
trabajo, v me parecié que no se
haya disculpado por 1
impuntualided.

« Octubre 18, 2015



29. Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es definitivamente no y 10 es
definitivamente si, ; En general, utilizaria esta pagina web? *
Marca solo un évalo.

Definifivamente /% /7 ' S ' ' ' =
i { { )

no

30. éQué es lo que mas le atrae? *

31. ¢ Qué es lo que menos le atrae? *

32. ¢De qué manera preferiria pagar por esta plataforma virtual? *
Marca solo un dvalo.
o~ Y

__J Tarifa fijla mensual.

-

-/ Pago por transaccian.
' ™5

J No pagaria por usar esta plataforma.

33. iPor qué?
Si la respuesta a la anterior pregunta fue no. Indique los motivos.

Definitivamant:

o

34. ;Qué le motivaria a usted come proveedor para pedir al cliente que le contacte a través de esta

plataforma en lugar de contactarle directamente? *
Marca solo un évalo.

'

./ Descuentos

TN

“/ Acumulacion de puntos intercambiables por beneficios futuros.
-

__ Seguridad

/ Puntaje y reconocimiento.

{ Y
\/ Otro:
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35. ¢Le gustaria que sus clientes tengan la opcidon de pagar por tarjeta de crédito a través de la
plataforma? *
Marca solo un dvalo.

gE. | r' ™y

/i
/N

/

4]

Datos Demograficos

36. ¢Cual es su rango de edad?
Marca solo un évalo.
") Entre 18y 24.
__ ) Entre 25y 35.
") Entre 36y 50.
) Mas de 51.

37. Sector donde vive
NMarca solo un avalo.

f N

./ Norte de Quito
rf R

./ Centro de Quito
7~ -\.

‘. Sur de Quito

rf _\.

“— Cumbaya

rf _\I

“— Valle de los Chillos
rf \.

- Sangolqui

rf _\I

“— Tumbaco

r{' -\..

" Puembo

rf \I

“— Nayén

rf _\I

“— Centro Norte Quito
r{' -\..

- Carapungo

38. Nivel de Estudios *
Escoja el dltimo nivel de estudios completado
Marca solo un évalo.

Y

-

./ Escuela

rf- -\.

./ Bachillerato
f N

-/ Eduacién Superior
rf B

— Masterado
-~ %

‘. Doctorado
-~ %

./ Otro:

jGracias por su tiempol



Encuesta

Encuesta

La presente encuesta, tiene como finalidad comprender el comportamiento del consumidor
los servicios temporales. Entiéndase por servicio temporal, todo trabajo que es
por un tercero en un periodo corto de tiempo. (Ejemplo: servicios técnicos, catering,
peluqueria, cuidado infantil, cuidado de mascotas, enfermeria, limpieza, etc.).

frente a
realizado

para Consumidores:

de Servicios Temporales (Consumidor)

*Obligatorio

1. ¢Que

tan familiarizado esta con las aplicaciones de economia compartida, tales como: Uber, Air Bnb, Zipcar,

entre otras? *
Marca solo un dvalo.

2. Ensu opinion, ;cual cree que es el principal beneficio de estas aplicaciones? ~

' He utilizado alguna de ellas.
" No he utilizado, pero he escuchado|de alguna de ellas.

___J Jamas he oido de estas aplicaciones. Pasa a la pregunta 3.

Marca solo un dvalo.

3. ¢Cuales de los siguientes servicios temporales ha utilizado en este afio? *

( — IMas divertido que los servicios tradicionales.
- Bueno para el ambiente.

— Genera mas confianza en la gente.

() Facilita la vida.

) Mas econémico.

./ Genera una comunidad mas unida.

(Puede seleccionar varias opciones)
Selecciona todos los que correspondan.

Limpieza profunda de hogar.
Arreglos en hogar (electricista, plomeria, cerrajeria, etc)
Paseo/Bafio de mascotas.
Declaracion de impuestos (personal).
Catering / Meseros

Fisioterapeuta a domicilio.

Peluquera a domicilio.

Edicidn de videos.

Disefio de interiores.

Traductor / Corrector de Estilo.
Limpieza profunda de vehiculos.
Servicio de mudanza.

Cuidado de ancianos a domicilo.
Organizacion de eventos.
Entrenador personal.

Fotografia.

Disefio Grafico.

Mensajero Personal.

Mifiera.

Tutores

QOtro:
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4. (A través de qué medio consiguié la persona adecuada para los servicios mencionados en la pregunta
anterior? *
Puede seleccionar mas de una opcion.
Selecciona todos los que correspondan.

Paginas Amarillas.

Anuncios Clasificados

OoLX

Recomendacion de gente conocida.
TuApoyo.com

Freelancer.com

Agencias especializadas.

OOoooOd

Otro:

5. En su opinién, ;Cual de los siguientes servicios estaria interesado en gensumir pero tiene dificultad en
conseguir? (Puede seleccionar varias opciones) ™
Actividades que las realiza usted cominmente, pero que preferiria tener a alguien que las hiciera por usted, o
bien servicios que existen en la ggtualidad pero no tiene facil acceso a los mismos.
Selecciona todos los que correspondan.

Nifiera

Mensajero personal (que te haga mandados)
Asistente personal (congierge)

Bartender

Parrillero

Bariar mascotas a domicilio.
Paseador de perros.

Tramitador.

Chef a domicilio para pequefios eventos.
Entrenador personal.

Maquilladora a domicilio.

Tutores para nifios y adolescentes
Chofer.

Veterinario a domicilio.

Cuidado de ancianos a domicilo.
Peluquera a domicilio.
Fisioterapeuta a domicilio.
Disefiadores graficos.

Fotografos.

Edicién de videos.
Traductor/Corrector de Estilo.
Limpieza profunda de hogar.
Limpieza profunda de vehiculos.
Servicios de mudanza.
Declaracion de impuestos (personal).
QOrganizacién de eventos.

Disefio de interiores.

Arreglos en hogar (electricista, plomeria, cerrajeria, elg)

JOoO0OodoooooodooooooooooooooOoDoO

QOtro:
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6. ¢Através de qué medio buscaria usted una nueva persona en el caso de que sus conocidos no le recomienden
a alguien? *
Selecciona todos los que correspondan.
D Paginas Amarillas.
D Anuncios Clasificados
D oLX
D TuApoyo.com
D Freelancer.com
D Agencias especializadas.
7. ¢Queé atributo valora (o valoraria) mas al momento de contratar un servicio temporal?

Seleccione una opcion por columna siendo 1 la mas importante y 6 la menos importante.
Marca solo un évalo por fila.

1 4 58

o CCOHCOC OO
Experiencia del prestador de servicig— '/ e e—
- T T T T T
Raplde; |4 <\>_2C N, :‘k }k <
Com_odldad C o OC HC o )
Precio . > \/'{; ,r_\'\/:);_ \I/‘D\{C\)Jf\_/\l
Puntualidad C o0 A L K A )
Recomendacion de terceros. e :-( }r _H}( _\,C _“,uf _j

8. ¢iHa utilizado un servicio temporal el dltimo afio? *
Marca solo un évalo.

{ }
/S

{ }
‘" No Pasa alapregunta 14.

9. Indique cual fue el Gltimo servicio temporal que utilizé *

10. ¢Cuanto pago porél?
Marca solo un ovalo.
{ }
./ Menos de 15 ddlares

{ }
“—/ Entre 16 a 30 délares
{

“—/ Entre 31 a 45 délares

{ }
—/ Mas de 46 dblares

11. ¢Cuando lo contrato? *

Marca solo un évalo.
{ 1
‘.’ Menos de una semana
{ }
../ Hace dos semanas
{ }
./ Hace un mes

{ }
./ Mas de un mes

12. iCon qué frecuencia contrata el servicio descrito anteriormente? *
Marca solo un dvalo.

)

— Cada semana.
-
-y

! Cada 15 dias.

N[

™y

-
_ Cada mes.
Y
-

! Trimestralmente

f

™\

-

R’

-
_ Una vez al afio

-



13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21

100

:Como contactd a la persona que realizé este servicio? *
Marca solo un dvalo.

-

F N

/) Internet
i i

./ Referido

{ 1}
./ Clasificados/Paginas Amarillas

Uso de Tecnologia

i Tiene un teléfono inteligente con acceso a Internet? *
Marca solo un dvalo.

2Utiliza el internet para hacer pagos en linea? *
Marca solo un dvalo.
{ ]
50

{ }
"/ No

:Por que?
Responda dnicamente si es que su respuesta a la
pregunta anterior fue No.

:Realiza compras por internet?
Marca solo un dvalo.
{ Y
S

{ ]
"/ No

iPor qué?
Responda dnicamente si es que su respuesta a la
pregunta anterior fue No.

¢Realiza mas transacciones desde su PC o a través de una aplicacion movil? *
Marca solo un dvalo.

{ 1

./ Pagina Web
{ 1

e Mowvil

[ )
“— No realizo transacciones en linea.

£Confia en los pagos de tarjeta de crédito en linea? *
Marca solo un dvalo.
{
/ Si

{ }
" No

| Por qué?
Responda dnicamente si es que su respuesta a la
pregunta anterior fue No.
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Evaluaciéon de Concepto
A continuacién, se mostraran dos ejemplos de paginas web, sobre los cuales se requiere que

contesten dos preguntas principales.

olx.com.ec
0X -

Vende lo que no usas

Compra lo que quieras

Es gratis y sin comision
LU
Q Encuentra anuncios
en tu ciudad
1T también tienes algo para vender!
Pk

| 4

w 4
_" - » s

Categorias

7] =2 -
Electrénicos - Video Casa - Muebles - Jardin

Mueties

Teléfonos - Tablets

Listado de Servicios
ngresar o Registanse | @

CE—

Pagina 1 60 1.038 >

o1 - Barvicios > Senvicios > 28023 resuntados para “Servicios™ en Cuio

Pichincha Quro @

Categoria Ecuador
28 Gal i ustado Ordenar por: | Tiempo: mas reciente v
Reparamos formateamos tu pc $17
Precio PN ‘ X
<
[ > T i d
BEY SRR Transportes carga liviana y mudanzas
Reparaciones - Thenicos 564 o B e P b y

Whatsapp 0981648776

o

Estructuras metalicas

Seleccion de Servicio

DESTAPES DE CANERIAS TODO QUITO 2
626289

[ —

Detalles del anuncio
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22 Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es definitivamente no y 10 es definitivamente si,
AEn general, utilizaria esta pagina web? *
Marca solo un dvalo.

Definitivamente /7 'R O oy 'd" ' ' T A C Y Definitivamente
} A i i } L I | i |

e . - ’ ’ . - i . "

23 iPorqué? ™

24 ;Ha utilizado esta pagina web en el dltimo afio? *
Marca solo un dvalo.

C )
./ Si
Ir.— W

./ No

25. iQué es lo que mas le atrae? *

26. ¢ Que es lo que menos le atrae? *

27. Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es nada y 10 es mucha, ;En general, qué tanta confianza le
brinda este sitio web? *
Marca solo un dvalo.

&

Nadade —— ™ -~ /7~ 7~ 7~ /™ ™ 7 7Y o Mucha
) L1 j i L i J 1 H \ pt L ) | J .
confianza — —t — T — — — _ '_ — — confianza

28 ;iPor qué?”
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Evaluacion de Concepto

taskeasy.com
En esta pagina web, el usuario puede revisar los diferentes servicios ofrecidos. Cabe recalcar
que el usuario debera registrarse y crear un perfil para acceder a los servicios.

Escoge el servicio deseado.
Se coloca una descripciéon del requerimiento y la fecha requerida.

Se escoge a la persona que estd disponible en esa fecha y deseas que preste el servicio. (Se
despliega la tarifa que cobra la persona)

Los pagos se realizan con tarjeta de crédito, y el monto sera descontado una vez que se reciba
el servicio.

Pagina de Inicio

fil Task Easy

Servicios a tan solo un click de distancia...

Listado de servicios

fﬁ Task Easy

Servicios a tan solo un click de distancia...

Servicios

Declaraciones de Impuestos
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Modalidades de Servicio

Servicios de
Mudanza

Empacar

Busca gente que pueda ayudarte a empacar.

na

P Desempacary Organizar
Lh‘ Busca gente que pueda ayudarte a desempacar y

Explicacién del servicio

Servicios a tan solo un click de distancia...

Empacar

Detalles del Servicio: Ejemplo: Requiero empacar vajilla de comedor para

mudanza.
Direccién donde se
efectuara el servicio:
Fecha: dd/mm/aaaa Hora:  dd/mm/aaaa

Buscar Proveedor!

Seleccion de proveedor

qil Task Easy

Servicios a tan solo un click de distancia...

Proveedores Disponibles:

Mario Andrade $49/h

+ 10 trabajos realizados.

Paul Torres $40/h

v S trabajos realizados.
d e

Mario fue muy eficiente y pudo Pail llego 15 minutos tacde, si

ayudarme en tan sclo 1 horal. bien fue ripido en realizar el
Excelente comunicacidn y atento & trabajo, no me parecié que no se

los detalles, 100% recomendado. haya disculpado por la
Seleccionary Continuar Seleccionar y Continuar impuntualidad.
- Noviembre 11, 2015

« Octubre 18, 2015
Resefias y Pertit 022

Resedas y Pefil
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Reserva y Pago

fLL Task Easy

Servicios a tan solo un click de distancia

Reserva
Informacién de Contacto Pago

Nimero Celular:

OO0 XXX

*El nimaro Unicamente seck utilizade para contacto
on caso de cambios a Gitimo minuto.

*Se cobrarh una vez que ol servicio sea completado

%RIFIED MasterCard.

byVISA SecureCode
29 Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es definitivamente no y 10 es
definitivamente si, ;En general, utilizaria esta pagina web? *
Marca solo un évalo.
1] 1 2 3 4 5 ] T g a 10
Definitivamente oy r 'd R E i ™ Definitivamente
e (O OO OO0 OO O oot

no

30. iPor qué?



31. ¢Que es lo que mas le atrae? *

32. ;Que es lo que menos le atrae? *

33 Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es nada y 10 es mucha, ;En general, ;qué tanta

confianza le brinda este sitio web? *
Marca solo un évalo.

Nada de ! \
confianza “— ~— “~—~ —

34 éPor qué?

35. ¢ Qué le motivaria a usted como cliente para contactar al prestante de servicio a través de
esta plataforma en lugar de contactarlo directamente? *

Marca solo un dvalo.
-

‘. Descuentos

-

‘) Acumulacion de puntos intercambiables por beneficios futuros.

:'-_— / Seguridad

-, Requerimiento del proveedor

-

_ otro:

36. éLe gustaria poder pagar a los prestadores de servicio con tarjeta de crédito? *

Marca solo un dvalo.

C Dsi

D) No

Datos Demograficos

37. ¢Cudl es su rango de edad?
Marca solo un dvalo.

) Entre 18 y 24

-

() Entre 25 35.

-

\___/ Entre 36 y 50.

-

() Masde51.
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38. Sector donde vive
Marca solo un évalo.

( }
L
( }
L
( }
A
( }
./
{ ]
S

( \
S

( \
L

( \
A

Norte de Quito
Centro de Quito
Sur de Quito
Cumbaya

Valle de los Chillos
Sangolgui
Tumbaco

Puembo

Nayon

Centro Norte Quito

Carapungo

39. Estado Civil
Marca solo un évalo.

( }
A
( }
./

( \
S

{ 1
7 Vivo con mi pareja e hijos.

{ }
./
{ }
S

Vivo con mis padres.
Vivo solo.

Vivo con mi pareja.

Vivo con mis hijos.

Otro:

40. Ingresos mensuales

(Ingresos tuyos y lo de tu ggnyuge si es que tu estado gjyj| es casado)

NMarca sofo un ovalo.

( }
L

{ )
L

Menor a $1500

' Entre $1500 a $2500

Entre $2500 a $3500
Mas de $3500

107
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Anexo 6.- Resultados de encuestas.

Consumidores:

. El 62% de los encuestados han utilizado o escuchado de las aplicaciones de la
economia compartida. De este porcentaje, el 44% de las personas piensa que el principal

beneficio de estos espacios es que son mas econdmicas y facilitan la vida.

o El servicio temporal mds utilizado en el dltimo afio por los usuarios ha sido la
declaracion de impuestos seguido por arreglos en el hogar. Los servicios menos usados es el

cuidado de ancianos seguido por el disefno de interiores.

. El 78.6% de las personas contrataron su servicio temporal a través de

recomendaciones de gente conocida.

. De los servicios que las personas estarian interesadas en conseguir son

tramitadores, chefs a domicilio para pequefios eventos y limpieza profunda de hogar.

. En el caso de que no encuentren una recomendacion de gente cercana, los
entrevistados buscan su necesidad a través de redes sociales. Especificamente, se repite el

interés por facebook para conseguir el servicio que requieren.

. Al momento de contratar un profesional para realizar un determinado servicio
temporal, los encuestados valoran principalmente la experiencia del proveedor. En segundo

lugar, la recomendacion de terceros. Seguido por el precio y la puntualidad.

. El 75% de las personas han utilizado un servicio temporal durante el ultimo

. El dltimo servicio temporal utilizado por los encuestados fue arreglos en el

hogar seguido por limpieza del hogar, pelugueria y cuidado de mascotas.
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. El 34% de los encuestados pagd entre $16 y $30 por su servicio, el 28% pagd
mas de $31.
. La mayor parte de los encuestados los contraté hace mas de un mes (50.9%),

el 32% contratd un servicio temporal en el Gltimo mes.

El 43% de las personas contrataron el servicio una vez al afio.

El 71% contrato su servicio a través de un referido.

El 91.5% de las personas encuestadas tiene un teléfono inteligente.

El 77.5% de las personas utiliza el internet para realizar pagos en linea. En el

caso de los que no utilizan, se debe a la desconfianza.

o El 91% de las personas realizan compras por internet.

o La mayoria de las personas realizan sus transacciones a través de una pagina

web y no a través de su smartphone.

o El 90% de las personas confia en los pagos de tarjeta de crédito en linea.

o En una escala del 0 al 10, en promedio las personas estarian medianamente
dispuestas (5) a utilizar una plataforma como OLX para contratar servicios temporales. Los
motivos por los cuales no estarian dispuestas son porque les genera desconfianza, no es
especializada, falta de formalidad y la inexistencia de referencias. Sin embargo, la utilizarian

porque consideran que tiene variedad y alcance.

. Los encuestados consideran que lo mas atractivo de OLX es la variedad. Se
debe considerar que el 27% de las personas no encuentra nada atractivo en la pagina. Algunos

consideran que la pagina es desorganizada y les da una sensacién de inseguridad.

. En una escala del 1 al 10, OLX tiene un 4.36 en cuanto a confianza. Esto se
debe en su mayoria al disefio de |la pagina, la falta de recomendaciones y la identidad del

anunciante.
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. En una escala del 1 al 10, la propuesta de esta investigacién alcanza un 7. Las
personas encuestadas usarian esta pagina porque es organizada, proyecta seriedad y tiene un
disefio agradable. Las personas que no utilizarian es porque tienen un desconocimiento del

uso de la pagina.

. La mayoria de los encuestados se encuentran atraidos por el disefio y seriedad
que proyecta la pagina. Consideran que lo menos atractivo es el logo, la confianza y la manera
de pago planteada. Cabe recalcar que el 13% de las personas se sienten atraidas por la pagina

en su totalidad.

o En una escala del 1 al 10, la pagina tiene 6.46 en confianza. La mayoria opina
que, al no conocer la pagina, genera desconfianza. Sin embargo, la organizacion de la pagina 'y

las calificaciones a los prestadores de servicio es lo que mas genera confianza.
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i Qué tan familiarizado esta con las aplicaciones de economia compartida, tales como:
Uber, Air Bnb, Zipcar, entre otras?

He utilizado alguna de ellas. 38%
Mo he utilizado, pero he esuchado de alguna de ellas. 23.9%
Jamas he oido de estas aplicaciones. 38%

En su opinién, ;cual cree que es el principal beneficio de estas aplicaciones?

Mas economico. 36%

Facilita la vida. 44%

Bueno para el ambiente. 2%

Genera una comunidad mas unida. 8%

Mas divertido que los servicios tradicionales. 4%

Genera mas confianza en la gente. 6%



¢ Cudles de los siguientes servicios temporales ha utilizado en este afio?

Mifiera.
Cuidade d...
Peluquera...
Fisioterap...
Disefio Gr...

Fotografia.
Edicicn de...
Traductor /...

Tutores

Pasec/Ba...
Limpieza p...
Limpieza p...
Entrenader...

Serviciod...

Catering /...
Declaracio...
Organizaci...

Disefio de...
Mensajero. ..

Arreglos e

Cther

o

(&)

10

(&)

20

Mifiera.

Cuidade de anciancs a domicilo.
Peluquera a domicilio.
Fisicterapeuta a domicilio.
Disefio Grafico.

Fotografia.

Edicion de videos.

Traductor / Cerrecter de Estilo.
Tutores

Paseo/Bafio de mascotas.
Limpieza profunda de hogar.
Limpieza profunda de vehiculos.
Entrenador personal.

Servicio de mudanza.

Catering [ Meseros

Declaracion de impuestos (personal).
Organizacion de eventos.
Disefic de interiores.

Mensajerc Perscnal.

Arreglos en hogar (electricista, plomeria, cerrajeria, etc)
Other

[ o]
o

112



A traves de que medio consiguio la persona adecuada para los servicios mencionados

en la pregunta anterior?

Paginas Ama...
Anuncios Cla...
OLX
Recomendac...
Tulpoyo.com
Freelancerc...
Agencias 5.
Other

0

10

Paginas Amarillas.

Anuncios Clasificados

OLX

Recomendacion de gente conocida.
TuApoyo.com

Freelancer.com

Agencias especializadas.

Other

113

2.9%
10%
10%

78.6%
0%
0%

7.1%

15.7%



iA través de qué medio buscaria usted una nueva persona en el caso de que sus

conocidos no le recomienden a alguien?

Paginas Ama...
Anuncics Cla...
OLx
Tuspoyo.com
Freelancer.c...
Agencias es...
Other

0

16

24

Paginas Amarillas.
Anuncios Clasificados
OLX

TuApoyo.com
Freelancer.com

Agencias especializadas.
Other

12.9%
20%
21.4%
2.9%
4 3%
357%
51.4%
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En su opinion, ;Cual de los siguientes servicios estaria interesado en consumir pero tiene

dificultad en conseguir? (Puede seleccionar varias opciones)

Mifiera|
Mensajer. ..
Asistente. ..

Bartende
Pamiller|
Bafiar ma...
Paseadar. ..
Tramitador.
Chefado...
Entrenad...
Maguillad...
Tutores p...
Chofer.
“eternarn...
Cuidado....
Pelugquer...
Fisictera...
Disefiado...
Fotografos.
Edicicn d...
Traductor. ..
Limpieza...
Limpieza...
Senvicios...
Declaraci...
Omganiza...
Disefio d...
Ameglos. ..
Cithel

[=]

wn

HMifiera

Mensajero personal [que te haga mandados)
Asistente perzonal (concienge)
Bartender

Parrillero

Bariar mascotas a domicilio.

Paseador de perros.

Tramitador.

Chef a domicilio pars pequefios eventos.
Entrenador personal.

Maquilladora a domicilio.

Tutores pars nifios v adolescentes
Chofer.

“eterinario a domicilio.

Cuidado de ancianos & domicilo.
Peluquera a domicilio.

Fisioterapeuta & domicilio.

Disefisdores graficos.

Fotografos.

Edicion de videos.

Traductor/Comector de Estilo.

Limpieza profunda de hogar.

Limpiezs profunda de vehiculos.
Servicios de mudanza.

Declaracion de impuestos (personal).
Organizacion de eventos.

Dizefio de interiores.

Arreglos en hogar (electricista, plomerna, cemrajera, etc)
Other

"y
=U

11.4%
17.1%
T.1%
4.3%
12.8%
14.3%
12.8%
31.4%
28.7%
21.4%
11.4%
10%
T.1%
15.7%
5.7%
21.4%
11.4%
2.0%
2.0%
5.7%
1.4%
25.7%
17.1%
4.3%
24 3%
5.7%
4.3%
24.3%
4.3%
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¢Ha utilizado un servicio temporal el dltimo afio?

£ Cuanto pagod por él?

;Cuando lo contraté?

Si 75.7%
No 24.3%

Menos de 15 délares
Entre 16 a 30 dolares
Entre 31 a 45 dolares

Mas de 46 dolares

Menos de una semana
Hace dos semanas
Hace un mes

Mas de un mes

15.1%

3%
28.3%
22.6%

13.2%

3.8%
32.1%
50.9%
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¢ Con qué frecuencia contrata el servicio descrito anteriormente?

Cada semana. 13.2%
Cada 15 dias. 57%
Cadames. 151%
Trimestralmente 22 6%

Unawvez al afio 43 4%

;Como contactd a la persona que realizd este servicio?

Internet 17%

Referido 71.7%

Clasificados/Paginas Amarillas  1.9%
Other  5.4%




i Tiene un teléfono inteligente con acceso a Internet?

iUtiliza el internet para hacer pagos en linea?

;i Realiza compras por internet?

S
MNo

Si
Mo

Si
MNo

91.5%
8.5%

77.5%
22.5%

91.4%
8.6%
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¢Realiza mas transacciones desde su PC o a través de una aplicacion moévil?
Pagina Web 80.3%
Movil  9.9%

Mo realizo transacciones en linea.  9.9%

¢ Confia en los pagos de tarjeta de crédito en linea?

g 90.1%
Mo  9.9%




olx.com.ec

Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es definitivamente no y 10 es definitivamente si,
:En general, utilizaria esta pagina web?

Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es nada y 10 es mucha, ;En general, qué tanta

confianza le brinda este sitio web?

Nada de confianza:

Mucha confianza: 1

0

1
2
3
4
5
6
7
3
9
0

16.5%
4.2%
11.3%
5.6%
11.3%
16.9%
9.9%
9.9%
8.5%
2.8%
4.2%

Definitivamente no: 0 16.9%
1 4.2%
2 5.6%
3 5.6%
4 5.6%
5 12.7%
6 9.9%
T 14.1%
8 5.6%
9 8.5%
0

Definitivamente si: 1 11.3%

¢Ha utilizado esta pagina web en el dltimo afio?

Si
No

34.3%
65.7%
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taskeasy.com

Usandeo una escala del 0 al 10 donde 0 es definitivamente no y 10 es definitivamente si, Definitivamente no: 0
iEn general, utilizaria esta pagina web? 1
2
3

16
4
12 5
8 &
7

4
3
001 2 3 4 5 6 7 8 9 10 ?
Definitivamente si: 10
Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es nada y 10 es mucha, ;En general, qué tanta Nada de confianza: 0

confianza le brinda este sitio web?

14.0

1
2
3
4
5
. 6
T
8
9
0

Mucha confianza: 1

R e Sy

E R

R

4.2%

4.2%

E R

R

1.4%

E R

R

1.4%
12.7%
12.7%
23.9%

22.5%

i

foom o = mow

~ n

b I S R & (R o o B

b=
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e

o
L
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=
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taskeasy.com

¢ Qué le motivaria a usted como cliente para contactar al prestante de servicio a través de
esta plataforma en lugar de contactarlo directamente?

Descuentos {4 1%

Acumulacion de puntos intercambiables por beneficios futuros. 5 R%
Seguridad 64 8%

Requerimiento del proveedor 5 R%

Other  g9.9%

éiLe gustaria poder pagar a los prestadores de servicio con tarjeta de crédito?

S5i 91.5%
Mo  8.5%
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Proveedores:

- EI70.5% de los encuestados trabaja independiente. De este porcentaje, el 51% ofrece

sus servicios tanto a empresas como a personas naturales.

- Los proveedores encuestados tienen la capacidad en su mayoria de ofrecer sus
servicios en toda la ciudad de Quito. La zona en donde menos prestan sus servicios en
el Sur de la ciudad. Los valles aledafios como Cumbaya o Tumbaco también estan en el

radio de los proveedores.

- EI51.6% de los encuestados tarda entre 1y 2 horas para realizar su servicio.

- EI29% de los prestadores de servicios responde que tarda mas de un dia en realizar un

trabajo temporal.

- EI51.6% de los prestadores del servicio no cuentan con tarifas fijas para realizar su

trabajo; mientras que el 38.7% si cuenta con una tarifa fija.

- EI'71% de los proveedores se publicita a través de redes sociales y por
recomendaciones. Por otro lado, el 16% se promociona a través de OLX y el 9.7% lo

hace a través de hojas volantes.

- EI58.1% de los encuestados manifiesta que le resulta dificil conseguir clientes.

- EI56.1% de los prestadores de servicio cuentan con RUC o RISE.

- ElI 87.5% del universo considera necesario contar con RUC o RISE.

- Encuanto al transporte de los prestadores de servicio, cuentan con movilizacidn

propia el 67.5%.

- Enlo referente a la disponibilidad de horarios, el 34.1% presta sus servicios entre

semana de lunes a viernes, mientras que el 24.4% lo hace los fines de semana.

- Los prestadores de servicio consideran que los atributos mas importantes son la

experiencia, la rapidez y el precio.
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La mayor parte de los encuestados esta dispuesto a ofrecer sus servicios en Quito y el

Valle de Cumbaya.

El 64.3% de los encuestados considera que pudiera someterse a una tarifa estandar.

El 90.2% de los encuestados cuenta con un teléfono inteligente. El 83.3% estaria

dispuesto a adquirir un teléfono inteligente.

El 53.3% de los potenciales proveedores encuestados no ha utilizado OLX en el dltimo

ano.

En una escala del 0 al 10, en promedio las personas estarian medianamente dispuestas

(5,6) a utilizar una plataforma como OLX para promocionar sus servicios.

Los encuestados consideran que lo mas atractivo de OLX es el posicionamiento de la

pagina web en el mercado, y por la facilidad de uso de la misma.

Los encuestados consideran que lo menos atractivo es la inseguridad de la pagina ya
gue no existen filtros y cualquier persona puede utilizar el portal. Adicionalmente

encuentran el disefio de la pagina como poco atractivo.

En una escala del 1 al 10, la propuesta de esta investigacion alcanza un 6.8.

La mayoria de los encuestados se encuentran atraidos por el disefio y seriedad que
proyecta la pagina y el hecho de que puedan mostrar su calificacién y datos.
Consideran que lo menos atractivo es el hecho de que es una pagina desconociday el
avance tecnoldgico que ofrece la pagina. Cabe recalcar que el 21% de los encuestados

indica que “todo le atrae” o “no encuentran algun aspecto negativo”.



¢ Trabaja independientemente?
51 T0D.5h%
No  29.h%

¢ Trabaja independientemente prestando servicios para una empresa o a personas
naturales?

FPersonas Maturales  25.8%
Empresas  22.6%
Ambas 51.6%
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éEn qué sector ofrece sus servicios?

Morte de G Morte de Quito 45 2%

Centro de_.. Centro de Quito 19.4%
Sur de CQuito Sur de Quito 9. 7%
i - 40
Cumbaya Cumbaya  16.1%
Yalle de los Chillos 6.5%
“Walle de los... )

. Sangolqui 3.2%
sangolaul Tumbaco 9. 7%
Tumbaco Fuembo 6.5%
Fuembo Nayon 5.5or,
Mayon Centro Morte Cluito 16.1%
0y
Centra Mort.... Carapungo 0%
En toda la ciudad 35.5%

Carapungo
Other 6.5%

Entodalac. ..

Cther

0.0

(%]
£
=l
L]
]
T
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¢ Tiene tarifas fijas?
Si 38.7%
Mo 51.6%
Other  9.7%

Faginas Amarillas 0%
Anuncios Clasificados 0%
OoLx 16.1%

Agencias  3.2%
Hojas volante  9.7%
Other 71%

Si 581%
No  419%




i Cuanto tiempo le toma realizar este servicio?

Menos de 1 hora.
Entre 1 a 2 horas.
Mas de 2 horas.
Other

3.2%
16.1%
51.6%

29%
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i Cuenta con RUC o RISE?

S 56.1%

No 43.9%
i Estaria dispuesto a sacar uno?

5 87.5%

Mo 12.5%
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i Le gustaria trabajar independientemente prestando servicio temporales?

Si 78.6%
No 21.4%
¢ Tiene movilidad propia?
Si 67.5%

No 325%




éEn qué sector podria ofrecer sus servicios?

Morte de Quite
Centro Morte. ..
Centrode Q...
Sur de Quito
Cumbaya

Walle de los...
Sangolgui

Tumbaco

Morte de Cluito
Centro Morte Cluito
Centro de Quito
Sur de Cluito
Cumbaya

10 “alle de los Chillos
Sangolqui
Tumbaco

FPuembo

Mayon

Carapungo

71.4%
46.4%
32.1%
21.4%
46 4%

25%
10.7%
28.6%
21.4%
21.4%
10.7%
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¢ Tiene un teléfono inteligente con acceso a Internet?
Si 90.2%
Mo 9.8%

¢ Estaria dispuesto a adquirir un teléfono inteligente con acceso a Internet?

I 83.3%
Mo 16.7%
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¢En cudles de los siguientes servicios temporales le interesaria desenvolverse?

Nifiera
Mensajero personal (que te haga mandados)
Asistente personal (concierge)
Bartender r
Parrillera 2
Bafar mascotas a domicilio.
Paseador de perros.
Tramitador,
Chef a domicilio para pequefos eventos,
Personal Trainer
Magquilladora a domicilio,
Tutores para nifos.
Chofer.
Cuidado de ancianos
Servicios de peluqueria a domicilo,
Fisioterapeuta
Disefio grafico
Disefio Web
Fotografia
Edicion de videos
Traductor / Corrector de Estilo
Tutorias.
Limpieza profunda de hogar.
Limpieza profunda de vehiculos.
Servicios de mudanza.
Catering
Declaracion de Impuestos
Disefio de eventas,
Disefo de interiores/arquitectonico.
Other T
0.0 25 5.0 75 10.0
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olx.com.ec

Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es definitivamente no y 10 es definitivamente si, ;En
general, utilizaria esta pagina web?

Definitivamente no: 0 5.6%
1 139%
2 0%
3 8.3%
4 5.6%
5 139%
G 8.3%
7
]
=]
]

[ - -]

— ha

9
13.9%

2.8%
16.7%

Definitivaments si: 1

iHa utilizado esta pagina web en el dltimo afo?

Si 45.7%
No  54.3%
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taskeasy.com

Usando una escala del 0 al 10 donde 0 es definitivamente no y 10 es definitivamente si,
éEn general, utilizaria esta pagina web?

Definitivamente no: 0 0%
5.6%
6%
2.8%
2.8%

11.1%
8.3%

13.9%
25%
8.3%

Definitivamente si: 10 16.7%

A= = R o I . B A

;De gque manera preferiria pagar por esta plataforma virtual?

Tarifa fija mensual. 16.7%
Pago por transaccion.  53.3%

Mo pagaria por usar esta plataforma. 2584,




¢ Queé le motivaria a usted como proveedor para pedir al cliente que le
contacte a traves de esta plataforma en lugar de contactarle directamente?

Descuentos

Acumulacion de puntos intercambiables por beneficios futuros.
Segundad

Funtaje y reconocimiento.

Other

5.6%
16.7%
22 2%
52.8%

2.8%
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Anexo 7.- Resultados de similarweb.com

tuapoyo.com.ec

Tuapoyo.com.ec

O Global Rank ® Country Rank @Category Rank
Warldwide Unikniown Uniknawn

N/A N/A N/A
Y N

Traffic by countries
On Desktop, Last 3 months
—
QO
L /_f’” a—
N N |
| ,U.l) ) = c/

—

NOT ENOUGH DATA

Traffic Sources

On Desitop, Lt 3 months

72 ?}
A . _.' -

i

NOT ENOUGH DATA

Unfortunately we dorft have enough traffic data for this website.. yet
We know that little things make hig things happen so make Sure you Come back to get more insights once this wehsits has matured

Traffic Overview
I ?}\.
3 ¥

NOT ENOUGH DATA

Unfortunately we dorft have enough trafic data for this website...ye
We know thatltde things make big things happen s make sur you came back to gat more Insights ance this website has matured
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Referrals

i

NOT ENOUGH DATA

Site owner? Here's a few tips for you

1 Have you ried speaking to press and bloggers about your product? 3 Register your website in relevant direcionies and listings.
They car ce of referral trafic when they publish a
post or 4 Lok at the main referrals of your competitors to get some ideas of

websites you coukd be engaging with.
2 Ask your fans, clients
ontheirs.

Social

52.32%

Of traffic is from Social

Facebook

100.00%

Display Advertising

NO DISPLAY ADVERTISING

This website dossn't use display advertising as part of their marketing activity.

Related Mobile Apps

NO APPS FOUND



olx.com.ec

0% ===

n  Em
i Bl

R

h ) — A

() Global Rank

Worldwide

5,099 1

- Olx.com.ec

Publica gratis tu anuncio en OLX Ecuador. Te contactan directo, y vendes sin pagar comision

Ecuador puedes vender lo que ya no usas, y comprar lo que

® Country Rank

Ecuador ==

191

En OLX

wCategory Rank
Shopping = Classifieds

631
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Traffic Overview

Estimated Monthly Visits

Showing last & months

pn22

Referrals

11.78%

Of traffic is from

Top Referring Sites:

Istartsurf.com -
Bestoffersforu.com
Olx.com
Int.search.tb.ask.com

Linkzb.net ==

5 Select Date Range

Sepis Sept

Olx.com.ec

Engagement

On Deskiop, in October, 2015

Visits 3.2M
@ Time On Site 00:13:03
Page Views 1543
A Bounce Rate 22.23%

Top Destination Sites:

—————— Trackssummit.info
Adwingateserv.com

Bestoffersforu.com

Go.spaceshipads.com

Adnetworkperformance.co.
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Search

52.24%

Of traffic is from Search

18.42%

Paid Searches

81.58%

Organic Searches

|

Organic Keywords: Paid Keywords:
alx olx
olx ecuador olx ecuador
alx quito . oxl
olx guayaquil Q olx.com
olx cuenca busco trabajo.

Social

L
3.14%
Of traffic is from Social
Facebook
| 81.23%
Youtube
I 15.81%
Twitter
| 1.57%
Ask.fm
I 0.41%
Taringa.net
I 0.26%
Audience Interests
Categories
Ny w L ]
k= m B ¢
Shopping Business And Industry = Real Career And Education > Jobs And News And Media

Estate Employment

Related Mobile Apps

NO APPS FOUND
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mercadolibre.com.ec

= o Mercadolibre.com.ec

El mayor Mercado Virtual de América latina, donde puedes comprar y vender de todo

O Global Rank ™ Country Rank WCategory Rank
Worldwide Ecuador = Shopping

7,269 L 401 5811
T N

Traffic Qverview

Estimated Monthly Visits
Y [3 Select Date Range Engagement
Showing last & months
October, 2015

zn Visits 3Mm
™ P .
@' Time On Site 00:08:00
"
Page Views 793
o
May1 May 25 et pn22 & YR Agl gi? g H Sepis Sept # Bounce Rate 27.19%

Search

52.16%

Of traffic is from Search

98.96% 1.04%

Organic Searches Paid Searches
Organic Keywords: Paid Keywords:
mercadolibre autos usados
mercadelibre vehiculos usa..
mercado libr.. olx ecuador a.

mercado libr. !

mercado libr. olx camionet

venta de terr.



Social

1.33%

Of traffic is from Social
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Facebook

| 75.61%
Youtube

| 22.02%
Taringa.net

| 0.97%
Twitter

| 0.61%
Reddit

\ 0.19%

Display Advertising

0.38%

Of traffic is from Display Ads

Top Publishers

W1 wwwolx.com
Tuerca.com

Patiodecarros.com

Top Ad Networks

(

Propeller Ads Media - - -

T~ Adcash

Zeda-" .
.

DirectREV- "
Other”
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Anexo 8.- Descriptivos de puesto

Gerente General

Sus responsabilidades son planificar, organizar, dirigir y controlar el trabajo de la
empresa. Adicionalmente, debe seleccionar el personal a cargo, y en este caso en particular

analizar los estados financieros.

Especialista de Operaciones

Serd responsable de las operaciones de la plataforma, analisis de data, buscar mejoras
en la experiencia del usuario coordinar cambios de la plataforma en conjunto con el Director
Comercial.

Director Comercial

Deberd enfocarse en la estrategia de marketing y ventas con la finalidad de mantener
laimagen de la empresa, la cantidad de proveedores y la popularidad de la plataforma.
Adicionalmente, debera monitorear el servicio al cliente y tomar acciones correctivas.

Analista de Marketing e Imagen:

Encargado de aplicar las estrategias establecidas por el director comercial. Asi como
generar los reportes de ventas y la negociacion con los proveedores de publicidad.

Reclutador de Proveedores:

Encargado de buscar y reclutar nuevos proveedores de servicios. Proponer posibles
beneficios para atraer a los mejores proveedores de la ciudad y evitar que éstos deseen
realizar transacciones por fuera de la plataforma, debera validar la identidad de los

proveedores.
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Giannina Yépez Murgueytio
Comunicadora Organizacional, MBA (c)

Experiencia Laboral

Mayo 2014 - Actualidad

Gerente Comercial y de Marketing
Importadora Murgueytio Yépez Cia. Lida.
Personas a cargo: 7

Responsable de Marketing y Gestion
Comercial. Incremento en ventas del 20%
anual desde el inicio de la gestion. Direccion
del plan de cambio de marca (Importadora
Murgueytio ¥ épez a Dewalt Center). Mangjo
de presupuesto operacional y por proyecto
para alcanzar objetivos de area pre
establecidos.

Septiembre 2009 — Mayo 2014

Coordinadora de Marketing y Comunicacion
Escuelo de Empresas — Universidod San
Francisco de Quito.

Personas a cargo: 2

Miexperiencia en esta institucion arrancé
con una asistencia. Posteriormente, escalé en
dos posiciones durante los dos afios hasta
obtener la Coordinacion de Marketing y
Comunicacion.

Responsable de estructurar, planificar y
gestionar los fondos destinados para el
Marketing de la institucion. Orientacion al
logro (100% cumplimiento de objetivos
durante 3 afios de gestidn). Encargada de
velar por la imagen de la Escuela de
Empresas. Supervisar la gestion de eventosy
logistica de programas abiertos e Incompany.
Encargada de la redaccion, edicign y
produccion de material publicitario
tradicional y digital.

Moviembre 2008 —
Agosto 2009

Asisitente de Marketing
Naranjo Orddfiez — Constructora Inmobiliaria

Coordinacion, disefio, produccidn y difusidn
derevista trimestral. Coordinacion de artes
por proyecto.

2007

Practicas pre — profesionales —
Comunicacidn

Andes Petroleum Ecuador Limited.
Responsahble de larenovacion de la
intranet y pagina weh. Planificacion de
campafias de comunicacidn internay
material POP.

Informacion de Contacto:

Teléfono +{593) 995367785
Direccion Urb. Vista Grande —Miravalle.
Linked In Giannina Yépez

E-mail Giannina.yepez@gmail.com
Estudios:

2016 Master en Administracion de Empresas
(MBA] (c}

Universidod San Francisco de Quito

2007 Licenciada en Comunicacion con
mencion en Comunicacion
Organizacional.

Pontificia Universidad Catdlica del
Ecuador

Cursos Relevantes:

2015 Babson Build: Entrepreneurship
Program

Babson College

2012 Laude en Habilidades Gerenciales

Universidad San Francisco de Quito

2008 Responsabilidad Social Corporativa.
Giespal

2006 MNeocom
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Leonardo Guerrero

Ingeniero Comercial, MBA (c)

Experiencia Laboral

Junio 2015 - Actualidad Informacion de Contacto:

Coordinador de Proyectos Logisticos TEIEfOPO +(593) 984393?[?1
E-mail Iguerrero54@hotmail.com

Logistica - General Motors Ecuador

Responsable dela evaluacion e implementacion de Estudips:

proyectos de alto y medio impacto, asi como la
generacian de nuevas ideas y buscar oportunidades de
mejora continua. Beneficios en proyectos
implementados hasta la fecha: S00K.

2016 Master en Administracion de Empresas (Cursar

Universidad San Froncisco de Quita

Septiembre 2012 — Mayo 2015 2012 Ingeniero Comercial con mencion en
Administracion Financiera.

Ingeniero de Funtos de Corte Pontificio Universidod Cotdlica del Ecuador

Logistica - General Motors Ecuador

Responsable del ingreso de cambios de ingenieriaen la Cursos Relevantes:
linea de produccion a través de una constante
comunicacion con proveedaores, ingenieria de producto,
y lalinea de ensamble. Mayor logro obtenido: Babson College
Lanzamiento exitoso de la camioneta Chevrolet D-Max.

2015 Babson Build: Entrepreneurship Program

Junio 2011 - Agosto 2012 2011 Implementacién de NIIFS.
Comprador PRD Pontificia Universidad Cotdlica del Ecuador

Logistica - General Motors Ecuador

2010 Financial Accounting.
Encargado de contactar a los proveedores fuentes,

colocar drdenes de compra de partes de reposicion y
coordinar el arribo y entrega de las mismas.

Loyolo University of Chicago

2009 English Teaching Program.
Septiembre 2010 - Mayo 2011 . o
Fulbright Commission Ecuador

Pasante en Cuentas por Pagar
Finanzas - General Motors Ecuador Idiomas:

Responsable del manejo de las cuentas por pagar Espafiol
de la divisidn de camiones. Soporte en solucion de
problemas por pagos y procesamientos de facturas
de toda la corporacion.

Inglés Avanzado



Anexo 9.- Detalle de Gastos

1. COSTO DE VENTAS

App Store Fee (Anual)

Pago Desarrollador (Mensual)

Hosting (Mensual)

Dominio (Anual)

Comision Tarjeta de Crédito (Por Transaccion=

2. GASTOS DE OFICINA

Internet (Mensual)

Agua (Mensual)

Luz (Mensual)

Telefono (Mensual)

Suministros (Mensual)

Alquiler (Mensual)

Viaticos (Mensual)

Contadory Abogado (Externo Mensual)

3. PUBLICIDAD Y PROMOCION

Publicidad

Mailing (Mensual)

PPC x visualizacion

SEO (Mensual)

Disefiador + Manejo Redes e Imagen (Mensual)
Radio + Spotify (Mensual)
Vallas (Mensual)

Prensa (Mensual)

Reclutacion Masiva (Mensual)
Promociones

Cursos de Capacitacion
Descuentos Nuevos Usuarios
Premios Semestrales
Descuento Recomendado

wv n n n

“wvrnuv:nuvnnn

“vrunununnononon

324,00
1.700,00
60,00
20,00
4,02%

80,00
43,25
65,49
85,00
150,00
500,00
600,00
650,00

400,00
0,05
175,00
1.800,00
1.500,00
3.000,00
300,00
6.000,00

400,00
5%

2.500,00
5%
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4. SUELDOS

Gerente General

Fijo $ 1.750,00
Variable % sueldo 12,00%
Especialista en Operaciones
Fijo $ 1.000,00
Variable % sueldo 8,00%
Director Comercial
Fijo S 1.500,00
Variable % sueldo 10,00%
Analista de Marketing e Imagen
Fijo S 850,00
Comisidn de ventas 0,50%
Reclutador de Proveedores
Fijo S 850,00
Comisién de ventas 0,50%
5. DEPRECIACION
Pdgina Web  $ 2.916,67
App $  11.666,67
Muebles $ 250,00
Equipo de Computo  $ 541,67
6. GASTOS DE CONSTITUCION
Gastos de Constitucion $ 1.200,00
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Anexo 10.- Listado de Supuestos

Supuestos proyecciones financieras

POLITICAS:

SUPUESTOS:

Pago a proveedores: Los proveedores de servicios recibirdn el pago 15 dias
después de brindado el servicio a través de transferencias bancarias.

Cobro a clientes: Las transacciones se realizardn Unicamente a través de
tarjeta de crédito.

Pago tarjetas de crédito: Se negociard el pago de las tarjetas de créditoa 7
dias después de realizada la transaccidn a una tasa del 4,02%.

Salarios: Los salarios estdn compuestos por un sueldo base mds un variable de
acuerdo al cumplimiento de objetivos preestablecidos. Todos los sueldos base
seran ajustados anualmente de acuerdo a la inflacidn.

La empresa arrancard sus operaciones en enero de 2017. En este mes se
constituird a trabajoseventuales.com como una Sociedad Anénima.

Durante los primeros 6 meses de operaciones se utilizaran los beneficios del
coworking para disminuir el gasto.

A partir del segundo mes, se arrancara con el desarrollo de la plataforma en el
que se realiza el desembolso de % como anticipo al desarrollo de la plataforma
y se empieza a disefiar la campana publicitaria.

En el mes de marzo se lanzara la campafa de reclutamiento de proveedores a
través de islas en centros comerciales, mailing masivo, redes sociales y prensa.
Este periodo abarca los meses desde marzo hasta junio de 2017.

En el mes de junio se arrendaran las instalaciones para el funcionamiento del
trabajoseventuales.com, se compra el mobiliario y equipo de cdmputo diferido
a un afio. Ademas, se contrataran a cinco personas de acuerdo al organigrama
planteado en el capitulo 3.

En el mes de julio se lanza la plataforma al publico en general, y se colocaran
vallas publicitarias durante los 3 primeros meses.

Se estima que las primeras transacciones se realicen a partir del mes de agosto
de 2017 con una penetracion en el mercado del 0.4% vy al finalizar el afio la
penetracidn alcanzaria el 1.8%.

Debido al crecimiento demografico, se estima que los clientes potenciales
aumentaran en 1.69% al afio (INEC, 2014).

Se asume que todos los costos y gastos, asi como el gasto promedio de
transaccidn incrementardn ano a afio de acuerdo a una inflacién de 3,40%
(Banco Central del Ecuador, 2016)

En costo de ventas se consideran todos los montos relacionados a
mantenimiento de la pagina web y la aplicacion.

En el segundo afo se contratara una persona adicional para el reclutamiento
de personal en las ciudades de Guayaquil y Cuenca.



Anexo 11.- Cuadro S&P

| MTD || QTD || YTD || 1 YEAR || 3 YEAR || 5 YEAR || l[]‘fEAFE|

—
m CONSTITUENTS | CHARACTERISTICS | SECTOR BREAKDOWN

| =]

2.250

2012

2016

AS OF JUN 20, 2016

Index Name

W S&P 500
LAUNCH DATE: MAR 04, 1957

SPICE® SUBSCRIBERS

Price Return

2,083.25

5 ¥T Ann. Returns

10.26 % A
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