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Resumen

En el presente trabajo se ha esbozado un plan de negocios para una empresa que basa su
giro de negocio en una plataforma digital para la busqueda de prestadores de servicios en
la ciudad de Cuenca, se ha detallado el giro de negocio, se han planteado estrategias que
permitiran tener una guia para un mejor funcionamiento de la empresa y mediante un
estudio de mercado que mediante encuestas se determind la aceptacion de la plataforma
por parte de usuarios y prestadores de servicios. Finalmente se realiz6 un andlisis
financiero que permite conocer la viabilidad del proyecto mediante indicadores de

rentabilidad.

Palabras clave: Plataforma digital



ABSTRACT

This work has outlined a business plan for a company that has turned its business into a digital platform for
the search of service providers in Cuenca. The business line has been detailed, strategies have been proposed
which will allow to have a guide for a better company’s operation and a market research was carried out
through surveys, the acceptance of the platform was determined by users and service providers. Finally, a
financial analysis was carried out that allowed to know the feasibility of the project through profitability

indicators.

Keyword: Virtual platform.
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Introduccion

El presente trabajo de investigacion se basa en la elaboracion de un plan de negocios para
la empresa EV Desarrollo Tecnoldgico, que fundamenta su modelo de negocio en
ContactMe, una plataforma digital que permite la biisqueda de prestadores de servicios
en la ciudad de Cuenca. Este estudio tiene como finalidad conocer la viabilidad del
proyecto y ademas la aceptabilidad de la plataforma por parte de usuarios y prestadores
de servicios. Se parte de la problematica que, la empresa actualmente no posee un plan

de negocios.

La estructura del trabajo estd dividida en 4 capitulos, el primero recolecta toda la
informacion con referencia a la empresa: actividad, organizacidon, productos,
organizacion, etc. Ademas de una descripcion del modelo de negocios que la empresa

aplica.

La segunda parte esta destinada al analisis del mercado que envuelve a la empresa y la
plataforma digital, se analizaran aspectos externos e internos para determinar la
factibilidad de desarrollo del proyecto. Dentro de este capitulo se describe y analiza sus
principales competidores directos e indirectos y se realiza un estudio de mercado basado

en encuestas, ejecutadas tanto a usuarios como a prestadores de servicios.

Dentro del tercer capitulo, se plantean estrategias que permitiran cumplir con el objetivo
esbozado por parte de la empresa, ademds para un mejor funcionamiento y direccion de
la plataforma ContactMe. En este capitulo se realiza un estudio financiero basado en los

datos recolectados que permitird conocer la viabilidad del proyecto, en efecto, se realizé
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un registro de lo necesario para el desarrollo del negocio, con lo que se estimé los
ingresos, costos e indicadores de rentabilidad necesarios para conocer la factibilidad del

proyecto.

Finalmente se establecen las conclusiones de la investigacion, basadas en los objetivos

de la misma, ademas se expone la bibliografia que permitio sustentar el estudio realizado.
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Capitulo 1: La empresa

Introduccion

En el presente capitulo se presenta una descripcion de la empresa que comprende su
actividad, organizacion, productos, organizacion, etc. Ademds de una explicacion del
funcionamiento de la plataforma en la cual basa su actividad y el modelo de negocios

implementado.

1.1 Descripcion de la empresa

“EV Desarrollo Tecnologico” es una empresa privada que se dedica al desarrollo y
distribucion de software, nace en el afio 2016 e inicia operaciones en el afio 2019, durante
los 3 primeros anos la empresa desarrolla la plataforma moévil y web en lo que basa su

operacion llamada “ContactMe”.

Imagen 1: Logo de la Empresa

EV Desarrollo Tecnolégico

Elaborada por: Vivar Esteban
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1.2 Nombre de la empresa

El nombre de la empresa estd compuesto por las iniciales de uno de los principales
accionistas que es “Vivar Esteban” y seguido de “Desarrollo Tecnolégico”, que es un

identificador de la actividad a la cual la empresa se dedica.

1.3 Mision de la empresa

La mision es aquella que engloba un futuro deseado, o la aspiracion de la organizacion;
el sentido de descubrimiento y destino que motiva, tanto a los directivos, como al

conjunto de trabajadores de toda la organizacion. (Johnson & Scholes, 2001)

Buscamos facilitar la vida de las personas mediante una solucion tecnoldgica, conectando
a ellos con prestadores de servicios que se ajustan a sus necesidades y requerimientos de
manera rapida, facil y segura. Buscamos el beneficio de nuestros accionistas generando
un modelo de negocios diferente que garantice una rentabilidad adecuada de su inversion.
Buscamos el beneficio y el crecimiento continuo de nuestros empleados para que

progresen como personas y profesionales.

1.4 Vision de la empresa

La vision hace referencia al perfil que se desea para la empresa en el futuro, con especial
enfoque con respecto a otras organizaciones rivales. Al analizar su situacion actual
respecto a lo deseado en el futuro se podran derivar los objetivos a corto, medio y largo

plazo, es en definitiva una intencion estratégica. (Johnson & Scholes, 2001)
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Ser una empresa referente en América Latina en el area en la que nos desenvolvemos y

estar dentro de las 3 opciones de preferencia de nuestros clientes.

1.5 Objetivos empresariales

Ayudar a personas de América Latina a encontrar prestadores de servicios de todo tipo

mediante una solucion mévil répida, facil y segura.

Buscamos que prestadores de servicios de América Latina que deseen incrementar su
portafolio de clientes y/o tener un trabajo alternativo se promocionen y encuentren
clientes mediante nuestra herramienta, disminuyan sus costos operativos ofreciendo cada

Vez un mejor servicio.

1.6 Ubicacion de la empresa

La empresa se encuentra ubicada en la Julio Matovelle 8-38 y Miguel Diaz, Cuenca-
Ecuador.

Iustracion 1: Ubicacion de la empresa

0]

Fuente: Google Maps

16



1.7 Productos de la empresa

La empresa pone su énfasis al desarrollo de cuatro productos principales, los cuales son:

1 Desarrollo de aplicaciones moviles i0OS y Android.
2 Desarrollo de paginas web.
3 Creacidn de bases de datos.

4  Configuracion y mantenimiento de servidores en la nube.

1.8 Organizacion de la empresa

En un principio se establecio que, durante el desarrollo y primeros meses de operacion de
la empresa, seria manejada como persona natural, esto como estrategia para una vez que
la plataforma se encuentre posicionada dentro del mercado, establecerla como una
sociedad andénima ya que para este momento se podria valorizar de mejor manera en el
mercado y ademas por la facilidad de adhesion de accionistas. La empresa actualmente
ha tenido una inversion de $50000 ddlares americanos y actualmente se encuentra en

proceso de constitucion como sociedad andénima.

Ahora bien, la empresa se establecerd como una sociedad anoénima, segun el art. 143 de
la Ley de Compaiiias de Ecuador, una sociedad anénima es una compaiiia cuyo capital,
dividido en acciones negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que
responden Uinicamente hasta el monto de sus acciones. La denominacion de esta compaifiia
deberd contener la indicacion de compafiia andénima o sociedad anonima, o las
correspondientes siglas. Es asi como la empresa se creard con el nombre de “EV

Desarrollo Tecnolégico S.A”.
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Una vez creada la empresa como sociedad anoénima, busca incrementar su capital a

$200000 dolares americanos.

1.9 Estructura de la empresa

“EV Desarrollo Tecnologico” actualmente divide a su recurso humano en cinco secciones
principales: departamento de innovacidén y desarrollo, departamento administrativo,
departamento de marketing y departamento de ventas. Actualmente la empresa cuenta
con 8 empleados de tiempo completo que laboran en un horario unico, los empleados
estan divididos en diferentes departamentos. La empresa tiene una estructura de caracter
jerarquica en donde todos los departamentos cuentan con un jefe el cual se encarga de

controlar a cada uno de ellos. La estructura se describe mediante la ilustracion 4

Iustracion 2: Estructura de la empresa

EV Desarrollo
Tecnologico
|

| | |
Departamento Departamento Departamendo Departamento
de [+D Financiero de Marketing Administrativo
Jefe de
Programacion

|
Departamento
de Ventas
| L Community .
mm Programador # 1 e sl mm Vendedor #1
° Contable

Elaborado por: Vivar Esteban




1.10 Descripcion de la estructura organizativa

Administrador: Esta persona es la mas importante dentro de la empresa ya que administra

a todos los otros departamentos y se encarga de la sinergia que tenga el equipo.

Jefe de programacion: Esta a cargo de la programacion y mantenimiento de los sistemas
en los cuales trabaja la plataforma digital, ademas organiza a los programadores uno y

dos.

Contador: Las funciones consisten en la elaboraciéon de documentos financieros de la
empresa y el control de las funciones del auxiliar contable, que estd encargado de los

registros contables de la empresa.

Community manager: Esta encargado de la comunicaciéon de la empresa. Administra
todos los canales de comunicacion digitales y tradicionales, ademas de la creacion e

implementacion de las diferentes campafas de marketing.

Jefe de ventas: Estd a cargo de las ventas dentro de la empresa, que se divide en dos
actividades principales: registro de nuevos prestadores de servicios y venta de planes
hacia los prestadores de servicios ya registrados dentro de la plataforma. Esta persona

ademads administra a los vendedores uno y dos.

A continuacién se observa al equipo de programacion junto al administrador de la

empresa durante una junta.
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Imagen 2: Equipo de programacion

Tomado por: Vivar Esteban

1.11 Descripcion del modelo de negocio

“EV Desarrollo Tecnoldgico” actualmente basa su modelo de negocio en una plataforma
web y moévil que permite contactar a personas con prestadores de servicios de varias

ramas, de manera facil, rapida y segura.

1.12 Nombre de la plataforma

El nombre de la plataforma modvil y web estd compuesto por tres palabras en inglés:
“Contact”, “Me” y “App”. La primera quiere decir “contacto”, ya que, la plataforma
busca que las personas se contacten con prestadores de servicios para resolver sus
diferentes necesidades, la segunda significa “a mi” y la tercera “aplicacion”, porque se
busca como empresa dar més protagonismo a la aplicacion movil sobre la plataforma

web, a continuacion se presenta el logotipo.
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Imagen 3: Logotipo de la plataforma

Elaborado por: Vivar Esteban

1.13 Categorias de prestadores de servicios dentro de la plataforma

Actualmente la aplicacion tiene un gran portafolio de prestadores de servicios registrados,

los mismos estan divididos en 9 categorias principales y 55 subcategorias de la siguiente

manecra:

Tabla 1: Categorias de ContactMe: Mantenimiento de hogar.

Gasfitero

Pintor

Electricista

Deteccion fugas de agua
Albaiileria

Empresas de limpieza

Jardinero

Carpinteria

Elaborado por: Vivar Esteban
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Tabla 2: Categorias de ContactMe: Mantenimiento de electrodomésticos.

Equipos de linea blanca

Mantenimiento y reparacion de calentadores de agua

Electrodomésticos

Artefactos eléctricos

Elaborado por: Vivar Esteban

Tabla 3: Categorias de ContactMe: Instalacion y mantenimiento de equipos de
seguridad.

Instalacion y mantenimiento de alarmas.

Instalacion y mantenimiento de cercos eléctricos.

Instalacion y mantenimiento de motores de puertas.

Elaborado por: Vivar Esteban

Tabla 4: Categorias de ContactMe: Reparacion de equipos

Reparacion de celulares y tablets

Reparacion de computadoras, impresoras, servidores, etc.

Equipos de computacion, redes, configuracion de equipos

Desarrollo de software

Elaborado por: Vivar Esteban
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Tabla 5: Categorias de ContactMe: Belleza

Peinado

Maquillaje

Spa

Barberias

Depilacion

Peluqueria

Elaborado por: Vivar Esteban

Tabla 6: Categorias de ContactMe: Mantenimiento de vehiculos

Mecénico

Lubricadoras

Alineacion y balanceo

Vulcanizadora

Mecéanico electricista

Griua

Lavadora

Elaborado por: Vivar Esteban
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Tabla 7: Categorias de ContactMe: Eventos

Banda de pueblo

Bartender

Cantantes

Catering

Decoracion de flores

Dj

Filmacion

Fotografo

Invitaciones

Meseros

Organizador de eventos

Orquesta

Pasteleria y dulces

Pirotecnia

Salén de eventos

Venta de licor al por mayor

Maestro de ceremonias

Organizador de bodas

Trajes y vestidos

Alquiler de vehiculos para bodas

Elaborado por: Vivar Esteban

Tabla 8: Categorias de ContactMe: Servicios

Gestionador de tramites

Profesores de nivelacion

Elaborado por: Vivar Esteban
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Tabla 9: Categorias de ContactMe: Abogados

Abogados Administrativos

Abogados Aduaneros

Abogados Civiles

Abogados Constitucionalistas

Abogados de Familia

Abogados Inmobiliarios

Abogados Laboralistas

Abogados Mercantilistas

Abogados Penalistas

Abogados Societarios

Abogados Tributarios

Elaborado por: Vivar Esteban

1.14 Canales de distribucion de la plataforma

La plataforma esta disponible en dos canales, el primero es mediante una pagina web
donde el usuario puede acceder para poder encontrar a los prestadores de servicios, el
segundo y mas importante es mediante una aplicacién mévil que se encuentra disponible

para dispositivos con sistema Android e iOS.

La empresa ha puesto su mayor esfuerzo en el desarrollo de la aplicacion moévil, que
son programas disefiados para ser ejecutados en teléfonos, tablets y otros dispositivos
moviles, que permiten al usuario realizar actividades profesionales, acceder a servicios,

mantenerse informado, entre otro universo de posibilidades. (Soft Corp, 2019).

25



Otro punto clave es la tendencia de uso de teléfonos inteligentes, que ha incrementado en
los ultimos afios, ademés por la facilidad y rapidez de contacto entre el usuario y

profesional.

1.15 Funcionamiento de la plataforma

El funcionamiento de la aplicacién es muy sencillo primero que nada el usuario debe
descargar la misma desde las diferentes tiendas o ingresar a la pagina web

www.contactme.com después crear una cuenta para poder acceder con el Formulario que

se presenta a continuacion:

Imagen 4: Registro usuario

¢Olvidd su contrasena?

Iniciar sesion

K Continuar con Facebook

Registrar

Fuente: ContactMe

Una vez dentro tiene dos opciones buscar por palabras o simplemente acceder al listado

de profesiones o servicios como se presenta a continuacion, donde después de escoger
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que categoria le interesa, se desplegara el listado de prestadores de servicios en orden

segun la calificacion y distancia.

Imagen 5: Blisqueda

9:41 all T -

Sebastian ®

®)

Ver Categorias

Fuente: ContactMe

El orden puede ser modificado de diferentes maneras de acuerdo con los filtros que
pueden ser aplicados por el usuario donde se encuentra ademas de calificacion y distancia
filtros como: rango de precios, servicios que ofrece, horarios, empresas y personas
naturales, cada uno de los filtros depende de la categoria en donde se ingreso ya que los

mismos son dinamicos.

Imagen 6: Listado de prestadores de servicios.

Lo mas visitado

Emzresa: do
umgara

Tus Preferencias

Fuente: ContactMe
Dentro del listado de prestadores de servicios al dar clic en uno de ellos el usuario puede

ver la informacién de cada uno de los prestadores de servicios como: ubicacion, fotos,
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servicios que ofrece, calificaciones, idioma, rango de precios, cursos y estudios
realizados. Una vez que el usuario desee ponerse en contacto con un profesional lo puede
hacer de cuatro maneras: enviarle un mensaje mediante la mensajeria interna de la
aplicacion, enviar un WhatsApp, realizar una llamada y agendar citas. Dentro de la

aplicacion se muestra de la siguiente manera:

Imagen 7: Perfil de un prestador de servicios.

eeee o CNT 7 1:20 PM 100% .

&« MAQUILLAJE Ho®

Enviar
Mensajes Multiples

o vie o Personas E Empresas

Sofia Ordonez @

Ver Mapa Ordenar por Compartir

Maquillista profesional
especializada en maquillaje para
Bodas.

Oplinlones (180)

“ 20 Amigos usaron su servicio

&) (@) @) @) () (eee

Fuente: ContactMe

1.16 Captacion de prestadores de servicios

Cada uno de los prestadores de servicios dentro de la aplicacion fueron registrados y
aprobados por la empresa, el proceso se divide en dos partes, la primera es una captacion
digital en donde mediante canales digitales como redes sociales, email marketing,
WhatsApp, etc. se procede a contactar con los prestadores de servicios, los cuales se
registran mediante la aplicacion movil desde cualquier parte, y la captacion fisica se
realiza con una fuerza de ventas que dispone la empresa, la misma trabaja dentro de la

ciudad y registra personalmente a cada uno de los prestadores de servicios. Después de
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realizar el registro, la informacion de cada uno de ellos es revisada por el personal de la
empresa para dar una aprobacion al perfil y que sea publicado dentro de la aplicacion, los
prestadores de servicios que no son aprobados por incumplimiento son notificados para

que realicen los cambios respectivos y sus perfiles puedan ser aprobados.

La captacion de usuarios se hace solamente mediante canales digitales y mayormente por
medio de redes sociales. Dentro de los prestadores de servicios registrados en la
plataforma se encuentran por ejemplo: Tedasa, empresa que pertenece a la categoria de

tecnicentros y Dimplos en la categoria de limpieza de hogar.

1.17 Ingresos de la plataforma

La empresa tiene cuatro maneras de ingreso de dinero con la plataforma, la primera y mas
importante es que se cobra un valor mensual a los prestadores de servicios registrados en
ciertas categorias, los prestadores de servicios deben cancelar este valor para que su perfil

esté activo dentro de la plataforma, es un modelo de suscripcion.

La segunda forma de ingreso es por un valor mensual que los prestadores de servicios
tienen la opcion de pagar mensualmente, al pagar por este servicio el prestadores de
servicio recibe promocion de su perfil dentro de la plataforma. Desde que el prestador de
servicios realiza el pago, su perfil se posiciona dentro de los 5 primeros resultados en su
categoria, es decir que al momento que un usuario ingrese a una categoria, los primeros
5 resultados seran de prestadores de servicios que estan dentro de este plan denominado
“Destacados”, ademads recibe una diferenciacion cada perfil con una “D” en su fotografia

de perfil. Los perfiles de los prestadores de servicios destacados, también se los va a
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encontrar en la pantalla principal de la aplicaciéon movil, esto para que el usuario tenga

un acceso directo a los mismos.

La tercera forma de ingreso es mediante publicidad, dentro de la plataforma existen
espacios que son manejados por Google, los cuales muestran publicidad y por cada clic

o visualizacion dentro de los mismos la empresa recibe un valor al final de cada mes.

La cuarta forma de ingreso es mediante los prestadores de servicios verificados, quienes
pagan un valor mensual por este servicio, a diferencia de los demés estos son escogidos
y verificados personalmente por la empresa. Se realiza este proceso ya que la empresa
busca prestadores de servicios que brinden un servicio de calidad, para determinar esto
se realiza un andlisis del servicio prestado, infraestructura y capacidad. La empresa
trabaja en conjunto con estos prestadores de servicios, realizando auditorias contintias en
relacion con el servicio que prestan a los usuarios, al momento que un usuario realiza una
buisqueda o solicita un servicio y no encuentra una solucion el sistema automaticamente
mediante un algoritmo recomienda a un profesional verificado dispuesto a solventar su
necesidad. Incluido en el plan de verificados se encuentran todos los beneficios de un

profesional destacado.

Conclusion

Dentro de este capitulo se describid a la empresa y su funcionamiento, al analizar a fondo
el modelo de negocio se tiene una idea mas acertada de los puntos clave que permitiran a

la empresa cumplir sus objetivos.
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Capitulo 2: Analisis del mercado

Introduccion

Dentro de este capitulo encontramos una investigacion de mercado analizando la
competencia de ContactMe ademés del nivel de aceptacion por parte de prestadores de

servicios y usuarios por medio de encuestas.

2.1 Analisis del entorno interno

El entono interno de la empresa “EV Desarrollo Tecnoldgico” estd conformado por sus

recursos y competencias, analizados a continuacion:

El entorno interno comprende habilidades, aptitudes, capacidades y recursos que son
factores que forman parte de una empresa y que sin duda llegan a ser parte importante y
fundamental en la operacidn cotidiana que realiza la empresa para generar utilidad y a su

vez posicionamiento en el mercado. (Raul Manuel Arano Chévez, 2018)

2.1.1 Recursos de la empresa

Los recursos de cualquier tipo son los elementos que utilizan las empresas para realizar
sus actividades y de esta manera alcanzar sus objetivos. (Raul Manuel Arano Chévez,

2018).

Al analizar los recursos de la empresa se ha llegado a la conclusion que la misma
fundamenta su ventaja competitiva en dos 4reas: departamento de investigacion y

desarrollo y el departamento de marketing.
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El departamento de investigacion y desarrollo es muy importante y busca constante
innovacion, ya que de éste salen las soluciones para futuros desarrollos de software y
actualizaciones para la plataforma actual, siempre tomando en cuenta la actualidad del
mercado y las necesidades de los consumidores, buscando desarrollar software que

permita solucionar necesidades tangibles de los consumidores.

El departamento de marketing también es fundamental pues estd encargado de la
comunicacion de la empresa y sus plataformas. De nada sirve tener una plataforma que
solucione necesidades de consumidores si la misma no es conocida, ademas al tener un
departamento de marketing bien estructurado y cumpliendo sus objetivos, permite

comunicacion directamente con los consumidores y saber sus necesidades.

2.2 Competencia de la empresa

Para el andlisis de competidores se tomara en cuenta la competencia de ContactMe en el
mercado local e internacional ya que es un servicio que debido a su naturaleza puede

expandirse rapidamente.

2.2.1 Analisis de competencia indirecta

ContactMe dentro del mercado local no tiene un competidor directo, existen varias

alternativas donde se puede encontrar profesionales como:

e OLX. Es la plataforma lider mundial de clasificados, enfocada en mercados
emergentes, tanto moéviles como en linea. OLX opera a nivel mundial y esta

presente en mas de 40 paises. (OLX, 2019). Esta plataforma es considerada
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competencia indirecta de ContactMe, debido a que dentro de la misma se puede
conseguir clasificados de personas ofreciendo sus diferentes servicios

profesionales.

e [Edina (Paginas Amarillas). Es un directorio de empresas y personas. (Edina S.A,
2019). Dentro de esta plataforma también se puede encontrar a un sin niumero de
profesionales, este directorio se encuentra en plataformas digitales y ademas de
manera fisica esta incluido en las guias telefonicas de las diferentes ciudades del

pais.

e Facebook. Es una plataforma que te permite ponerte en contacto con amigos,
familiares y personas con las que compartes los mismos intereses y comunicarte
de forma privada, disfrutar de tu contenido favorito, comprar y vender articulos o
simplemente pasar tiempo con tu comunidad. (Facebook Inc, 2019). Esta
plataforma es considerada como una competencia indirecta ya que las personas
mediante el contacto que tienen con sus amigos dentro de la plataforma pueden

pedir recomendaciones de profesionales facilmente.

La diferencia entre estas plataformas y ContactMe es el grado de especializacion y los
canales de distribucion con los que cuenta, las plataformas mencionadas no son para
buscar profesionales directamente, pero por la necesidad existente los consumidores las

han utilizado para este proposito.

Al no tener un competidor directo se puede decir que la empresa tiene una ventaja

competitiva que se debe aprovechar.
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2.2.2 Analisis de competencia directa

ANGI Homeservices Inc. En cuanto a la competencia internacional ContactMe
cuenta con un competidor principal que es ANGI Homeservices Inc, esta empresa
emplea un modelo de negocios similar y opera en Estados Unidos. ANGI
Homeservices Inc. es una compaiiia de servicios de Internet formada en 2017 por
la fusion de Angie's List y HomeAdvisor. La compaiiia tiene sus primeras raices
en el sitio web estadounidense de servicios para el hogar Angie's List, fundada en
1995 como un directorio en linea que permite a los usuarios leer y publicar resefias

de empresas y contratistas locales. (ANGI Homeservices Inc., 2019).

Esta empresa es considerada como competencia directa pues si tiene como
finalidad el contacto entre usuarios y profesionales, la diferencia fundamental
entre esta empresa y ContactMe, es la forma en la que el usuario se conecta con
el prestador de servicios, en esta plataforma el usuario ingresa su necesidad en las
diferentes categorias y los prestadores de servicios se encargan de enviar
cotizaciones del servicio a realizar, a diferencia de ContactMe la comunicacion
es directa, es decir el usuario es el que toma la decision de que prestador de
servicios contactar, tomando en cuenta toda la informacion que la plataforma

ofrece para mejorar su decision.

DoctoPro. Es una plataforma especializada en doctores con la finalidad de
gestionar y mejorar las citad medicas, historiales, fichas medicas y mas. Fundado

en el 2016. (DoctorPro, 2019)
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Esta empresa es considerada como competencia directa, pues si tiene como
finalidad el contacto entre usuarios y profesionales, la gran diferencia se encuentra
en que DoctoPro, estd dirigida a profesionales de la salud y ContactMe, esta
dirigido a todo tipo de prestadores de servicios, pero ambos cumplen con la misma

funcion.

2.3 Analisis de posibles clientes y prestadores de servicios por medio de encuestas

2.3.1 Objetivos del analisis

e Determinar la aceptacion de ContactMe en la zona urbana de la ciudad de

Cuenca por parte de los usuarios.

e Determinar la aceptacion de ContactMe en la zona urbana de la ciudad de

Cuenca por parte de los prestadores de servicios.

2.3.2 Grupo objetivo

e Usuarios

Poblacion Econdmicamente Activa.

Lugar de residencia: Zona urbana de la ciudad de Cuenca.

Personas que tengan un teléfono movil inteligente o computadora con acceso a

internet.
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e Prestadores de servicios

Género: Hombres y Mujeres.

Edad: 20 a 60 afios.

Lugar de residencia: Zona urbana y rural de la ciudad de Cuenca.

Personas que tengan un teléfono movil inteligente o computadora con acceso a

internet.

2.3.3 Obtencion de la poblacion

Para realizar la investigacion mediante encuestas se ha escogido muestreo aleatorio
simple se utiliza cuando se conocen todos los elementos que conforman la poblacion.
Cada elemento de la poblacion tiene la misma posibilidad de ser elegido para formar parte

de la muestra. (Triola, 2009)

La poblacion es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer algo en
una investigacion. "El universo o poblacion puede estar constituido por personas,
animales, registros médicos, los nacimientos, las muestras de laboratorio, los accidentes

viales entre otros". (Lopez, 2019)

Para la determinacion del universo se partira de la Poblacion Economicamente Activa de

la ciudad de Cuenca que segun el INEC en el afio 2019 es de 190503 personas. (INEC,

2019)
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2.3.4 Obtencion de la muestra

El tamano de la muestra es un subconjunto o parte del universo o poblacién en que se
llevara a cabo la investigacion. Hay procedimientos para obtener la cantidad de los
componentes de la muestra como formulas, logica y otros. La muestra es una parte

representativa de la poblacion. (Lopez, 2019)

Para el calculo de la muestra se utiliza la siguiente Férmula:

Iustracion 3: Formula para obtener la muestra usuarios

22xp(1-p)

e2

Tamano de la muestra =

z*xp(1-p) )

1+ (
e’N

Fuente: Marketing Research, Methological Fundation

2.3.5 Obtencion de la muestra usuarios

Para la obtencion de la muestra se parte del tamafio de la Poblaciéon Econémicamente
Activa de la ciudad de Cuenca que segtin el INEC en el afio 2019 es de 190503 personas.
(INEC, 2019). Un nivel de confianza del 95%, margen de error del 5% y un valor “z” de
1.96 (este valor se encuentra en una tabla estadistica que parte segtn el valor del nivel de

confianza), como resultado la muestra para este analisis es de 384 encuestas.
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2.3.7 Metodologia para realizacion de las encuestas a usuarios y prestadores de

servicios

Después de haber obtenido la muestra de encuestas se procede a realizar las mismas, se
escogid como herramienta a formularios de Google que permiten planificar eventos,
enviar una encuesta, hacer preguntas a estudiantes o recopilar otros tipos de informacion
de forma facil y eficiente. Se trata de crear un documento para la obtencion de datos, ya

sea de forma personalizada o anonima. (Google, 2018)

Esta herramienta permite enviar encuestas via internet, se escogid este método puesto
que se cuenta con una base de datos de correos electronicos con las caracteristicas de la

poblacioén requerida.

2.3.8 Resultados y analisis de las encuestas realizadas a usuarios

En un principio se envid una prueba piloto de la encuesta, al revisar los resultados se
determind que necesitaba agregar opcion “WhatsApp” en la pregunta #7 “;En qué
plataformas digitales encuentra estos servicios?” se realizaron los cambios pertinentes y
se procedio a enviarla masivamente, como resultado final la encuesta fue respondida por
387 personas en un lapso de 2 semanas, el cuestionario de la prueba piloto se encuentra

en el anexo 1.
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2.3.9 Reporte de respuestas realizadas a usuarios

Griéfico 1: Pregunta #1: ;Posee usted un teléfono moévil inteligente con acceso a
internet?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar qué personas utilizan un teléfono inteligente,
ya que al ser una aplicacion debe ser utilizada por personas con acceso al mismo. Las
personas que respondieron NO, automaticamente terminaban la encuesta. Finalmente 385

personas respondieron que “SI” y 2 personas respondieron que “NO”.
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Grafico 2: Pregunta #2: Género
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer cudl es el género de las personas encuestadas.
Como resultado 199 personas son de género femenino, 184 son de género masculino y 2
prefirieron no responder. Se puede observar que existe una ligera diferencia de 3,89%

entre personas de género femenino y masculino que son 15 personas.
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Grafico 3: Pregunta #3 ;Cual es su ocupacion?
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Elaborado por: Vivar Esteban
El objetivo de esta pregunta es conocer la ocupacion de las personas encuestadas.
Las respuestas mas representativas de la encuesta fueron empleado privado con: 177
respuestas, propia cuenta con: 77 respuestas y empleado publico con: 71 respuestas. Al

analizar los resultados se puede observar que casi la mitad de encuestados son empleados

privados con un 46,23%.
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Grafico 4: Pregunta #4 ;Cuadl es su estado civil?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer el estado civil de las personas encuestadas. En
este caso se puede observar que una gran parte de los encuestados se encuentran casados
con un 60.52% que representa a 233 personas, dentro de la categoria “otros” encontramos

personas en 5 en union libre, 2 viudos y 2 separados.
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Grafico 5: Pregunta #5 {En qué rango se encuentra su edad?
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Elaborado por: Vivar Esteban

Como datos relevantes, el rango mayoritario de encuestados es de 41 a 50 afios que

representa el 36,36% de encuestados.
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Grafico 6: Pregunta #6 ;Como encuentra usted prestadores de servicios? Ej.: gasfiteros,
doctores, mecanicos, etc.
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Elaborado por: Vivar Esteban
Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger
mas de una opcion. El objetivo de esta pregunta es conocer la manera en que las personas

encuestadas, encuentran prestadores de servicios actualmente.

Como datos interesantes de esta pregunta, las personas encuentran en su mayoria
prestadores de servicios por referencias personales con 321 respuestas y le sigue mediante

internet con 174 respuestas.
En conclusion, es una oportunidad para ContactMe y mejor atn si solo 12 encuestados

han utilizado aplicaciones moviles para realizar sus busquedas, quiere decir que no existe

una competencia clara dentro del mercado.
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Griéfico 7: Pregunta #7 ;En qué plataformas digitales encuentra estos servicios?
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Elaborado por: Vivar Esteban
Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger
mas de una opcidn. El objetivo de esta pregunta es conocer los medios digitales en que

las personas encuestadas encuentran prestadores de servicios actualmente.

En base a los resultados se determina que las personas actualmente utilizan con
predominio la plataforma de Facebook, con 213 respuestas, seguido de WhatsApp con

137 respuestas y finalmente Google con 119 respuestas.

Como ventaja, se puede decir que las personas estan utilizando plataformas que no son
especializadas en busquedas de prestadores de servicios asi que haciendo un buen trabajo
de comunicacion, mencionando que ContactMe es una aplicacion especializada en ello,

podriamos adquirir una cuota de mercado interesante.
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Grifico 8: Pregunta #8 ;Que profesiones o servicios son los que usted mas utiliza?
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Elaborado por: Vivar Esteban

Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger
mas de una opcidn. El objetivo de esta pregunta es conocer qué tipo de prestadores de

servicios son los mas solicitados por las personas encuestadas.

Como datos interesantes dentro de esta pregunta, las personas solicitan mas las siguientes
categorias: servicios de mantenimiento de hogar: 178 respuestas, servicios de

mantenimiento de vehiculos: 145 respuestas y servicios de belleza: 132 respuestas.

A modo de conclusion, estas 3 categorias son las de mayor demanda, por ende requieren

mas énfasis por parte de la empresa.
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Grafico 9: Pregunta #9 ;Con qué frecuencia usted busca profesionales?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer la frecuencia de uso de servicios profesionales

por parte de los encuestados.

Se muestra que 235 personas utilizan estos servicios como minimo una vez por afo
tomando en cuenta la respuesta de 1 vez por afio, 2 veces por aflo y mas de 2 veces por
afio. 140 personas utilizan estos servicios como minimo una vez por mes tomando en
cuenta la respuesta de 1 vez por mes, 2 veces por mes y mas de 2 veces por mes. En
conclusion, existe una frecuencia de uso moderada de servicios profesionales por parte

de usuarios.
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Grafico 10: Pregunta #10: ;Qué factores le parecen importantes para decidir qué
profesionales elegir?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de la pregunta #10 es conocer los factores més importantes al momento de

escoger a un profesional. Esta pregunta estd ponderada con valores del 1 al 5, siendo 1

poco importante y 5 muy importante, para realizar este analisis se hard un promedio de

los valores obtenidos y asi determinar el orden de factores por importancia.

Con el promedio realizado se puede determinar que las personas buscan en su mayoria

que los profesionales sean responsables y honrados, dejando a un lado el tema precio,

esto quiere decir que las personas podrdn pagar un poco mas por profesionales que

cumplan con lo anterior.
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Grafico 11: Pregunta #11 ;Usaria usted ContactMe para encontrar prestadores de
servicios?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer si las personas encuestadas estarian interesadas

en utilizar ContactMe para encontrar profesionales.

Se puede ver que 355 de las personas encuestadas si estarian dispuestas a utilizar la

aplicacion movil, siendo un numero realmente bueno ya que representa el 91,97% del

total de encuestados.
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Grafico 12: Pregunta #12 ;Cudl es la razén por la que no usaria ContactMe para
encontrar profesionales?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer la razoén por la cual las personas no utilizarian

ContactMe para encontrar profesionales.
Como respuestas mas representativas podemos ver que 18 personas prefieren hacerlo por

el método tradicional y 16 personas no utilizarian debido a la desconfianza que existiria

hacia las aplicaciones moéviles.
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Grafico 13: Pregunta #13 ;Usted cree que una calificacion previa de los proveedores de
servicio ayudaria a generar mayor confianza en la aplicacion?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar si una calificacion previa a los profesionales
generara mas confianza dentro de la aplicacion, y como resultados se encontrd que cerca
del 93,76% de encuestados, 361 personas lo creen probable. Esto es una parte
fundamental pues de esta manera se podrd generar la confianza necesaria para que los

usuarios descarguen la aplicacion y la utilicen.
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2.3.10 Resultados y analisis de las encuestas realizadas a prestadores de servicios

En un principio se envié una prueba piloto de la encuesta a una base de datos de
prestadores de servicios, el cuestionario se encuentra en el anexo 4. Al revisar los
resultados que se encuentran en el anexo 5 se determiné que debia realizar cambios en 3
preguntas #11, #13 y #15 “;Qué valor estaria dispuesto a pagar?” por pertenecer a
plataforma, por la compra de un plan destacado y por la compra de un plan verificado, las
mismas fueron enviadas con rangos de precios que fueron los siguientes: $1 - $10
(Dolares), $11 - $20 (Dolares), $21 - $30 (Dolares), $31 - $40 (Dolares), $41 - $50
(Dolares) y $51 o mas. Lo expuesto anteriormente generd resultados sesgados, pues los
encuestados optaban por la respuesta con menor valor. El cambio fue realizar una
pregunta abierta que permitié como resultado final, tener una respuesta mas real asi que

se procedio a enviar la encuesta masivamente.

También vale la pena recalcar que el resultado de la pregunta #8 “;Usaria usted
ContactMe para ofrecer sus servicios?” permiti6 realizar el calculo de la muestra final de

la siguiente manera:

Como no se conoce la poblacion de prestadores de servicios se ha utilizado para el calculo

de la muestra la formula para una poblacion infinita, la misma se muestra a continuacion:

Iustracion 4: Férmula para obtener la muestra prestadores de servicios

72.p.(1—
n=2-r:(-p)

el
Fuente: Marketing Research, Methological Fundation
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e = Margen de error (porcentaje expresado con decimales).
z = La puntuacion z es la cantidad de desviaciones estandar que una proporcion

determinada se aleja de la media.

Después de ello se realizo el analisis de la pregunta #8 dentro de la prueba piloto para
determinar la muestra porque la misma estaba relacionada directamente con un objetivo
de la investigacion. En donde se defini6 el valor de “p” que es: 0,9 con un nivel de
confianza del 95%, margen de error del 5% y un valor “z” de 1.96. Al aplicar la formula

como resultado se obtuvo que la muestra es de 138 encuestas.
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2.3.11 Reporte de respuestas realizadas a prestadores de servicios
Griéfico 14: Pregunta #1 ;Posee usted un teléfono mévil inteligente con acceso a internet?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta fue determinar qué personas utilizan un teléfono inteligente
debido a que al ser una aplicacion debe ser utilizada por personas con acceso al mismo.
Las personas que respondieron NO, automaticamente terminaban la encuesta. Finalmente

136 personas respondieron que “SI” y 2 personas respondieron que “NO”.
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Grafico 15: Pregunta #2 Género
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer cudl es el género de las personas encuestadas.

Como se puede observar, entre hombres y mujeres existe una diferencia de 16 personas

que no es considerado algo representativo. Como resultado 59 personas son de género

femenino, 75 son de género masculino y 2 prefirieron no responder.

55



Grifico 16: Pregunta #3 Encuesta Prestadores de Servicios

60
50
50
40 39
30 25
22

20

10

0

20a30 31a40 41 a 50 51a60

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer la edad de las personas encuestadas. Como datos

relevantes se puede observar que el rango mayoritario de encuestados es de 31 a 40 afios

con 50 personas que representa 36,76%
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Grafico 17: Pregunta #4 ;Cudl es su profesion o en qué categoria se encuentran los
servicios que usted ofrece?
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Elaborado por: Vivar Esteban

Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger
mas de una opcion. El objetivo de esta pregunta es conocer qué tipo de profesionales son
los encuestados. Como datos interesantes dentro de esta pregunta es que las categorias
con mas respuestas son las siguientes categorias: educacion: 17 respuestas, profesionales
de construccion: 16 respuestas, mantenimiento de vehiculos: 13 respuestas, profesionales

de belleza: 12 respuestas y 42 otros.
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Griéfico 18: Pregunta #5: ;| De qué manera usted promociona sus servicios?
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Elaborado por: Vivar Esteban

Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger
mas de una opcién. El objetivo de esta pregunta es conocer la manera en que las personas
encuestadas promocionan sus servicios actualmente. Podemos observar que las personas
promocionan sus servicios en su mayoria por referencias personales con 111 respuestas,
le sigue mediante internet con 81 respuestas, cabe recalcar que en esta pregunta existen

encuestados que utilizan las dos formas para promocionar sus servicios.

Al existir una buena acogida por internet podemos percibir que existe una oportunidad
para ContactMe y mejor atn si solo 4 encuestados han utilizado aplicaciones moviles
para realizar su promocion, quiere decir que no existe una competencia clara dentro del

mercado.
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Griéfico 19: Pregunta #6 ;En qué plataformas digitales promociona sus servicios?
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Elaborado por: Vivar Esteban

Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger
mas de una opcion. El objetivo de esta pregunta es conocer los medios digitales en que
las personas encuestadas promocionan sus servicios profesionales. Como podemos ver,
las personas actualmente utilizan con predominio la plataforma de Facebook con 87
respuestas, seguido de WhatsApp con 76 respuestas y finalmente Google con 33

respuestas.

Como ventaja se puede decir que las personas estan utilizando plataformas que no son
especializadas en promocion de servicios profesionales, asi que haciendo un buen trabajo
de comunicacion, mencionando que ContactMe es una aplicacion especializada en ello

podriamos adquirir una cuota de mercado interesante.
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Grafico 20: Pregunta #7 ;Con qué frecuencia le contactan clientes nuevos mediante
plataformas digitales?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer la frecuencia de contacto de clientes nuevos hacia

prestadores de servicios.

Podemos ver que 89 prestadores de servicios son contactados por clientes nuevos
mediante plataformas digitales por lo menos una vez al mes. En conclusion, existe una
frecuencia de contacto interesante por medios digitales es decir cada vez mas usuarios

optan por utilizar estos medios para contactarse con prestadores de servicios.
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Grafico 21: Pregunta #8 ; Usaria usted ContactMe para ofrecer sus servicios?

®mSi  No

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer si las personas encuestadas estarian interesadas
en promocionar sus servicios mediante ContactMe; 121 de las personas encuestadas si
estuviesen dispuestas a utilizar la aplicacion movil, siendo un niimero realmente bueno

ya que representa el 88,97% del total de encuestados.
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Gréfico 22: Pregunta #9 ;Pagaria un valor mensual por ser parte de la plataforma?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar si los prestadores de servicios estarian
dispuestos a cancelar un valor por pertenecer a la plataforma. Como conclusién poco
menos de la mitad de los encuestados si estdn dispuestos a cancelar por pertenecer a la

plataforma.
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Grafico 23: Pregunta #10 ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar el valor que se debera cobrar por pertenecer a

la plataforma, como resultado se determina que en promedio los prestadores de servicio

estan dispuestos a pagar $15 mensuales en promedio. Como resultado se obtuvo una

mediana: 15, moda: 10,15 y desviacion estandar (s): 9.0926809941921
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Griéfico 24: Pregunta #11 ;Contrataria un plan destacado dentro de la plataforma?

= Si = No

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar si los prestadores de servicios estarian

dispuestos a cancelar un valor por contratar un plan destacado.

Como conclusion la mitad de los encuestados si estan dispuestos a cancelar por un valor

por contratar un plan destacado dentro de la plataforma.
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Grafico 25: Pregunta #12 ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar el valor que se deberd cobrar por un plan
destacado, como resultado sugestivo llegamos a que en promedio los prestadores de
servicio estan dispuestos a pagar $18 mensuales en promedio. Como resultado se obtuvo

una mediana: 15, moda: 20 y desviacion estandar (s): 12.03524236663
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Gréfico 26: Pregunta #13 ;Contrataria un plan verificado dentro de la plataforma?

= Si = No

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar si los prestadores de servicios estarian
dispuestos a cancelar un valor por contratar un plan verificado dentro de la plataforma.
Como conclusidn, casi la mitad de los encuestados si estan dispuestos a cancelar un valor

por contratar un plan verificado dentro de la plataforma.
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Grafico 27: Pregunta #14 ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar el valor que se deberd cobrar por un plan
verificado, como resultado llegamos a que en promedio los prestadores de servicio estan
dispuestos a pagar $19 mensuales en promedio. Como resultado se obtuvo una mediana:

20, moda: 20 y desviacion estandar (s): 12.604899907715
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Grafico 28: Pregunta #15 ;Qué tiempo le parece prudente para determinar resultados y
asi tomar una decision de compra?

m] Mes =2 Meses =3 Meses =6 Meses

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar un tiempo prudente de prueba gratis para
establecer resultados por parte de los prestadores de servicios, como resultado con un
52,89% de respuestas (64 respuestas) indica que con 3 meses de prueba gratis los

prestadores de servicios determinarian un resultado del plan.
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2.4 Analisis FODA

El anélisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas) es una herramienta
de andlisis evaluativo de situacidon en que se encuentra una empresa, en cuanto a sus
fortalezas y debilidades internas y en relacion a oportunidades y amenazas externas con

respecto al medioambiente de negocios en que funciona.

Esta metodologia fue creada a principios de la década de los setenta con un proposito bien
concreto: como herramienta analitica que permitiera establecer la situacion en que se
encuentra una empresa u organizacion para disefar o redisenar su estrategia a futuro. En
otras palabras: se trata de determinar en qué situacion interna y externa se encuentra la
empresa para definir la direccion a seguir o medidas a implementar en funcién a lo que

se propone alcanzar. (Dujisin, 2015)

2.4.1 Analisis FODA ContactMe

2.4.1.1 Fortalezas

1. Innovacién permanente.

2. ContactMe es compatible con todos los sistemas operativos del mercado.

3. Calidad en el servicio al cliente.

4. Plataforma de fécil utilizacion.

5. Contacto directo e inmediato entre usuarios y profesionales.

6. Plataforma bilingiie.

7. La plataforma puede ser accedida desde cualquier lugar con conexion a internet.

&. Conocimiento del mercado.
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2.4.1.2 Oportunidades

1. Incremento de uso de aplicaciones moéviles para satisfacer necesidades bésicas.
2. Incremento de acceso a la tecnologia.
3. Incremento de redes de comunicacion.

4. Mayor confianza de los consumidores en aplicaciones moviles.

2.4.1.3 Debilidades

1. Posicionamiento en el mercado.
2. Escaso personal calificado en el mercado.
3. Falta de control sobre el servicio que ofrecen los profesionales dentro de la

plataforma.

2.4.1.4 Amenazas

1. Facilidad de ingreso de la competencia internacional en el mercado.
2. Falta de capital para implementar la plataforma en otras ciudades y paises.

3. Indice alto de desinstalaciones de aplicaciones.

2.4.2 Analisis FODA Cruzado ContactMe

La matriz FODA cruzado tiene como fin identificar estrategias que junto a las ya

establecidas por la empresa permitiran concretar un plan operativo y estratégico, la matriz
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se elabora partiendo del analisis de las variables internas y externas enfocadas en el

negocio.
Tabla 10: FODA Cruzado ContactMe

Matriz FODA Fortalezas Debilidades

cruzado

Oportunidades
F304. Aprovechar la calidad en D1Ol. Crear un plan de marketing
servicio al cliente que majea la basado en las funcionalidades principales
empresa actualmente para generar | de la plataforma y como la misma puede
una mayor confianza en la llegar a solucionar las necesidades de los
aplicacion movil por parte de del usuarios.
usuario.

D202. Al tener una mejor red de

F202. Al incrementarse el acceso a | comunicacion se puede contratar a
la tecnologia se incrementa el personal calificado de manera remota.
numero de usuarios de los
diferentes sistemas operativos al ser
ContactMe compatible con todos
los sistemas del mercado es posible
llegar a mas usuarios.
F703. Al existir una mayor red de
comunicacion la plataforma puede
ser accedida desde nuevos
mercados.

Amenazas

F8A1. La ventaja con respecto ala | D1A1. Aprovechar el momento que no
competencia que puede ingresar al | existe competencia dentro del mercado
mercado es el conocimiento del para consolidar a la plataforma y su
mercado que al ser la competencia | marca dentro del mismo.

internacional no tiene conocimiento
del mercado local.

F1A3. Al estar en constante
innovacion la empresa puede
aplicar cambios a la plataforma y
actualizaciones constantes para que
cada vez presente nuevas
funcionalidades para que el usuario
mejore su experiencia todo el
tiempo.

Elaborado por: Vivar Esteban
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2.5 Analisis PEST

El andlisis PEST es una herramienta que permite hacer un estudio del entorno de una

empresa o sector industrial, se enfoca en 4 diferentes factores:

2.5.1 Factor Politico:

Los factores politicos que pueden afectar o beneficiar al proyecto estan relacionados con:
politica fiscal, normativas sobre comercio internacional y sus restricciones, legislacion
sobre cumplimiento de contratos y proteccion de los consumidores, legislacion en materia
de empleo, estabilidad politica, organizacion y actitud de la administracion. (Castro,

2016)

Este factor ha sido muy importante en el tema de implementacion de tecnologia debido
a que el gobierno es el encargado de inversion en este sector, hoy en dia el régimen busca
mediante la eliminacion de aranceles el ingreso de tecnologia al pais, uno de los
principales argumentos para realizar esto es porque se busca digitalizar ciertos servicios
como el médico, cedulacion y pasaportes dentro de los préximos anos, asi el gobierno
busca que las personas tengan un acceso mas facil y econémico a tecnologia, ademas
busca reducir los costos y el acceso a internet. Estas medidas benefician directamente a

la empresa porque para el uso de la plataforma se necesitan estos dos recursos.

2.5.2 Factor Economico:

Entre los factores econdémicos se encuentran: tipo de interés y politica monetaria, gasto
publico, crecimiento econdémico, politicas de desempleo y tributacion y tipo de cambio.

(Castro, 2016)
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En cuanto al factor econdémico lo mas destacado es la evolucién del PIB que segun el
(Banco Central del Ecuador, 2019) con respecto al afio 2017 el PIB tuvo un incremento
del 1,4% para el afio 2018 este incremento se debe a un mayor gasto gubernamental que
se incremento en un 2,9%, el incremento de gasto en los hogares ecuatorianos que se
incremento en un 2,7%, en el incremento de un 2,1% por la formacion bruta de capital y
finalmente el incremento de exportaciones de bienes con un 5,8% con respecto al afo
2017. Segtin el FMI Ecuador para el afio 2019 tendra un decremento en el PIB de 0,5%

con respecto al ano 2018.

En cuanto a los ingresos de los hogares segtin el (INEC, 2019), en el 4rea urbana del pais
tenemos como promedio de ingreso de una familia conformada por 4 personas, un valor
de $1046,30 dolares estadounidenses, de este valor un 9,90% es destinado mensualmente

al consumo de bienes y servicios diversos.

2.5.3 Factor Social:

Algunos de los factores sociales que deben examinarse son: demografia, educacion,
movilidad laboral y social, cambios en el estilo de vida y distribucion de la renta. (Castro,
2016). En cuanto al factor social para esta investigacion se han tomado los siguientes
factores que son considerados los mas importantes para esta investigacion ya que la
plataforma busca la conexion entre prestadores de servicios que actualmente tienen un

empleo y usuarios.

El empleo bruto actualmente en el pais, referentes a datos de septiembre de 2019 se ubicod

con una tasa del 64,5% segtin datos del (INEC, 2019), en comparacién con los datos del
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afio 2018 se presentd una variacion significativa a nivel nacional y urbano. El empleo a

nivel urbano fue del 60,8% y en el area rural del 73%.

En cuanto al subempleo que existe en el pais actualmente tenemos los siguientes datos a
nivel nacional fue del 19,7%, en el area urbana fue de 18,4% y en cuanto el area rural fue
de 22,8%. No existen variaciones significativas con el afio 2018 esto quiere decir que

estos componentes se han mantenido en el tiempo.

2.5.4 Factor Tecnologico:

El avance tecnoldgico de los tltimos afos ha originado cambios en todos los sectores y
es necesario obtener informacidn con respecto a: gastos en investigacion y desarrollo,

prioridad que otorgan las industrias al desarrollo tecnologico, nuevas invenciones, tasa
de transferencia tecnoldgica, ciclo de vida y velocidad de la obsolescencia tecnoldgica,

uso y costos de la energia. (Castro, 2016)

En cuanto a acceso a internet segtn el (INEC, 2019) en el afio 2018 a nivel nacional se
encuentra en un 46,6% para el area urbana y un 16,1% para el area rural, creciendo 15,2
y 11,3 puntos porcentuales con respecto al afio 2017 respectivamente, esto nos muestra

que cada vez existe mas acceso a internet y esto es una ventaja para la empresa.

El acceso a un teléfono inteligente creci6 para el afio 2018 con respecto al afio 2017, se

encuentra con un 50% en el area urbana y un 23,3% en el 4rea rural, creciendo 41,3 y

22,0 puntos porcentuales con respecto al afio 2017 respectivamente.
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En cuanto al aspecto tecnoldgico, Ecuador, ha presentado avances significativos en los
ultimos afios, primeramente que el sector de tecnologia y comunicacion represento el
1,9% del PIB en el ano 2016, el gobierno ha implementado un plan para mejorar las
conexiones a internet elevando en 2015 la capacidad de conexion mediante cableado
submarino en un 35% en comparacion con el afio 2014 y con este aumento de capacidad
también se increment6 la conexion de fibra Optica, alcanzado los 59 860 km de tendido

como se puede observar en el ilustracion 5y 6.

La inversion en el sector tecnoldgico ha sido una de las mayores en los ultimos afos,
superando los 7000 millones de ddlares, teniendo participacion del sector publico y

privado.

Ilustracion 5: Cable Submarino
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Fuente: Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion
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Iustracion 6: Cable Submarino (KMS)
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Fuente: Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacion

En Ecuador segtn informacion del (INEC, 2019) para el afio 2017 el 63,1% de hogares
ecuatorianos poseen una computadora ya sea de escritorio o portatil a nivel nacional, el
37,1% de hogares tienen conexion a internet en su gran mayoria se encuentran en zonas
urbanas. Con esta informacién podemos determinar que es una ventaja para la empresa
ya que sus operaciones se basan en uso de tecnologia la cual esta en incremento dentro

del pais y cada vez mas personas tienen acceso a la misma.

Conclusion

En este capitulo se identifico el mercado a cual esta dirigida la plataforma movil ademas
del nivel de aceptacion por medio de encuestas como resultado se obtuvo que por parte
de los usuarios hay un 91,97% de aceptacion y prestadores de servicio hay un 89,97% de
aceptacion. Se realizo un analisis de la competencia de la plataforma y su entorno que
determino que no existe una competencia directa. Finalmente con los datos obtenidos se

realiz6 la identificacion de oportunidades para la empresa.
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Capitulo 3: Planteamiento de Estrategias

Introduccion

Dentro de este capitulo se plantean las estrategias que debe seguir la empresa para mejorar
su funcionamiento ademads estrategias para promocionar e ingresar la plataforma al

mercado.

3.1 Formulacion de Estrategias

En el proceso inicial para el planteamiento de estrategias se debe conocer cual es la mision

de la empresa, para que desde este punto las estrategias permitan el cumplimiento de esta.

3.2 Estrategias administrativas

3.2.1 Indicadores de gestion administrativos

Todas las actividades pueden medirse con pardmetros que enfocados a la toma de
decisiones son sefiales para monitorear la gestion, asi se asegura que las actividades vayan
en el sentido correcto y permiten evaluar los resultados de una gestion frente a sus
objetivos, metas y responsabilidades. Estas sefiales son conocidas como indicadores de

gestion. (Perez, 2018)

Tener indicadores de gestion dentro de una empresa es algo primordial ya que permiten
conocer acerca de lo que estd sucediendo en la misma, dentro de los departamentos y

procesos que sean prioritarios. Ademas, los indicadores de gestion permitiran evaluar el
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desempefio de la empresa frente a sus objetivos, metas y politicas. Para la empresa EV

Desarrollo Tecnoldgico, en el area administrativa se han establecido los siguientes

indicadores de gestion:

Tabla 11: Indicadores area financiera

Indicadores para el drea financiera

Objetivo: Mejorar los procesos implicados en el departamento financiero.

del patrimonio

patrimonio) * 100

Nombre Formula Unidad Periodo Responsable
Prueba acida Activo corriente - % Anual Jefe financiero
inventarios / pasivo
corriente
Solidez (Activo total / pasivo % Anual Jefe financiero
total) * 100
Margen de (Utilidad neta / ventas % Anual Jefe financiero
utilidad netas) * 100
Rentabilidad | (Utilidad neta / activo % Anual Jefe de financiero
activo total) * 100
Rentabilidad (Utilidad neta / % Anual Jefe financiero

Elaborado por: Vivar Esteban
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Tabla 12: Indicadores de la plataforma

Indicadores de la plataforma
Objetivo: mejorar los procesos implicados en el uso de la
plataforma.
Nombre Unidad Periodo Responsable
Usuarios # Diario Jefe de desarrollo
nuevos
Prestadores de # Diario Jefe de desarrollo
servicios
nuevos
Interacciones # Diario Jefe de desarrollo
Mensajes # Diario Jefe de desarrollo
Usuarios # Diario Jefe de desarrollo
activos
Prestadores de # Diario Jefe de desarrollo
servicio activos
Descargas # Diario Jefe de desarrollo
Android
Descargas 10S # Diario Jefe de desarrollo

Elaborado por: Vivar Esteban

Tabla 13: Indicadores servicio al cliente

Indicadores de servicio al cliente
Objetivo: mejorar los procesos implicados en el departamento
servicio al cliente
Nombre Unidad Periodo Responsable
Mensajes no # Diario Jefe de servicio al
respondidos cliente
Solicitudes no # Diario Jefe de servicio al
respondidas cliente
Solicitudes de # Diario Jefe de servicio al
servicio técnico cliente
recibidas

Elaborado por: Vivar Esteban
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3.3 Estrategias personal

3.3.1 Capacitacion constante al personal

La capacitacion constante es un eje fundamental dentro de una empresa, con ello se logra
mejorar el rendimiento del personal y por ende de toda la organizacion. Un personal
calificado permitira crear y mantener una ventaja competitiva. Es asi que la capacitacion

constante se debe mirar como una inversién y no como un gasto.

En efecto, el modelo planteado para EV Desarrollo Tecnolédgico, esta basado en la misma
naturaleza de la empresa que es tecnologia y mediante el sistema de la empresa E-
Learning Ecuador, que permite a los empleados acceder a capacitaciones constantes y de
manera remota mediante internet. Las ventajas de este sistema es que las capacitaciones
son personalizadas en base a naturaleza y necesidad de cada empresa, ademds este tipo
de capacitacion en linea implica un ahorro de dinero para la entidad y tiempo para los

empleados.

Aplicar este programa de capacitaciones en linea para la empresa, incurre en un costo de
$500 dolares mensuales de suscripcion para poder acceder a la plataforma, las
capacitaciones seran mensuales y estardan divididas en temas dependiendo del
departamento en donde labore cada uno de los colaboradores, se planifica que cada

colaborador tomara un curso cada mes.
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Tabla 14: Capacitaciones

Capacitaciones
Numero de
Departamento Tema empleados Mes | # horas | Responsable
Departamento de | Capacitacion en x code 2 Enero 8 Jefe de RRHH
i+d 10.5
Departamento de Marketing digital 1 Enero 4 Jefe de RRHH
marketing
Departamento Nuevas leyes tributarias 2 Enero 8 Jefe de RRHH
financiero
Departamento de | Estrategias en start ups 1 Enero 12 Jefe de RRHH
administrativo
Departamento de Neuroventas 2 Enero 12 Jefe de RRHH
ventas

Elaborado por: Vivar Esteban

3.3.2 Indicadores de gestion para el personal

Para la empresa EV Desarrollo Tecnolédgico, en el area de personal se han establecido los

siguientes indicadores de gestion.

Tabla 15: Indicadores para el area de recursos humanos

Indicadores para el area de recursos humanos
Objetivo: mejorar los procesos implicados en el departamento de recursos humanos.
Nombre Formula Unidad Periodo Responsable
Capacitaciones (# empleados % Trimestral | Jefe de RRHH
capacitados / #
empleados totales) *
100
Faltas (# horas faltas / # total % Mensual Jefe de RRHH
de horas) * 100
Rotacion (# horas faltas / # total % Mensual Jefe de RRHH
de horas) * 100

Elaborado por: Vivar Esteban
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3.3.3 Motivacion al personal

La motivacion del personal dentro de una empresa es fundamental pues esta directamente
relacionada con la productividad de los empleados y por ende con el de la organizacion
en general, se han establecido los siguientes parametros para mejorar la motivacion de

los empleados:

La adecuacion correcta al puesto de trabajo: Este factor es muy importante ya que se debe
escoger para cada puesto a la persona que se encuentre en mejor capacidad ya sea en
conocimientos y experiencia, esto permitira un mejor desempeio en cada area. Para ello
se debe realizar un manual de funciones dentro de la empresa, en donde se podra conocer
a detalle cada puesto de trabajo y de esta manera se va a poder asignar a la persona mas

adecuada.

Reconocimiento: Esta estrategia permite recompensar a los empleados por las labores

realizadas dentro de la empresa.

Evaluacion: Permite hacer evaluaciones constantes en cuanto al rendimiento de los
empleados dentro de sus diferentes funciones en los departamentos, que se pueda medir
por resultados. Las evaluaciones serdn realizadas de manera mensual, basadas en los

objetivos planteados para cada uno de los colaboradores.

82



Tabla 16: Evaluacion mensual departamento ventas

Evaluacion mensual

Departamento de ventas

Mes: enero 2020

Responsable Objetivo mensual Objetivo cumplido Porcentaje de Resultado
cumplimiento
Vendedor #1 Registrar a 100 85 registros 85% Cumple
prestadores de parcialmente
servicios en la ciudad con el objetivo
de cuenca planteado.
Vendedor #2 Registrar a 100 94 registros 94% Cumple con el
prestadores de objetivo
servicios en la ciudad planteado.
de cuenca

Elaborado por: Vivar Esteban

Tabla 17: Analisis resultados departamento ventas

Analisis de resultados

Departamento de ventas

Mes: enero 2020

planteado.

Porcentaje de Resultado Resultado
cumplimiento
Mas 100% Supera el objetivo Genera comision de venta de un 10%

91% - 100%

Cumple con el objetivo
planteado.

Genera comision de venta de un 5%

76% - 90%

Cumple parcialmente
con el objetivo
planteado.

No genera comision de venta

51% - 75%

No cumple con el
objetivo planteado.

No genera comision de venta

0% - 50%

No cumple con el
objetivo planteado.

No genera comision de venta y se pone a
prueba el mes siguiente.

Elaborado por: Vivar Esteban

83




Tabla 18: Evaluacion mensual departamento [+D

Evaluacion mensual

Departamento de [+D

Mes: enero 2020

Responsable Objetivo mensual Porcentaje de Estado Resultado
cumplimiento

Programador #1 | Programacion de proceso de 85% En pruebas No cumple
ventas de servicios con el objetivo

planteado.
Programador #2 | Configuracion de boton de 100% Entregado Cumple con el

pagos en web y movil. objetivo
planteado.

Elaborado por: Vivar Esteban

Tabla 19: Analisis resultados departamento ventas

Analisis de resultados

Departamento de ventas
Mes: enero 2020

Porcentaje de Resultado
cumplimiento
100% Cumple con el objetivo

planteado.

76% - 99% No cumple con el

objetivo planteado.

51% - 75% No cumple con el

objetivo planteado.

0% - 50% No cumple con el

objetivo planteado.

Elaborado por: Vivar Esteban

84




Empoderamiento: Buscar el empoderamiento en los empleados para que puedan tomar
decisiones por si solos, ademads involucrarlos en el disefio de planes de trabajo puesto que

ellos son expertos en cada una de las areas.

3.3.4 Modelo de trabajo definido por resultados

Aplicar un modelo de trabajo dentro de la empresa, basado en resultados y no en tiempo,
es decir, cada uno de los empleados tiene la potestad de trabajar las horas que desee
dentro del horario habitual de trabajo, pero su rendimiento serd evaluado mediante el
cumplimiento de objetivos que seran propuestos una vez por mes. Esto permitird una
flexibilidad laboral dentro de la empresa siempre y cuando los resultados propuestos se
cumplan. Este modelo de trabajo serda medido mediante los resultados de las evaluaciones

mensuales en donde se determinara un resultado y un plan de accion.

3.4 Estrategias de mercadeo

3.4.1 Objetivos de marketing

Desarrollar estrategias de mercado que permitan dar a conocer los servicios y beneficios

de ContacMe, para usuarios y prestadores de servicios.

Proponer estrategias para generar descargas de la aplicacion ademas de fidelizacion por

parte de usuarios y prestadores de servicios.
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3.4.2 Estrategias de precio

El precio es el elemento de la mezcla de marketing que produce ingresos; los otros
elementos producen costos. El precio es unos de los elementos mas flexibles ya que se
puede modificar rdpidamente a diferencia de las caracteristicas de los productos y los

compromisos con el canal. (Kotler, 2002)

3.4.2.1 Venta de servicios dentro de la plataforma

Crear un médulo de venta de servicios dentro de la plataforma para que los prestadores
de servicio puedan colocar y vender sus servicios. Este modulo funciona de la siguiente
manera, cada prestador de servicios tiene la opcion de crear sus servicios y los usuarios
comprar los mismos directamente desde la aplicacion movil, haciendo los pagos por

tarjeta de crédito y agendado las citas para recibir el servicio.

Este moédulo puede funcionar de varias maneras, ya que se pueden crear servicios a
domicilio en donde el usuario contrata el servicio y delimita una hora y fecha para recibir
el servicio a domicilio. Dentro de este modulo, para ser mas atractivo para el usuario
podemos aplicar una estrategia de precios en donde el usuario al adquirir este producto
dentro de la plataforma, acceda a un mejor precio que si lo comprase de un método

tradicional, esto permitira generar descargas y beneficios directamente para el usuario.

3.4.2.1 Planes para prestadores de servicios con prueba gratuita

De acuerdo con la investigacion y encuestas realizadas hacia prestadores de servicios se
llego a la conclusion que, para ser atractivo y como método de enganche para las compras
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de planes ya sean destacados o verificados, se detecté que una estrategia de prueba es

fundamental para que los mismos accedan a comprar planes.

En conclusion, se ha decidido implementar un periodo de prueba para estos planes de 3
meses gratis, después ello tendran su costo normal. En este tiempo se considerard una
prueba en donde los prestadores de servicios determinaran resultados de la plataforma,
para decidir por la compra definitiva de los planes, cabe recalcar que dentro del periodo
de experiencia los prestadores de servicios tienen la potestad de cancelar su plan de

manera gratuita en cualquier momento.

3.4.3 Estrategias de promocion

En un sentido amplio, la promocidn, como dicen los autores Stanton, Etzel y Walker, es
una forma de comunicacion; por tanto, incluye una serie de elementos que son parte de
un proceso que se utiliza para transmitir una idea o concepto a un publico objetivo.

(Kotler, 2002)

3.4.3.1 Promocion en medios digitales

Para la promocion de ContacMe dentro del mercado se utilizaran los siguientes medios
digitales: Facebook, Instagram e Email Marketing. Los mismos deberan ser manejados
por una agencia de publicidad externa a la empresa, esta decision se basa en el
conocimiento de la agencia a contratar, ya que ellos deben haber manejado la promocion

de algunas otras plataformas digitales, lo que permitira tener mejores resultados.
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3.4.3.2 Alianzas estratégicas

Crear alianzas estratégicas con los mejores y mas representativos prestadores de servicios
dentro del medio, de esta forma que los mismos brinden sus servicio y se promocionen
dentro de la plataforma, esto para atraer a mas usuarios. El plan consiste en ofrecer de
manera gratuita a estos prestadores de servicios planes de destacados y verificados, y a la

vez ellos ofrezcan promociones exclusivas dentro de la plataforma.

3.4.3.3 Sistema de recompensas para usuarios

Implementacion de un sistema de recompensas para usuarios que compartan la aplicacion
a sus referidos. Al momento de compartir con otro usuario la plataforma, y al existir una
descarga nueva se acreditaran puntos al usuario, que después al completar un cierto

numero podra reclamar beneficios.

3.4.3.4 Descuentos y promociones

Permitir a los prestadores de servicios ingresar promociones y descuentos dentro de la
plataforma, para que los usuarios al utilizarla puedan tener acceso a mejores precios de

los que actualmente estos prestadores de servicios ofrecen.

3.4.4 Estrategias de servicio

Servicio puede ser cualquier cosa que puede ofrecerse a la atencion de un mercado para
su adquisicion, uso o consumo y que satisfaga un deseo o una necesidad. En marketing

un producto no existe hasta que no responda a una necesidad, a un deseo. En la actualidad,

88



lo ideal es que un producto sea acompaifiado por el servicio, como medio para conseguir

una mejor penetracion en el mercado y ser altamente competitivo. (Kotler, 2002)

Al ser un servicio nuevo dentro del mercado, se puede considerar que se encuentra en la
etapa de introduccidn, para lo cual se deben aplicar estrategias agresivas; en esta etapa se

debe lograr ingresar el producto en la mente del consumidor y generar la necesidad.

3.4.4.1 Penetracion ambiciosa

En el caso de ContactMe, se aplicard la estrategia de penetracion ambiciosa que consiste
en tener una alta promocion y precios bajos, en este caso la plataforma no tiene un costo
asi que se puede aprovechar de esto y promocionar como una plataforma gratuita para

encontrar prestadores de servicios de alta calidad.

3.4.4.2 Sistema de opiniones y calificaciones

Implementacion de un sistema de calificaciones y opiniones para que los usuarios puedan
calificar los servicios ofrecidos y asi mejorar en cuanto a control de los prestadores de

servicios que tengan calificaciones bajas.

3.4.4.3 Sistema de seguimiento de servicio

Implementacion de un sistema de servicio al cliente inteligente, en donde mediante datos
de la plataforma determinar si el prestador de servicio logré satisfacer la necesidad del
usuario, este proceso se puede verificar mediante la calificacion que el usuario ingrese

después del servicio.
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3.4.5 Estrategias de plaza

Los Canales de Distribucion son todos los medios de los cuales se vale la Mercadotecnia,
para hacer llegar los productos hasta el consumidor, en las cantidades apropiadas, en el

momento oportuno y a los precios mas convenientes para ambos. (Kotler, 2002)

3.4.5.1 Servicio via teléfono

Como estrategia en cuanto a plaza ya que actualmente la plataforma esta disponible en
todos los canales digitales, se puede crear un servicio via telefonica, dirigido a un
segmento de clientes que no dispongan un teléfono moévil inteligente con acceso a

internet.

De esta manera se tendra un nimero en donde las personas puedan llamar y acceder al
mismo servicio ofrecido en la plataforma, es decir, la persona comentara su necesidad y
una persona encargada del call center ayudard y dispondra de la informacion del prestador
de servicios que mejor se acople a sus necesidades, de esta manera al llegar a este
segmento se podra incrementar los servicios otorgados por prestadores de servicios a

través de la plataforma.

Conclusion

Dentro de este capitulo se han desarrollado estrategias adecuadas al tipo de negocio que
servirdn como guia para el correcto funcionamiento de la empresa, las mismas deben ser

aplicadas y monitoreadas de manera constante.
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Capitulo 4: Plan Financiero

Introduccion
El presente capitulo presenta el estudio financiero realizado para determinar la viabilidad
del proyecto en el cual se han registrado los insumos y bienes para poner en marcha a la

empresa de esta manera se han determinado los ingresos y egresos.

4.1 Activos Fijos
Los activos fijos representan bienes tangibles propiedad de la empresa, que se encuentran
clasificados dentro del activo no circulante fijo que tienen como objetivo utilizarlos en

las operaciones normales de la misma. (Cantu, 2015)

4.1.1 Activos fijos tangibles

Un activo fijo es un bien, que puede ser tangible o intangible, que no puede convertirse
en liquido a corto plazo también se le denomina activo no corriente, un activo fijo tangible

es un bien fisico verificable. (Rios, 2015)

Para el funcionamiento de la empresa se necesita los siguientes activos que se detallan en
la siguiente tabla

Tabla 20: Activos Fijos

Activos fijos tangibles Valor
Equipos de oficina 7.000,00
Muebles y suministros de oficina 2.850,00
Total 9.850,00

Elaborada por: Vivar Esteban
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Como se indica en la Tabla 20 el total de activos fijos es de $9.850, distribuidos en
equipos de oficina, muebles y suministros de oficina a continuacion se detalla cada uno

de los componentes del activo.

Tabla 21: Activos fijos: Equipos de oficina

Equipos de oficina Cantidad Valor unitario Valor total
Computadoras 5,00 500,00 2.500,00
Impresoras 1,00 200,00 200,00
Router 1,00 50,00 50,00
Servidores 2,00 200,00 400,00
CPUS 3,00 300,00 900,00
Monitores 3,00 150,00 450,00
Cémara fotografica 1,00 500,00 500,00
Teléfonos celulares 5,00 400,00 2.000,00
Total 7.000,00

Elaborada por: Vivar Esteban

Los equipos de oficina representan un rubro importante ya que los mismos estan
directamente relacionados con el giro de negocio de la empresa. Entre ellos se encuentran
computadoras, servidores y CPUS que permiten la programacion y mantenimiento de la

plataforma.

En la tabla 22 se describe los rubros dentro de muebles y suministros de oficina los

mismos permiten un correcto funcionamiento de la empresa y estan distribuidos en la

oficina de la empresa.
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Tabla 22: Activos fijos: Muebles y suministros de oficina

Muebles y suministros de oficina Cantidad Valor unitario Valor total
Escritorios 5,00 200,00 1.000,00
Sillas 5,00 50,00 250,00
Archivadores 3,00 100,00 300,00
Mesas 2,00 75,00 150,00
Teléfonos 5,00 30,00 150,00
Suministros de oficina 1,00 1.000,00 1.000,00
Total 2.850,00

Elaborada por: Vivar Esteban

4.1.2 Activos fijos intangibles

Los activos fijos intangibles no tienen sustancia fisica y no se pueden verificar a simple

vista. (Rios, 2015)

Los activos fijos intangibles dentro de la empresa representan un rubro importante ya que

dentro de los mismos se encuentra la plataforma en la cual la empresa basa su modelo de

negocio, como se muestra a continuacion en la tabla 23.

Tabla 23: Activos fijos intangibles

Activos fijos intangibles Valor
Plataforma digital 50.000,00
Registro de marca 100,00
Software contable 400,00
Total 50.500,00

Elaborada por: Vivar Esteban
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4.2 Activos corrientes

Un activo corriente, puede ser entendido como un bien o derecho, que con gran facilidad
puede volverse dinero, es decir, su facilidad de volverse liquido en un periodo no mayor
a un ano. En otros casos casi de inmediato. Si no ocurre asi, su clasificacion no podria

hacerse en este grupo. (Lopera & Garcia, 2018)

Tabla 24: Costos indirectos

Costos indirectos Monto mensual Monto anual

Electricidad 50,00 600,00
Agua 40,00 480,00
Teléfono 15,00 180,00
Internet 35,00 420,00
Plan celular 120,00 1.440,00
Licencia Apple 10,00 120,00
Licencia Google 9,00 108,00
Servidores 30,00 360,00
Total 140,00 1.680,00

Elaborado por: Vivar Esteban

4.2.1 Gastos administrativos

Gasto es toda aquella erogacion que llevan acabo los actores econémicos para adquirir

los medios necesarios en la realizacion de sus actividades de produccion de bienes o

servicios, un gasto administrativo son erogaciones reconocidas sobre las actividades de

soporte y organizacion de una empresa. (Vidales, 2003)
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En este rubro se encuentra los valores por concepto de sueldos de administracion,
contador y programacion ademads del arriendo de la oficina donde funciona la empresa,

como se muestra a continuacion en la tabla 25.

Tabla 25: Gastos administrativos

Gastos administrativos Cantidad Valor unitario Valor mensual Valor anual

Administrador 1,00 666,90 666,90 8.002,80
Contador 1,00 555,75 555,75 6.669,00
Programadores 2,00 778,05 1.556,10 18.673,20
Servicio al cliente 1,00 500,18 500,18 6.002,10
Arriendo 1,00 500,00 500,00 6.000,00
Total 3.000,88 3.778,93 45.347,10

Elaborado por: Vivar Esteban

Después de conocer todos los gastos en el activo corriente se obtiene el capital de trabajo

que representa los recursos que permiten a la empresa cumplir con sus obligaciones a

corto plazo. (Vidales, 2003).

Este rubro se muestra a continuacion en la tabla 26.

Tabla 26: Capital de trabajo

Capital de trabajo Monto mensual Monto anual

Costos indirectos 140,00 1.680,00
Gastos administrativos 3.778,93 45.347,10
Total 3.918,93 47.027,10

Elaborado por: Vivar Esteban
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4.2.2 Gastos de ventas

Gasto de ventas son erogaciones originadas por las ventas o se hacen para el fomento de

estas. (Vidales, 2003).

En este rubro encontramos todos los gastos que estan asignados para el departamento de

ventas y que permita cumplir con los objetivos de esta, como se presenta a continuacion

en la tabla 27.

Tabla 27: Gastos de ventas

Gastos de ventas Cantidad Valor unitario | Valor mensual | Valor anual
Vendedores 2,00 555,75 1.111,50 13.338,00
Agencia de marketing 1,00 600,00 600,00 7.200,00
Inversion en redes sociales 1,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00
Maketing POP 1,00 2.000,00 2.000,00 24.000,00
Total 4.155,75 4.711,50 56.538,00

4.3 Costos totales

Elaborado por: Vivar Esteban

A continuacidn, se presentan los costos totales que incurre la empresa para el desarrollo

del proyecto, los cuales estan proyectados a 5 afos. Para la proyeccion de su crecimiento

se utiliz6 el promedio geométrico de la inflacion de la informacion disponible de los afios

2016, 2017 y 2018, datos que fueron obtenidos del Instituto Nacional de Estadistica y

Censos INEC, como se presenta a continuacion en la tabla 28.
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Tabla 28: Inflacion Promedio

Inflacion Valor Factor de crecimiento
2016 0,0112 1,0112
2017 -0,0020 0,9980
2018 0,0027 1,0027
Factor de crecimiento promedio 1,0040
Tasa de inflacion promedio 0,3952%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC 2018

Elaborado por: Vivar Esteban

Tabla 29: Egresos totales

Egresos totales ContactMe

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Costos indirectos 1.680,00 1.686,64 1.693,30 1.700,00 1.706,71
Gastos administrativos 45.347,10 45.526,30 45.706,22 45.886,84 46.068,18
Gastos de ventas 56.538,00 59.364,90 62.333,15 65.449,80 68.722,29
Depreciacion 985,00 985,00 985,00 985,00 985,00
Amortizacion 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33
Total 104.693,43 107.706,18 110.861,00 114.164,97 117.625,51

Elaborado por: Vivar Esteban
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4.4 Inversiones
En la tabla 30 se puede observar la inversion necesaria para la implementacion de la
empresa.

Tabla 30: Inversion total

Inversion total
Activo Fijo 9.850,00
Activos Intangibles 50.500,00
Capital de trabajo 47.027,10
Total 107.377,10

Elaborado por: Vivar Esteban

4.5 Ingresos

Para la determinacion de los ingresos de la plataforma partimos el nimero de usuarios y
prestadores de servicios con los que se cuenta y después de ello se realiza un aproximado
del crecimiento de los mismos para asi mediante las formas de ingreso que son las

siguientes:

1. Se cobra un valor mensual de $10,00 por pertenecer a la plataforma.

2. Se cobra un valor mensual de $20,00 a los prestadores de servicios que deseen
contratar un plan verificado.

3. Se cobra un valor mensual de $15,00 a los prestadores de servicios que deseen
contratar un plan destacado.

4. Finalmente la plataforma cuenta con publicidad manejada por Google que por
cada visualizacion de un usuario o prestador de servicios paga a ContactMe un
valor de $0,10. Este rubro se calcula con la recurrencia de usuarios, actualmente

la empresa cuanta con un 30% de recurrencia.
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Para la proyeccion de usuarios y prestadores de servicios se ha utilizado informacion

proporcionada por la empresa, en donde cada mes se incrementa 60 prestadores de

servicios y 200 usuarios, al realizar la proyeccion se tiene como resultado la siguiente

tabla:

Tabla 31: Proyeccion de usuarios y prestadores de servicios

Proyeccion de usuarios y prestadores de servicios 2020

Ene Feb Mar | Abr | May | Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
# Usuarios 200 - - 200 400 600 800 | 1.000 | 1.200 | 1.400 | 1.600 | 1.800 | 2.000
# Prestadores | 60 600 660 720 780 840 900 960 | 1.020 | 1.080 | 1.140 | 1.200 | 1.260
Total 600 660 920 | 1.180 | 1.440 | 1.700 | 1.960 | 2.220 | 2.480 | 2.740 | 3.000 | 3.260
Recurrentes | 30% 180 198 276 354 432 510 588 666 744 822 900 978

Finalmente con los datos obtenidos se realiza el calculo de los ingresos que se presenta a

Elaborado por: Vivar Esteban

continuacion en la tabla 32:
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Tabla 32: Ingresos

% Precio Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Plan verificado 20% | $ 20,00 3.120,00 | 3.360,00 | 3.600,00 | 3.840,00 | 4.080,00 | 4.320,00 | 4.560,00 | 4.800,00 | 5.040,00
Plan destacado 30% | $ 15,00 3.510,00 | 3.780,00 | 4.050,00 | 4.320,00 | 4.590,00 | 4.860,00 | 5.130,00 | 5.400,00 | 5.670,00
Pago mensual 40% | $ 10,00 3.120,00 | 3.360,00 | 3.600,00 | 3.840,00 | 4.080,00 | 4.320,00 | 4.560,00 | 4.800,00 | 5.040,00
Google ADS 100%| $ 0,10 18,00 | 19,80 | 27,60 35,40 43,20 51,00 58,80 66,60 74,40 82,20 90,00 97,80
Total 18,00 | 19,80 | 27,60 | 9.785,40 | 10.543,20 | 11.301,00 | 12.058,80 | 12.816,60 | 13.574,40 | 14.332,20 | 15.090,00 | 15.847,80 | 115.414,80

Elaborado por: Vivar Esteban
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4.6 Depreciacion y amortizacion

A continuacion en la tabla 33 y 34 se determina los valores de deprecacion y

amortizacion.
Tabla 33: Depreciacion
Descripcion Valor Afios Depreciacion
Equipos de oficina 7.000,00 10,00 700,00
Muebles y suministros de oficina 2.850,00 10,00 285,00
Total 985,00
Elaborado por: Vivar Esteban
Tabla 34: Amortizacion
Descripcion Valor Aifios Amortizacion
Registro de marca 100,00 10,00 10,00
Software contable 400,00 3,00 133,33
Total 143,33

Elaborado por: Vivar Esteban
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4.7 Estado de resultados

Para la creacion del flujo de caja primero se parte por la creacion del estado de resultados

que se presenta a continuacion.

Tabla 35: Estado de Resultados

Estado de resultados

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aifio 4 Afio 5
Ingresos 115.414,80 121.185,54 127.244,82 133.607,06 140.287,41
(-) Costo total 1.680,00 1.686,64 1.693,30 1.700,00 1.706,71
Utilidad bruta 113.734,80 119.498,90 125.551,51 131.907,06 138.580,70
Gastos operativos 45.347,10 45.526,30 45.706,22 45.886,84 46.068,18
Gastos de ventas 56.538,00 59.364,90 62.333,15 65.449,80 68.722,29
Depreciacion 985,00 985,00 985,00 985,00 985,00
Amortizacion 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33
UAII 10.721,37 13.479,36 16.383,82 19.442,09 22.661,90
15% Trabajadores 1.608,21 2.021,90 2.457,57 2.916,31 3.399,28
9.113,16 11.457,46 13.926,25 16.525,77 19.262,61
22% Impuesto a la renta 2.004,90 2.520,64 3.063,77 3.635,67 4.237,77
Utilidad neta 7.108,27 8.936,82 10.862,47 12.890,10 15.024,84
Elaborado por: Vivar Esteban
4.8 Flujo de caja

El flujo de caja representa la liquidez que la empresa tiene a continuacion en la tabla 36

con los datos obtenidos anteriormente se muestra el flujo de caja de la empresa.
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Tabla 36: Flujo de Caja

Estado de resultados

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Ao 5
Ingresos 115414,80 121185,54 127244,82 133607,06 140287,41
(-) Costo total 1680,00 1686,64 1693,30 1700,00 1706,71
Utilidad bruta 113734,80 119498,90 125551,51 131907,06 138580,70
Gastos operativos 45347,10 45526,30 45706,22 45886,84 46068,18
Gastos de Ventas 56538,00 59364,90 62333,15 65449,80 68722,29
Depreciacion 985,00 985,00 985,00 985,00 985,00
Amortizacion 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33
UAII 10721,37 13479,36 16383,82 19442,09 22661,90
15% Trabajadores 1608,21 2021,90 2457,57 2916,31 3399,28
9113,16 11457,46 13926,25 16525,77 19262,61
22% Impuesto a la renta 2004,90 2520,64 3063,77 3635,67 423777
Utilidad neta 7108,27 8936,82 10862,47 12890,10 15024,84
Depreciacion 985,00 985,00 985,00 985,00 985,00
Amortizacion 143,33 143,33 143,33 143,33 143,33
Flujo de Efectivo 8236,60 10065,15 11990,81 14018,44 16153,17
Inversion
Activo Fijo -9850,00
Activos Intangibles -50500,00
Capital de trabajo -47027,10
Inversion Total -107377,10
Flujo de Efectivo Neto -107377,10 8236,60 10065,15 11990,81 14018,44 16153,17

Elaborado por: Vivar Esteban
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4.9 Rentabilidad

Para determinar la rentabilidad de este proyecto se analizara los siguientes indicadores

Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR).

El VPN toma en cuenta en forma explicita el valor del dinero a través del tiempo. Se
calcula al restar la inversion inicial de un proyecto del valor presente de sus entradas de
efectivo descontadas a una tasa equivalente al costo de capital de la empresa (esta tasa se
denomina con frecuencia, tasa de descuento, rendimiento requerido, costo de capital o

costo de oportunidad). (Padilla, 2015)

Para el calculo del VAN se tomard como tasa de descuento la tasa de rentabilidad de la
empresa Krugercorpotation S.A obtenida de la informacion proporcionada por la empresa
en la Superintendencia de Compaiiias ya que la misma se encuentra en el mismos sector
que EV Desarrollo Tecnologico y la tasa libre de riesgo que en este caso es la tasa de un

bono gubernamental ecuatoriano. Esta formula esta planteada por (Park, 2009) en su

libro.

Iustracion 7: Formula para calcular la tasa de descuento

(Rendimiento esperado sobre el activo de riesgo) = (Tasa de interés sobre un bono

gubernamental) + (Prima de riesgo)

Fuente: Baca Gabriel

La empresa Krugercorpotation S.A tiene una tasa de rentabilidad del 8,35%, a esta tasa
le incrementaremos la tasa libre de riesgo para determinar la tasa de descuento que es de

7,85% segun el Banco Central del Ecuador.
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Como resultado para la tasa de descuento de este proyecto tenemos 16,2% con esta tasa
de descuento obtenemos un VAN de $-69878,21 por lo que podemos saber que el

proyecto no es viable.

Ahora realizamos el calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) que determina que el

valor actual de los flujos de caja sea igual al valor actual de los flujos de inversion.

Como resultado del TIR tenemos un -15% lo cual nos quiere decir que el retorno no sera

mayor al costo de capital y de esta manera sabemos que el proyecto es no viable.

Conclusion
Después de realizar el analisis financiero del proyecto con el resultado del TIR y VAN se

determind que no es viable.

105



Conclusiones

Finalmente la investigacion “Plan de negocios para una aplicacion movil dedicada a la

venta de servicios profesionales” ha permitido tener las siguientes conclusiones con

respecto a los objetivos planteados.

Dentro del andlisis de la empresa se llegd a describir en su totalidad a la empresa
y sus componentes, se determindé que la empresa tiene una estructura

organizacional adecuado.

Después de realizar el estudio de mercado se lleg6 a la conclusion que la empresa
actualmente no tiene un competidor directo dentro del mercado ecuatoriano,
ademads que con los resultados de las encuestas realizadas tanto a usuarios como

proveedores se determin6 que existe un grado alto de aceptacion de la plataforma.

Se crearon estrategias para ser implementadas dentro de cada uno de los

departamentos claves de la empresa las cuales estan disefiadas como guia para que

la empresa tenga un correcto funcionamiento.

Finalmente, el estudio financiero arrojé como resultado que la empresa no es

rentable dentro del medio en la cual se desarrollo.
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Recomendaciones

Tomar en cuenta los indicadores de gestion planteados en esta investigacion ya
que permitirdn mejorar la productividad dentro de la empresa y ademas al conocer
que esta sucediendo todo el tiempo, se puede llegar a tomar y mejorar decisiones

y ademas a tiempo.

Realizar un minucioso trabajo en el departamento de marketing para que la
plataforma sea promocionada de la mejor manera y asi cumplir con los objetivos

de la empresa en el menor tiempo posible.

Para que la empresa sea rentable se recomienda implementar la plataforma en

otras ciudades como Guayaquil y Quito de esta manera los ingresos aumentaran

y se debe aprovechar que el costo fijo no tendra un aumento.
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Anexos:

Anexo 1: Cuestionario encuesta piloto usuarios

s
-

UNIVERSIDAD DEL

AZUAY

g
!

UNIVERSIDAD DEL AZUAY
Facultad de Ciencias de la Administracion

Encuesta dirigida a los posibles usuarios de la plataforma ContactMe en la ciudad de

Cuenca.

1. ;Posee usted un teléfono movil inteligente con acceso a internet?

Si

2. Género
Masculino
Femenino

Prefiero no Responder

3. (Cual es su ocupacion?
Empleado Publico
Empleado Privado
Propia Cuenta

Empleador
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Jubilado

Estudiante

4. (Cual es su estado civil?
Soltero
Casado
Divorciado
Unién Libre
Viudo

Otro

5. ¢(En qué rango se encuentra su edad?
20230
31a40
41a50
5la60

Otro

6. ¢(Como encuentra usted profesionales? Ej.: gasfiteros, doctores, mecanicos, etc.
Referencias Personales
Internet
Péaginas Amarillas (EDINA) - Guia Telefonica
Aplicacion Movil

Otro
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7. ¢(En qué plataformas digitales encuentra estos servicios?
Facebook
Edina
OLX
Mercado Libre
Google

Ninguna

Otro

8. (Que profesiones o servicios son los que usted mas utiliza?
Servicios de Belleza (Peluqueria, Spa, etc.)
Servicios de Seguridad de Hogar (Alarmas, Camaras de Seguridad, etc.)
Servicios de Mantenimiento de Vehiculos (Mecénico, Gruas, etc.)
Servicios de Limpieza de Hogar
Servicios de Educacion (Profesores de Nivelacion, Preuniversitarios, Institutos de
Idiomas, etc.)
Servicios de Mantenimiento de Hogar (Gasfiteros, Carpinteros, Deteccion de Fugas de
Agua, etc.)
Servicios de Eventos (Meseros, Bartenders, DJ, etc.)
Servicios de Informética (Reparacion de Computadoras, Instalacion de Software, etc.)
Servicios Legales (Abogados)

Otro

9. (Con qué frecuencia usted busca profesionales?
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1 vez por mes

2 veces por mes

Mas de 2 veces por mes

1 vez por afio

2 veces por afio

Mas de 2 veces por afio

Otro

10. ;Qué factores le parecen importantes para decidir qué profesionales elegir?

Precio

Poco Importante

Honradez

Poco Importante

Responsabilidad

Poco Importante

Rapidez

Poco Importante

Puntualidad

Muy Importante

Muy Importante

Muy Importante

Muy Importante
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Poco Importante Muy Importante

Otro

11. ;Usaria usted ContactMe para encontrar prestadores de servicios?
Si

No

12. ;Cual es la razon por la que no usaria ContactMe para encontrar profesionales?
Prefiero hacerlo con un método tradicional
Desconfianza

Otro

13. ;Usted cree que una calificacion previa de los proveedores de servicio ayudaria
a generar mayor confianza en la aplicacion?
Muy Probable
Probablemente
Poco probable

Nada Probable
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Anexo 2: Reporte de prueba piloto usuarios

Grifico 29: Pregunta #1: ;Posee usted un teléfono movil inteligente con acceso a
internet?

18
16
14
12

10

Si No

Elaborado por: Vivar Esteban
El objetivo de esta pregunta es determinar qué personas utilizan un teléfono inteligente,
ya que al ser una aplicacion debe ser utilizada por personas con acceso al mismo. Las
personas que respondieron NO, automaticamente terminaban la encuesta. Finalmente 16

personas respondieron que “SI”.
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Grafico 30: Pregunta #2: Género

14

13

12

10

0

Femenino Masculino Prefiero no responder

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer cudl es el género de las personas encuestadas.

Como resultado 13 personas son de género femenino y 3 son de género masculino.
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Grafico 31: Pregunta #3 ;Cual es su ocupacion?

Jubilado - 1

Empleador _ )

Empleado publico I 2

Propia nta
OPIACUNY N

e P N 9

Elaborado por: Vivar Esteban
El objetivo de esta pregunta es conocer la ocupacion de las personas encuestadas.
Las respuestas mas representativas de la encuesta fueron empleado privado con: 9

respuestas, propia cuenta con: 2 respuestas, empleado publico con: 2 respuestas y

empleador con: 2 respuestas.
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Grafico 32: Pregunta #4 ;Cual es su estado civil?

m Casado = Soltero = Divorciado Otros

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer el estado civil de las personas encuestadas. En

este caso se puede observar que una gran parte de los encuestados se encuentran casados

con un 50% que representa a 8 personas.
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Grafico 33: Pregunta #5 ;En qué rango se encuentra su edad?

N

[N

20a30 31a40 41 a 50 51a60

Elaborado por: Vivar Esteban

Como datos relevantes, el rango mayoritario de encuestados es de 31 a 40 afios con 7

personas.
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Grafico 34: Pregunta #6 ;Como encuentra usted prestadores de servicios? Ej.: gasfiteros,

doctores, mecanicos, etc.

Aplicacion movil I
1

Internet
N -

Referencias personales _
13

0 5 10 15

Elaborado por: Vivar Esteban

Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger

mas de una opciéon. El objetivo de esta pregunta es conocer la manera en que las personas

encuestadas, encuentran prestadores de servicios actualmente. Como dato interesantes de

esta pregunta, las personas encuentran en su mayoria prestadores de servicios por

referencias personales con 13 respuestas.
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Griéfico 35: Pregunta #7 ;En qué plataformas digitales encuentra estos servicios?

7
5
4
3

1

[] 0

Facebook Edina OLX  Mercado Google Ninguna  Otros
Libre

12

10
10

(o)

N

[\9)

S

Elaborado por: Vivar Esteban

Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger
mas de una opcion. El objetivo de esta pregunta es conocer los medios digitales en que
las personas encuestadas encuentran prestadores de servicios actualmente. En base a los
resultados se determina que las personas actualmente utilizan con predominio la
plataforma de Facebook, con 10 respuestas. En otras respuestas se coloco WhatsApp
como opcidon de los encuestados dato que permitid colocar esta opcion dentro de la

encuesta final.
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Grafico 36: Pregunta #8 ;Que profesiones o servicios son los que usted mas utiliza?

Otros NN
Servicios Legales (Abogados) I
Servicios de Informatica (Reparacion. . I
Servicios de Eventos (Meseros,. . NN
Servicios de Mantenimiento de Hogar. . I
Servicios de Educacion (Profesores de. . I
Servicios de Limpieza de Hogar |l
Servicios de Mantenimiento de.. I
Servicios de Seguridad de Hogar. . I
Servicios de Belleza (Peluqueria, Spa,.. I
0 2 4 6 8 10 12

Elaborado por: Vivar Esteban

Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger
mas de una opcidn. El objetivo de esta pregunta es conocer qué tipo de prestadores de

servicios son los mas solicitados por las personas encuestadas.

Como datos interesantes dentro de esta pregunta, las personas solicitan mas las siguientes
categorias: educacion con 10 respuestas, profesionales de hogar: 7 respuestas,
profesionales de mantenimiento de vehiculos: 5 respuestas y profesionales de belleza: 4

respuestas.
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Grafico 37: Pregunta #9 ;Con qué frecuencia usted busca profesionales?

3
m | vez por mes m 2 veces por mes = Més de 2 veces por mes
1 vez por afio m 2 veces por afio m Mas de 2 veces por aflo

m Otros

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer la frecuencia de uso de servicios profesionales

por parte de los encuestados.

Se muestra que 9 personas utilizan estos servicios como minimo una vez por afo y 6

personas utilizan estos servicios como minimo una vez por mes. En conclusion, existe

una frecuencia de uso moderada de servicios profesionales por parte de usuarios.
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Grafico 38: Pregunta #10 ;Usaria usted ContactMe para encontrar prestadores de
servicios?

= Si = No

0%

Elaborado por: Vivar Esteban
El objetivo de esta pregunta es después de una breve resumen acerca del funcionamiento
de la aplicacion, conocer si las personas encuestadas estarian interesadas en utilizar

ContactMe para encontrar profesionales.

Se puede ver que el total de las personas encuestadas si estarian dispuestas a utilizar la

aplicacion movil.
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Grafico 39: Pregunta #11 ;Usted cree que una calificacion previa de los proveedores de
servicio ayudaria a generar mayor confianza en la aplicacion?

= Muy Probable = Probablemente

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar si una calificacion previa a los profesionales

generara mas confianza dentro de la aplicacion, y como resultados se encontré que el del

68,84% de encuestados, 11 personas lo creen muy probable.
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Anexo 3: Cuestionario encuesta piloto usuarios

w
-

UNIVERSIDAD DEL

AZUAY

UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Facultad de Ciencias de la Administracion

Encuesta dirigida a los posibles usuarios de la plataforma ContactMe en la ciudad de

Cuenca.

1. ;Posee usted un teléfono movil inteligente con acceso a internet?

Si

No

2. Género
Masculino
Femenino

Prefiero no Responder

3. (Cual es su ocupacion?
Empleado Publico
Empleado Privado
Propia Cuenta
Empleador

Jubilado
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Estudiante

4. (Cual es su estado civil?
Soltero
Casado
Divorciado
Unién Libre
Viudo

Otro

5. ¢(En qué rango se encuentra su edad?
20230
31a40
41a50
5la60

Otro

6. ¢(Como encuentra usted profesionales? Ej.: gasfiteros, doctores, mecanicos, etc.
Referencias Personales
Internet
Péaginas Amarillas (EDINA) - Guia Telefonica
Aplicacion Movil

Otro

7. ¢(En qué plataformas digitales encuentra estos servicios?
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Facebook
Edina

OLX

Mercado Libre
Google
WhatsApp

Ninguna

Otro

8. (Que profesiones o servicios son los que usted mas utiliza?
Servicios de Belleza (Peluqueria, Spa, etc.)
Servicios de Seguridad de Hogar (Alarmas, Camaras de Seguridad, etc.)
Servicios de Mantenimiento de Vehiculos (Mecénico, Gruas, etc.)
Servicios de Limpieza de Hogar
Servicios de Educacion (Profesores de Nivelacion, Preuniversitarios, Institutos de
Idiomas, etc.)
Servicios de Mantenimiento de Hogar (Gasfiteros, Carpinteros, Deteccion de Fugas de
Agua, etc.)
Servicios de Eventos (Meseros, Bartenders, DJ, etc.)
Servicios de Informética (Reparacion de Computadoras, Instalacion de Software, etc.)
Servicios Legales (Abogados)

Otro

9. (Con qué frecuencia usted busca profesionales?
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1 vez por mes

2 veces por mes

Mas de 2 veces por mes

1 vez por afio

2 veces por afio

Mas de 2 veces por afio

Otro

10. ;Qué factores le parecen importantes para decidir qué profesionales elegir?

Precio

Poco Importante

Honradez

Poco Importante

Responsabilidad

Poco Importante

Rapidez

Poco Importante

Puntualidad

Muy Importante

Muy Importante

Muy Importante

Muy Importante
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Poco Importante Muy Importante

Otro

11. ;Usaria usted ContactMe para encontrar prestadores de servicios?
Si

No

12. ;Cual es la razon por la que no usaria ContactMe para encontrar profesionales?
Prefiero hacerlo con un método tradicional
Desconfianza

Otro

13. ;Usted cree que una calificacion previa de los proveedores de servicio ayudaria
a generar mayor confianza en la aplicacion?
Muy Probable
Probablemente
Poco probable

Nada Probable
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Anexo 4: Cuestionario encuesta piloto prestadores de servicios

o d

N

CNIVE{R SIDAD DEL
UA

AZUAY

UNIVERSIDAD DEL AZUAY
Facultad de Ciencias de la Administracion

Encuesta dirigida a los posibles prestadores de servicios de la plataforma ContactMe en

la ciudad de Cuenca.

1. ;Posee usted un teléfono movil inteligente con acceso a internet?
Si

No

2. Género
Masculino
Femenino

Prefiero no Responder

3. ¢(En qué rango se encuentra su edad?
20230
31a40
41a50
51a60

Otro
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4. (Cual es su profesion o en qué categoria se encuentran los servicios que usted

ofrece?

Servicios de Belleza (Peluqueria, Spa, etc.)

Servicios de Seguridad de Hogar (Alarmas, Camaras de Seguridad, etc.)

Servicios de Mantenimiento de Vehiculos (Mecénico, Gruas, etc.)

Servicios de Limpieza de Hogar

Servicios de Educacion (Profesores de Nivelacion, Preuniversitarios, Institutos de

Idiomas, etc.)

Servicios de Mantenimiento de Hogar (Gasfiteros, Carpinteros, Deteccion de Fugas de

Agua, etc.)

Servicios de Eventos (Meseros, Bartenders, DJ, etc.)

Servicios de Informética (Reparacion de Computadoras, Instalacion de Software, etc.)

Servicios Legales (Abogados)

Otro

5. ¢De qué manera usted promociona sus servicios?
Referencias Personales
Internet
Péaginas Amarillas (EDINA) - Guia Telefonica
Aplicacion Movil
Publicidad en Medios (Radio, Television, Periddico, etc.)

Otro
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6. ¢En qué plataformas digitales promociona sus servicios?
Facebook
Edina
OLX
Mercado Libre
Google
WhatsApp
Ninguna

Otro

7. ¢Con qué frecuencia le contactan clientes nuevos mediante plataformas
digitales?
1 vez por mes
2 veces por mes
Mas de 2 veces por mes
No me contactan por plataformas digitales

Otro

8. (Usaria usted ContactMe para ofrecer sus servicios?
Si

No
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9. ¢Cudl es la razén por la que no usaria ContactMe para ofrecer sus servicios?

10. ;Pagaria un valor mensual por ser parte de la plataforma?

Si_
No_
11. ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?
$1-810__
$11-820_
$21-8$30__
$31-340__
$41-$50__
12. ;Contrataria un plan destacado dentro de la plataforma?
Si_
No
13. ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?
$1-810__
$11-820_
$21-8$30__
$31-3$40__
$41-$50__
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14. ;Contrataria un plan verificado dentro de la plataforma?
Si

No

15. ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?
$1-810__
$11-820_
$21-8$30__
$31-8$40__

$41-$50

16. ;Qué tiempo le parece prudente para determinar resultados y asi tomar una
decision de compra?
1 Mes
2 Meses
3 Meses
6 Meses

Otro

17. ;Que beneficios extras le gustaria encontrar dentro de la plataforma?
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Anexo 5: Reporte de prueba piloto proveedores

Grafico 40: Pregunta #1 ;Posee usted un teléfono movil inteligente con acceso a internet?

25

20

15

10

Si No

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta fue determinar qué personas utilizan un teléfono inteligente
debido a que al ser una aplicacion debe ser utilizada por personas con acceso al mismo.
Las personas que respondieron NO, automaticamente terminaban la encuesta. Finalmente

20 personas respondieron que “SI”
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Grafico 41: Pregunta #2 Género
14

12
12

10

(o)

AN

\S)

Femenino Masculino

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer cudl es el género de las personas encuestadas.

Como se puede observar, entre hombres y mujeres existe una diferencia de 16 personas

que no es considerado algo representativo. Como resultado 8 personas son de género

femenino y 12 son de género masculino.
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Grafico 42: Pregunta #3 Encuesta Prestadores de Servicios
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer la edad de las personas encuestadas. Como datos

relevantes se puede observar que el rango mayoritario de encuestados es de 20 a 30 afios

con 9 personas.
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Grafico 43: Pregunta #4 ;Cudl es su profesion o en qué categoria se encuentran los

servicios que usted ofrece?

Otros
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Elaborado por: Vivar Esteban

Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger

mas de una opcion. El objetivo de esta pregunta es conocer qué tipo de profesionales son

los encuestados. Como datos interesantes dentro de esta pregunta es que las categorias

con mas respuestas son las siguientes categorias: educacion: 4 respuestas, informatica: 5

respuestas y servicios legales: 3 respuestas. Como conclusion se tienen respuestas de una

gran variedad de prestadores de servicios.
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Gréfico 44: Pregunta #5: ;| De qué manera usted promociona sus servicios?

Publicidad en medios (Radio,
Television, Periddico, etc.) [ 2
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Elaborado por: Vivar Esteban

20

Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger

mas de una opcion. El objetivo de esta pregunta es conocer la manera en que las personas

encuestadas promocionan sus servicios actualmente.

Podemos observar que las personas promocionan sus servicios en su mayoria por

referencias personales con 16 respuestas, le sigue mediante internet con 14 respuestas,

cabe recalcar que en esta pregunta existen encuestados que utilizan las dos formas para

promocionar sus servicios.
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Gréfico 45: Pregunta #6 ;En qué plataformas digitales promociona sus servicios?
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Elaborado por: Vivar Esteban

Dentro de esta pregunta se aceptan varias respuestas es decir un encuestado puede escoger
mas de una opcidn. El objetivo de esta pregunta es conocer los medios digitales en que

las personas encuestadas promocionan sus servicios profesionales.

Como podemos ver, las personas actualmente utilizan con predominio la plataforma de

Facebook con 13 respuestas, seguido de WhatsApp con 13 respuestas y finalmente

Google con 7 respuestas.
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Grafico 46: Pregunta #7 ;Con qué frecuencia le contactan clientes nuevos mediante

plataformas digitales?

m | vez por mes
m 2 veces por mes
= Més de 2 veces por mes

No me contactan por plataformas digitales

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es conocer la frecuencia de contacto de clientes nuevos hacia

prestadores de servicios.

Podemos ver que 11 prestadores de servicios son contactados por clientes nuevos
mediante plataformas digitales por lo menos una vez al mes. En conclusion, existe una
frecuencia de contacto interesante por medios digitales es decir cada vez mas usuarios

optan por utilizar estos medios para contactarse con prestadores de servicios.
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Grafico 47: Pregunta #8 ; Usaria usted ContactMe para ofrecer sus servicios?

= Si = No

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es después de una breve resumen acerca del funcionamiento
de la aplicacion, conocer si las personas encuestadas estarian interesadas en promocionar
sus servicios mediante ContactMe; 18 de las personas encuestadas si estuviesen
dispuestas a utilizar la aplicacion movil, siendo un niimero realmente bueno ya que

representa el 90% del total de encuestados.
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Gréfico 48: Pregunta #9 ;Pagaria un valor mensual por ser parte de la plataforma?

= Si = No

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar si los prestadores de servicios estarian

dispuestos a cancelar un valor por pertenecer a la plataforma. Como conclusion la mitad

de los encuestados si estan dispuestos a cancelar por pertenecer a la plataforma.
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Grafico 49: Pregunta #10 ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar el valor que se debera cobrar por pertenecer a
la plataforma, como resultado se determina que en promedio los prestadores de servicio

estan dispuestos a pagar entre $1 y $10 mensuales.
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Grafico 50: Pregunta #11 ;Contrataria un plan destacado dentro de la plataforma?

= Si = No

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar si los prestadores de servicios estarian
dispuestos a cancelar un valor por contratar un plan verificado dentro de la plataforma.
Como conclusion, 65% de los encuestados si estan dispuestos a cancelar un valor por

contratar un plan verificado dentro de la plataforma.
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Grafico 51: Pregunta #12 ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar el valor que se debera cobrar por pertenecer a

la plataforma, como resultado se determina que en promedio los prestadores de servicio

estan dispuestos a pagar entre $1 y $10 mensuales.
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Gréfico 52: Pregunta #13 ;Contrataria un plan verificado dentro de la plataforma?

= Si = No

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar si los prestadores de servicios estarian
dispuestos a cancelar un valor por contratar un plan verificado dentro de la plataforma.
Como conclusion, la mitad de los encuestados si estan dispuestos a cancelar un valor por

contratar un plan verificado dentro de la plataforma.
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Grafico 53: Pregunta #14 ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?
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Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar el valor que se debera cobrar por pertenecer a

la plataforma, como resultado se determina que en promedio los prestadores de servicio

estan dispuestos a pagar entre $1 y $30 mensuales.
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Grafico 54: Pregunta #15 ;Qué tiempo le parece prudente para determinar resultados y
asi tomar una decision de compra?

m] Mes =2 Meses =3 Meses

Elaborado por: Vivar Esteban

El objetivo de esta pregunta es determinar un tiempo prudente de prueba gratis para
establecer resultados por parte de los prestadores de servicios, como resultado con un
44,44% de respuestas (8 respuestas) indica que con 3 meses de prueba gratis los

prestadores de servicios determinarian un resultado del plan.
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Anexo 6: Cuestionario encuesta prestadores de servicios

E
-

UNIVERSIDAD DEL

AZUAY

&
!

UNIVERSIDAD DEL AZUAY
Facultad de Ciencias de la Administracion

Encuesta dirigida a los posibles prestadores de servicios de la plataforma ContactMe en

la ciudad de Cuenca.

1. ;Posee usted un teléfono movil inteligente con acceso a internet?

Si

2. Género
Masculino
Femenino

Prefiero no Responder

3. ¢(En qué rango se encuentra su edad?
20230
31a40
41a50
51a60

Otro
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4. (Cual es su profesion o en qué categoria se encuentran los servicios que usted

ofrece?

Servicios de Belleza (Peluqueria, Spa, etc.)

Servicios de Seguridad de Hogar (Alarmas, Camaras de Seguridad, etc.)

Servicios de Mantenimiento de Vehiculos (Mecénico, Gruas, etc.)

Servicios de Limpieza de Hogar

Servicios de Educacion (Profesores de Nivelacion, Preuniversitarios, Institutos de

Idiomas, etc.)

Servicios de Mantenimiento de Hogar (Gasfiteros, Carpinteros, Deteccion de Fugas de

Agua, etc.)

Servicios de Eventos (Meseros, Bartenders, DJ, etc.)

Servicios de Informética (Reparacion de Computadoras, Instalacion de Software, etc.)

Servicios Legales (Abogados)

Otro

5. ¢De qué manera usted promociona sus servicios?
Referencias Personales
Internet
Péaginas Amarillas (EDINA) - Guia Telefonica
Aplicacion Movil
Publicidad en Medios (Radio, Television, Periddico, etc.)

Otro
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6. ¢En qué plataformas digitales promociona sus servicios?
Facebook
Edina
OLX
Mercado Libre
Google
WhatsApp
Ninguna

Otro

7. ¢Con qué frecuencia le contactan clientes nuevos mediante plataformas
digitales?
1 vez por mes
2 veces por mes
Mas de 2 veces por mes
No me contactan por plataformas digitales

Otro

8. (Usaria usted ContactMe para ofrecer sus servicios?
Si

No
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9. ¢Cudl es la razén por la que no usaria ContactMe para ofrecer sus servicios?

10. ;Pagaria un valor mensual por ser parte de la plataforma?

Si

No

11. ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?

12. ;Contrataria un plan destacado dentro de la plataforma?

Si

13. ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?

14. ;Contrataria un plan verificado dentro de la plataforma?

Si

No

15. ;Qué valor estaria dispuesto a pagar?
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16. ;Qué tiempo le parece prudente para determinar resultados y asi tomar una
decision de compra?
1 Mes
2 Meses
3 Meses
6 Meses

Otro

17. ;Que beneficios extras le gustaria encontrar dentro de la plataforma?
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2. Contenido
SREmAy xS T T TR SRR el e e L S S

Con la presente investigacion se busca crear un plan de negocios para una empresa cuyo
giro de negocio esta basado en una aplicacién mévil, con el objetivo de atraer posibles
~ inversionistas, conocer la viabilidad del proyecto y tener una base estratégica parael

. zzpmblemauca

~~A-nivel-global-las-aplicaciones méviles que permiten realizar actividades-diarias-son-cada-—
------------- vez-mas-utilizadas por-las-personas por-la facilidad de uso y rapidez. Actualmente estas ...
.aplicaciones son-una herramienta muy importante para diferentes empresas y personas ya

............. que por.medio de ellas se pueden ofrecer productos y servicios. ..

~Enr Ecuador esta es una industria nueva y poco desarrollada: Actualmente la empresa cuyo

2.3Preguntadelnvestlgaclén

-.¢;Se puede medir la rentabilidad de una empresa. cuyo.giro.de negocio. esta basado en una

...aplicacién mdvil mediante la aplicacién de un plande negocios? . ..

T T - it i il i  ti;t; il iiii

.Esta investigacién busca desarrollar un plan de negocios para una empresa cuyo giro de
negocio se basa en una aplicacién mévil en la cual profesionales pueden ofrecer y vender
sus servicios. Actualmente la empresa busca inversionistas pero lastimosamente al no
tener un plan de negocios definido se le dificulta.

...EL plan de negocios propuesto seré realizado mediante el modelo propuesto por Moreno, .

__como resultado determinar la viabilidad del proyecto y ademds generar estrategias guia

~para su correcto desarrollo. :
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2.5. Estado del Arte y marco tedFi¢oVERSIDAD
DEL AZUAY _
El plan de negocios es uno de los documentos més importantes_(iue debe tener una
""""""" empresa ya que el mismo-va-a permitir un buen manejo-de la-misma: En-este documento-—--
~se-encuentran los-objetivos principales-que tienen-la-empresa, inversiones-que se -deben.........

-realizar.y ademds las.estrategias que. permitirdn conseguir. los. mismos..

"""eI"re‘sulta'do"'de"'urr'proceso"'de"‘pl‘an'eacién:"'Este"‘ptan"'de'"negociUS"sirve"para"guiar-un --------------
“~negocio; porque muestra-desde-los-objetivos-que se-quieren-lograr-hasta-las-actividades-
............. cotidianas-que--se-desarrollaran -para--alcanzarlos.-Lo.que -busca..este.documento..es

.............. combinar.la forma.y. el contenido. La forma se refiere a la_estructura, redaccién e

-------------- Segun-David Gumpert €l plan de negocios es-un-documento que sustenta de cierta manera. ........
.............. que.el,.negocio.pucde..vsndcr,lo.suﬁcientc,de..un,producto.o..un,servicio..éorno.,pam.que,,la

..empresa sea rentable y asi ser atractivo para posibles inversionistas. (Gonzalez, 2016)

~Es importante para-las empresas-tener un-plan-denegocios ya que-es-su-carta-de
~presentacion;-el-mismo-nos-permite- tener-un-direccionamiento-para-que-la-empresa-se-—---

---desarrolle-adecuadamente y-ademds puede generar el interés de futuros inversionistas, ...

3. Analisis del Entorno.
R e T T L B T —

sEtPIanEs.tratégicoy PI‘OyeCtOdeEmprendiﬂHeI’l’tO ..................................

(0910945 |
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6. Estudio de Mercado y Plan Comercial.
..7...E.Studio__del.Mar.c.OLé..ga.l- ................................................ SR B i e S WP A AR N AR L Tl N A R o .
............................. 8. ledeoperaciones. ke R R . UL o Casiacun

................... 9‘Pi&nFmaBCIQrO S S B SR R 5 < T B e e s o P 5 O P P O s e

"'Las partes fundamentales del esquema propuesto en los cuales estara basada esta

Ana1151s del Entorno Las caractenstxcas deI entomo que son 1mp0rtantes para una

actividad pueden provocar un 1mpacto diferente en otras y sus influencias pueden variar

~ de un periodo a otro. Conviene averiguar qué factores del entorno han sido 1mportantesm i<

factoresenelﬁmno(Moreno,ZOlG)

" El Plan Estratégmo y Proyecto de Emprendlrmento El plan cstratcglco €s un mn informe
 escrito que resume a nivel econémico financiero, estrateglco y orgamzatwo la situacién
actual y Ia posici6n futura de la empresa. En (Dess y Lumpkin, 2003); citado por (Moreno,
"72016) 1eemos lo siguiente: Entendemos por plan estratégico el conjunto de andlisis,
“"decisionés y acciones que una ‘organizacion 1leva a c¢abo para crear y manténer ventajas

"Estudio de Mercado y Plan Comercial: Para estudiar la factibilidad economica de una

““nueva oportunidad de negocio, el estudio de mercado debe dar respuesta a tres

“interrogantes: el volumen de ventas esperado, el comportamiento de las ventas duranteel
““horizonte de evaluacion dél’ﬁi’(’)’}"éé‘tﬁ"Y'é'l’pfét’:’i’ﬁ“t’{ﬁé Tos consumidores estarian dispuestos
~apagar por el producto o-servicio: Los resultados de esta investigacion se registran-como

--ingresos de operacion-en-el flujo-de eaja: (Moreno; 2016 )i

"Plan Financiero: El plan financiero de un proyecto de emprendimiento se confecciona a -

““través de dos componentes: el estudio econémico y el estudio financiero. EI primero

“establece 1a viabilidad econdmica del negocio con sus retornos estimados, determinael
""""" “volumen minimo-de-ventas-para-obtener ganancias y proyecta lasensibilidad de-sus -~
------------ resultados-de-acuerdo a las variaciones en-ventas; costos-e-inversiones.-En- cambio; el -
---------- SEEUNAo determina las necesidades de financiamiento a corto y largo plazo, identificalas ... .

_fuentes de apoyo y establece la estructura financiera. (Moreno, 2016) .. ...
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Ante lo expuesto se puede determinprfodimpontansia de la realizacién de un plan de

DEL

. DEL AZUAY . : :
negocios antes de emprender un negocid ya que con el mismo se tiene una guia

fundamental para el manejo y viabilidad del mismo.

2.6. Hipétesis

MR e e e e e e ot

| 1
l 2.~ Analizar el mercado interno ecuatoriano en el que se encuentra la-empresa; sus
! ....................................... prin.cipalc Scompeﬁdﬂresyp(?'Slbles fﬁeﬂtes; ..........

------------------------------ 3;.-----P-1&ntear-es{rategias-empresariales-que-pem}itirén--a--la-cmpresa--tener-una--guia.....-..-.....

"""""""" inductivo; Para-la realizacion del-anélisis de mercadoquese encuentra en el segundo-
--capitulo-se hara un-andlisis-de la-competencia y por medio-de encuestas-el andlisis-de-los -
.posibles.usuarios-y-profesionales que brindardn sus servicios dentro.de la aplicacién. En.........

_.cuanto._a la realizacién del tercero.y.cuarto capitulo_se usard el modelo base para esta.... .

componentes.
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2.10. Alcances y resultados esperados

__Con la presente investigacién como resultado final se busca obtener un documento con
__un plan de negocios que sirva como carta de presentacién ante inversionistas o entidades

de financiamiento de una empresa cuyo giro de negocio est4 basado en una aplicacién
mévil.

_.2.11. Supuestos y riesgos
Que no exista la informacién suficiente para desarrollar toda la investigacién.

R e e e T "
A BTIDEEIMER sl imessessssuswanesirlo AT G0E. 08 2 Nl -pacs - 1. |
obtencidn de informacion.
Libros prmm QO Bste valor se utilizard en libros que |
e | sean necesarios para la investigacion. |
Suministros de Oficina 20 Se utilizarzi para la realizacién de la

A EGEEHEA GERERGIVG ™ "
ST R R e s e e e A e A R S

AR R e B e

... 1.1.Descripcion de la Empresa S R oY PR S i P S ARt
ged 7 ; Descnp(:lon del Modelo de Negocw

: CapituloZAnahSISdelMercado S ES T BT BT VST T TR O TR

g o by e s g s bl st

oy 2 AN Je Competitobey  1a 2 0 0 A L B B L Bl

2.3.Andlisis de Posibles Chentes ) Ye Profesmnales por Med1o de Encuestas

24 AndlisisFODA™ e
.2.5.Andlisis PEST -
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i1 B A
3.1.Estrategias Administrativig 2 DAY
3.2.Estrategias de Personal
__3.3.Estrategias de Mercadeo
Capitulo 4. Plan Financiero
4.1.Financiamiento
T e o e L
___________________________________ 4.3 Rentabilidad
Sl
______ Recomendaciones
............................... Bibliografia
________________ Anexos
2.15. Cronogi‘ama
Objetivo Actividad ‘Resultado esperado Tiempo |
T T SR RS ...l (semanas)
Describir a la | Obtenciéon  de | Obtener una | 3 Semanas
............................... emawwgminfmamﬁﬂdeladcscripdénde'la
o |de megocio est4|empresa mediante | empresa y su modelo
basado en wuna|una visita a la | de negocio.
--}.aplicacién. mévil....... - FSTRST Bh Hbaay T LA
realizando un
...... '"éﬁ"l‘aligig‘“""‘dé‘“‘"”It‘)’g” = O L LI LETTT TP TR PR PP
T TR MR e L
correspondientes.
T g T T T 3 e R e &
..}.mercado.....interno. | posibles................] |_posibles.competidores. |
ecuatoriano en el | competidores
“1que se encuentra la | existentes: “Detesmiingy Ot la 4 Semanas—
| empresa aceptacion .-
analizando sus | Realizacién de | proyecto por parte de
e epiNCIpAles -encuestas-dirigidas-|-USUATIOS - rrrorrrerinen y
competidores y|a posibles | profesionales.
“Telientes. ™ Bt 70 e S SN S ) SRS
_podrian brindar sus |
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servicios dentro de

encuestas dirigidas

R PECTE § © 7 L e o

.................... Rea}_izacién de e e e e e e T R L Tl e s s S,

permitirin a la | de estrategias.. -

guia para su
S —
funcionamiento.

Plantear Aplicar el modelo Determmar estrategias | 4 Semanas

que permite la | Financiamiento, negocios propuesto.

conocer la | Ingresos y

de negocios

Realizar un | Realizar  un | Determinar Il | 3 Semanas_

.|.viabilidad del plan | Rentabilidad. . .| ... | ... .|

TOTAL

16 Semanas

BT e e e e s e

EstlleutllizadoAPA e iy eendnciis et

__Luna, A. (2016). Plan estratégico de negocios. Grupo Editorial Patria.

B 11T -
. Fleitman, J. (2000). Negocios Exitosos. McGraw-Hall, .

__Moreno, C. T. (2016). Emprendimiento y plan de negocio. RIL Editores.
__Weinberger, K. (2009). Plan de Negocios. Lima: Nathan AssociatesInc.
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.~3.5.'Fecha de entrega
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