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1 Introducciéon

El campo dindmico de los negocios, la transformacion digital y la globalizacidn; se han
convertido en los impulsores de la innovacion. Provocando gran impacto en muchos sectores
productivos del mundo, deconstruyendo las formas tradicionales de relacion laboral y
econdmicas, para darle paso a métodos mas tecnoldgicos que se fortalecen con el trascurrir del

tiempo. Llegando; incluso, a convertirse en un factor clave en el sistema productivo de cada pais.

En Colombia este panorama no es indiferente, el sector de la tecnologia de la informacion
y comunicacion se ha convertido en un factor importante en la economia nacional, con una
representacion del seis por ciento de producto interno bruto de pais, ha logrado ser un sector
atractivo para empresario y emprendedores que desean incursionar en este campo. Con este
exponencial avance, no cabe dudas que la tecnologia esta imponiendo en la nacién nuevas piezas
al engranaje de los mercados, los cuales son de vital importancia aplicarlas con rapidez y asi
estar a la vanguardia del cambio acelerado que imparte este nuevo entorno. Con base en lo
anterior, se ha suscitado la iniciativa de disefiar una alternativa tecnoldgica de crear un espacio
donde todos lo que posean conocimiento, habilidad y destreza en algln area del saber y deseen
recibir contribucion monetaria puedan ofrecer su experiencia, mientras que aquello que requieran
de su conocimiento pueda hallarlos facilmente. Todo esto con el fin de establecer relaciones de
valor mutuo que logre responde a estas nuevas formas de relacién que velozmente se van
entretejiendo en nuestro entorno socioecondmico. Dicho esto, se ha creado un plan de negocio
que posibilite determinar la viabilidad operacional y econdmica de la propuesta del proyecto,
iniciando con una indagacion del mercado tecnoldgico y laboral, pasando por un analisis
financiero que contribuya a visualizar, objetivamente, el panorama para la posible puesta en

marcha de la propuesta plasmada en este documento.
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2 Descripcion de la oportunidad

La pandemia ha generado muchos estragos en la economia de los paises del mundo, sin
duda, muchos de los trabajadores dependientes e independientes se ha visto afectados por la
recesion econdmica, lo cual los han empujado a realizar otras actividades que le permitan generar
ingresos. Debido a esta situacion, el desempleo en el pais ha aumentado, Segun el dltimo boletin
técnico del DANE del mes de diciembre de 2020, Colombia registro una tasa de desempleo de
15.9% frente 10.5% del 2019 lo que represento un aumento 5,4 puntos porcentuales. Asi mismo
la poblacion desocupada a nivel nacional fue 3,3 millones en diciembre de 2020, es decir, 907 mil
personas mas en comparacion con el mismo mes de 2019, reflejando una variacion anual de 37,8%.
Asi mismo, la variable poblacién inactiva, marco, en diciembre de 2020 15,4 millones de personas.
Lo cual traeria dificultades financieras e inconvenientes en el poder adquisitivo de la poblacion,

que se veria reflejado en la dinamica individual de consumo en la economia.

Por otro lado, se encuentran los constantes cambios de consumo a nivel global donde
prevalece las experiencias que la adquisicion de bienes u objetos. Las redes sociales, la web y la
colaboracién a través de las plataformas digitales ha abierto un camino alternativo para el consumo
Ilamado economia colaborativa donde al usuario se le permite acceder a todo tipo de producto sin
entrar en la saturacion por la compra de los mismos. Esta tendencia muestra como poco a poco el
mercado incentivan a volver a practicas antiguas como el trueque o prestamo donde compartir
bienes es menos costosos que poseerlo. En Colombia le apuesta a esta nueva forma de consumo,
plataformas domiciliarias como Rappi, voy con cupo, entre otras apuntan al encuentro de la

demanda y oferta de servicios o productos que puedan satisfacer requerimientos mutuos.
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Con base en lo anterior surge la idea, por parte de las autoras, de un emprendimiento digital
basado en las premisas de la economia colaborativa para brindar un espacio a todas las personas
desocupadas, ocupadas, inactivas y pymes del pais una alternativa adicional para la
comercializacién de sus servicios, conocimientos y destrezas de un area del saber con el proposito
de generar rendimientos econdmicos a su talento que se vera reflejado en sus finanzas personales

y familiares.

El panorama anterior, muestra a Colombia como una tierra fértil para generar
emprendimiento que logren crear valor y aporten al desarrollo del pais, a esto se le agrega el factor
que Colombia es el cuarto pais después de Brasil, México y argentina con mas internautas y cuenta
con un 69% de penetracion de internet y se prevé un crecimiento anual del 60% entre 2017-2021
del comercio electrdnico. reporte de blackindex 2019. Gracias a esto se amplia el camino para el
desarrollo de una plataforma digital que se dedique a facilitar la comercializacion de servicio donde
demandantes y oferentes de servicios puedan establecer relaciones de valor y mutuo beneficio.
Que consistira que los poseedores de conocimientos, habilidades y destrezas, puedan publicitar,
conectar y relacionarse con potenciales clientes que requeririan de su labor mientras que por otro
lado, los usuarios hallaran la oportunidad de elegir dentro de una gran gama de profesionales que
mejor se ajuste a sus requerimientos. Todo esto dentro de un marco legal, honesto y seguro que les

permitan a ambas partes sentirse confiado de su interaccion.

2.1 Descripcién de modelo de negocio

Findit es una plataforma digital que tiene como principal objetivo facilitar la interaccion
entre demandantes y oferentes de un servicio. Es un espacio virtual donde encontraran todas las
herramientas necesarias para generar una interaccion que fluya sin obstaculos. Todos aquello

profesionales independientes (los cuales se llamaran Finditclient) que deseen ofrecer sus servicios
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podran acceder a la plataforma a través de un registro que lo llevara a crear un perfil donde
mostrara su experticia en el campo que desea trabajar. Por otro lado, los usuarios (lo cuales se
Ilamaran Findituser) se encontrara con una amplia gama de profesionales de los cuales tendran
informacion sobre el nivel de experiencia y desempefio en trabajos anteriores, gracias a las

recomendacion y opiniones que otros usuarios realicen.

2.2 Estructura de ingresos

En la estructura de ingreso la plataforma se monetizard principalmente a través de la
publicidad y de las comisiones que se desprendera de cada transaccion que se ejecute dentro de la
misma. Por lo anterior la empresa pretende direccionar su estrategia comercial a bajo costo de
comisiones con el fin de impulsar la economia personal. Con esto Findit se convertiria en pionera

en las plataformas de servicios para profesionales independientes del pais.

3 ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Segmentacién del mercado

Para el estudio de mercado se establecieron dos segmentos para analizar, debido a la
naturaleza de la plataforma que basicamente consiste en facilitar el encuentro de la demanda y la
oferta de usuarios y profesionales independiente. Se considera oportuno describir cada segmento

y asi detallar las técnicas y herramientas estadistica que se usaron para cada uno de ellos

Usuarios: son personas que se caracterizan por adquirir servicios/productos, a través de la
internet, son avidos de informacion que les ayude a tomar decisiones y desean personalizacion en

lo que estan adquiriendo para satisfacer su necesidad.
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Profesionales independientes: son personas naturales con conocimientos en diferentes

areas del saber, estos ofrecen su experticia en uno o varios campos lo cual le permite generar

ingresos para su sustento.

Mayores de 18 afios, con cocimientos y habilidades para realizar una labor sin importar el

nivel educativo que presente

3.2 Formulacién de la oportunidad
¢Qué tan viable seria el desarrollo y la puesta en marcha de una plataforma virtual que
permita a usuarios y profesionales independiente establecer interacciones comerciales de mutuo

beneficio?

3.3 Objetivos de estudio de mercado
3.3.1 Obijetivo General

Identificar los habitos de consumo, disposicion de compra y venta de servicios a través de

internet en Barranquilla.

3.3.2 Obijetivos Especificos

e Medir el interés por parte de los usuarios en el uso de la propuesta del
proyecto como primera opcion para solucion a una necesidad reconocida

o ldentificar la cantidad media de usuarios individuales que contratarian un
profesional independiente para servicios domésticos y/o empresariales a
través de oferta encontrada en la App/ web

e Realizar encuesta dirigida a través de cuestionarios a usuarios y

profesionales independientes en la ciudad de Barranquilla
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e Determinar el perfil y el tamafio del mercado potencial para una plataforma
virtual
e Analizar el interés de los profesionales independientes de ser partes de una

plataforma de comercializacion de servicios.

3.4 Tipo de investigacion

Para alcanzar los objetivos propuesto para este estudio, se definid el desarrollo de una
investigacion cuantitativa con alcance descriptivo. que segun Sampieri (2014) precisa que los
estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de
personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenOmeno que se someta a un
analisis.

Enfoque Cuantitativa descriptiva: a través de este método, recopilaremos informacion
cuantificable para nuestra investigacion de mercado y analizaremos la viabilidad de Findit para los

dos segmentos de estudio. La técnica de recoleccion de datos que se utilizara seran las encuestas

Con la aplicacion de estos dos instrumentos se pretende conocer las preferencias de los
usuarios a la hora de solicitar y contratar servicio, ademas ayudara a tener claridad sobre las
variables méas importantes que se debe tener en cuenta al momento de establecer la viabilidad de

la propuesta.

3.5 Meétodo de recoleccion de dato
Para la recoleccion de datos en el estudio de mercado se utilizaron dos tipos de fuente:

primarias y secundarias.
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3.5.1 Fuentes Primarias

Encuesta: formato disefiado y realizado de manera “on line” dirigido al segmento de
usuario y profesionales independiente, que a través del conteo de las variables se puedan establecer

conclusiones respecto a las caracteristicas de los segmentos.

Obtenidos los datos de las diferentes variables, se procedera a tabularse y presentarse en

graficas que ayudaran al anélisis estadistico descriptivo.

3.5.2 Fuentes secundarias.
Como fuente secundaria se utilizaron datos estadisticos sobre comercio electronico
realizados en Colombia por entidades gubernamentales y privadas en investigaciones
previas. Con los cuales se realizara un analisis documental que daran una perspectiva de
la economia digital en Colombia:

e Camara de Comercio Electrénico

e Observatorio de Comercio Electronico de Colombia como referencia.

e Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones —MinTIC.
e DANE

3.6  Descripcién del comercio electrénico de Colombia

El internet, la globalizacion, el surgimiento de la cuarta revolucion industrial, el desempleo
y las innovadoras relaciones comerciales, han incentivado a individuos y a organizaciones a nivel
mundial a utilizar otros medios o canales para generar ingresos economicos. De alli se desprender
un fendmeno de migracién del comercio tradicional hacia comercio electronico a traves de las
plataformas virtuales en donde poco a poco dicho sector va tomando relevancia en las economias

de los paises.

Con la reciente crisis de salud del Covid 19, paises como Colombia se han visto en la

necesidad de acelerar la renovacion digital para hacerle frente a los cambios econémicos y sociales
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que la pandemia trajo consigo. Las restricciones de canales fisicos y el distanciamiento social como
medida de los gobiernos para frenar el contagio han puesto sobre la mesa la necesidad de adentrarse
al comercio electronico como mecanismo para la reactivacion econémica y asi poder vender y
comprar productos y servicios. Por tal razén las plataformas han pasado a constituirse una pieza
importante en la cotidianidad de muchos, a tal punto que algunos consideran dificil realizar
actividades como desplazarse, hacer compras, cumplir obligaciones laborales y familiares sin la
ayuda de estas. Asi mismo las plataformas digitales se ha vuelto una alternativa de generacion de
ingresos, para algunos, como fuente principal y otros como adicional, todo esto dentro de un
entorno de flexibilidad y autogestion que provee una reserva para eventualidades o pérdida de

empleo estables.

3.6.1 Comportamiento del comercio electronico

Segin el informe de la cémara colombiana de comercio electronico titulado
comportamiento de e-commerce en Colombia durante 2020 y perspectivas para 2021 Entre los
meses de abril y julio de 2020 se presentd un incremento acelerado del sector. Abril con un
incremento de 7.6% Y julio con el 51%. este Ultimo registro casi tres billones de pesos en ventas
en linea. Por otro lado, el nimero de transacciones presento un crecimiento sostenido de 78.5%
entre enero y julio de 2020. Pasando en enero de 2019 de realizaban en promedio 176 transacciones

por minutos a julio de 2020 a efectuar 479 transacciones por minuto.

3.6.2 Usuarios de internet y dispositivos en Colombia

A nivel de latino América, Brasil, México, Colombia y Argentina tiene los mercados con
mejor potencial de la region en relacion a usuarios y penetracion de internet. Colombia con un

69% de penetracidn y con 35 millones de internautas la hacen atractiva para el sector del
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comercio electronico. reporte de industria: e-commerce en Colombia 2020. Blacksip pag. 8. por
otra parte, los colombianos a la hora de elegir un tipo de dispositivos para hacer compras de
bienes y servicios por internet el celular/smartphone registra un 58%, computadora portatil 25%,
computador de escritorio 15% y Tablet 2%. Convirtiendo al celular en el dispositivo mas usado
para realizar dicha accién. Informe de Medicién de indicadores de consumo del observatorio e-

commerce. 2019. Pag 10

Lo anterior sumado a que, actualmente, los smartphones son articulos electrénicos
indispensables en los hogares. Su uso predilecto es para compras de bienes y servicios con pagos
en efectivo. El observatorio de e-commerce de Colombia encontrd que un 42% hacen solicitudes
en linea y pagan en casa u oficina (contra entrega), 34% hace la solicitud en linea y paga en
tienda punto de recaudo y finalmente el 36% hacen solicitud online y pagan online, es decir que
un 50% del comercio electronico es off line; las transacciones de pago son contra entrega o en
puntos de recaudo. Informe de medicion de indicadores de consumo del observatorio e-

commerce.2019.

3.7 Instrumento de recoleccién

3.7.1 Encuesta a usuario y profesionales independiente

Con la aplicacion de las encuestas se busca informacién sobre las preferencias, habitos y
medios de compra de servicios de los dos segmentos objetivos. Para ellos se crearon dos encuestas,
la primera contiene diez preguntas y la segunda once. Conformadas por preguntas
socioeconOmicas, de valoracion, frecuencia de consumo, género, etc. Apoyadas en estilo de
seleccion maltiple, escala de Likert y respuesta de si/no que ayudaran a observar la percepcion del

mercado meta de este proyecto.
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3.8 Plan de muestro

Para el desarrollo de la propuesta se escogi6 el muestreo por conveniencia, por medio del
cual se pretende llegar a una muestra que posea caracteristicas similares a las de la poblacién
objetivo. Dicho esto, se realizd un muestreo no probabilistico donde se logré establecer una
muestra representativa de cuatrocientos personas para la encuesta de usuarios y de cien para los
profesionales independientes. Gracias a lo anterior fue posible conocer la percepcion de cada grupo
objetivo acerca del comercio de servicio en linea y de la utilidad de un espacio que impulse este

mercado de forma segura.

3.9 Tabulacion
La herramienta usada para tal fin fue Google Forms por lo que la informacion recolectada

fue tabulada, graficada y analizada presentada a continuacion.

3.10 Trabajo de campo

Dadas las caracteristicas y tematica del presente trabajo, se considero para el desarrollo de
las actividades de campo la realizacion de encuestas via internet, a través de la herramienta Google
forms, la cual ofrece variedad de aplicaciones en el disefio del formato de un modo sencillo y &gil,
ademas de la rapidez para el envio y recepcién que posee la misma. La forma en linea es comoda
para el encuestado ya que la puede resolver en distintos dispositivos como: computador, celular o
Tablet. Gracias a esto se facilita la obtencion de resultados digital de manera rapida y fiable. Dicho
lo anterior la encuesta se difundié mediante correo electronico segun listado de datos de las autoras
y la red de mensajeria instantanea WhatsApp; solicitando a los participantes compartir a sus

contactos con lo cual se manifestaron

3.11 Analisis de las encuestas
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La siguiente informacion pretende ofrecer de manera general las caracteristicas del
mercado potencial que Findit desea apostar. Para ello se realizara un anélisis descriptivo de cada
uno de los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a usuarios y clientes o profesionales

independientes.

3.11.1 Usuarios

al aplicar el primer instrumento de medicién se recolectaron cuatrocientas encuestas las
cuales se presentan a continuacién
;Cual es su género?
400 respuestas

@ Mujer
@ Hombre
@ Prefiero no mencionarlo

Figura 1. Genero del encuestado. Fuente propia

En la figura uno, del total de los cuatrocientos encuestado el género femenino representa

un 58,8% mientras que los hombres con 40%
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;Cual es su rango de edad?
400 respuestas

® 18 a 30 afios
@ 31 a40 afios
@ 41 a 50 afios
® 51 a60 arios
@® 61 a70afos
@ Mayor de 70 afios

Figura 2. Rango de edades de los encuestado. fuente propia

En cuanto al rango de edad establecidos en la encuesta, se evidencia el mayor porcentaje
en el intervalo formado entre dieciocho a treinta afios con un 43,5%, seguido por las edades de
treinta y uno a cuarenta afos con 26%, con un 15,5% los que oscilan entre cuarenta y uno y
cincuenta afos. Para finalizar con un 11%, 3,5% y 0,5% los que se ubican en los rangos de

cincuenta y uno a sesenta afos, de sesenta y uno a setenta afios y mayores de setenta

respectivamente.

¢A qué estrato socioeconomico pertenece?
400 respuestas

@ Estrato 1
@ Estrato 2
@ Estrato 3
@ Estrato 4
@ Estrato 5

25,8% !v @ Estrato 6

Figura 3. Estrato socioecondémico de los usuarios
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Con relacion a los estratos socioeconémicos estudiados se observa que el 25,8% son
pertenecientes al estrato tres, seguidos del estrato dos con un 23%; con un 21,8% se ubica el estrato

cuatro; estrato cinco con 12,8%; estrato uno con 11,5% y finalmente el estrato seis con 5,2%.

Requerimiento del servicio

Para el siguiente grupo de pregunta se utilizé una escala de Likert para indicar la frecuencia
con que los usuarios requiere de un servicio. Donde uno; es nada requerido, dos; poco requerido,

tres; ocasionalmente requerido, cuatro; requerido y cinco; muy requerido

Servicios de limpieza y organizacion:

400 respuestas

200

179 (44,8 %)
150

132 (32 %)
100

71 (17,5 %)
50

10(2,5 %) 2(2%)

1 2 3 4 5

Figura 4. Requerimiento del servicio de limpieza y organizacién por parte de los usuarios. fuente propia

En la figura cuatro muestra que los porcentajes de valores por parte de los usuarios se
ubican, en su mayoria, en los ultimos dos peldafios de la escala de Likert. Con un 44,8% muy

requerido y 33% requerido el servicio de limpieza y organizacion.
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Mantenimiento y reparacion:

400 respuestas

150

100

50

41 %)

Figura 5. Requerimiento del servicio de mantenimiento y reparacion por los usuarios. fuente propia

En mantenimiento y reparacion se observa con un 37,5% que el servicio es requerido

seguido de ocasionalmente requerido con un 32,8% y muy requerido con un 23,5%.

Educacion:

400 respuestas

150

100

50

1 2 3 4

Figura 6. Requerimiento de servicio de educacion por los usuarios. fuente propia
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En cuanto a educacion, se observa una distribucion moderada entre los niveles de la escala,
donde se resalta al peldafio tres -ocasionalmente requerido- con 28,7% con la mayor cuota; seguido

del peldafio cuatro -requerido- con un 24,5%.

Belleza:

400 respuestas
150

124 (31 %)

100 103 (25,8 %)
83 (23,3 %)

50
49 (12,3 %)

IN([F.8%)

1 2 3 4 5

Figura 7.Requerimiento de servicio de belleza por los usuarios. fuente propia

La figura siete manifiesta que el servicio de belleza es el menos requerido por los usuarios,
entre las categorias estudiadas con un 31% en nada requerido, le sigue con un 25,8%
ocasionalmente requerido. Esto podria estar sujeto a los cambios de consumo que ha traido la
pandemia por la Covid 19, donde la interaccion social se ha visto disminuida gracias al

confinamiento que ha decretado el gobierno nacional.
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Eventos:

400 respuestas

150 149 (37.3 %)
100 102 (25,8 %)
93 (23.3 %)
50
32 (8 %)
23 (5.8 %)
0
1 2 3 4 5

Figura 8. Requerimiento del servicio de eventos por los usuarios. fuente propia

En organizacion de eventos se observa al peldafio tres con un 37,3% -ocasionalmente

requerido- seguido por el 25,8% de requerido y el 23,3% de poco requerido.

Grado de dificultad

En esta seccion se examinara a través de la escala de Likert el grado de dificultad que

percibe el usuario a la hora de encontrar al profesional independiente que requiere.

Servicios de limpieza y organizacion:

400 respuestas
150

122 (30,5 %)
100 114 (28,5 %)

69 (17,3 %)

50 53 (13,3 %)
42 (105 %)

Figura 9. Grado de dificultad para limpieza y organizacion. fuente propia
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El 30,5% de los encuestado considera que hallar a un profesional de la limpieza y
organizacion puede presentar un grado de dificultad, pero este no le impide conseguirlo, por otro
lado, el 28,5% si considera dificil encontrarlo.

Mantenimiento y reparacion:

400 respuestas

150
135 (33,8 %)
100 104 (26 %)
67 (16,8 %)
50 58 (14,5 %)
36 (9 %)
0
1 2 3 ) 5

Figura 10. Grado de dificultad para mantenimiento y reparacion. fuente propia

De los cuatrocientos participantes del estudio, 135 personas que representa el 33,8%
estiman que encontrar personal de mantenimiento y reparacion podria ser un poco dificil pero no

limitante, seguido con el 26% que consideran dificil encontrar personal dedicado a este servicio.

Educacion:

400 respuestas

150

100 115 (28,7 %)
93 (24,5 %)

67 (16,8 %) B5 (16,5 %)
50 54 (13,5 %)

Figura 11. Grado de dificultad para educacion. fuente propia
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En educacién, el 28,7% no percibe mayor dificultad para acceder a este servicio, mientras

que el 24,5% si observa dificil encontrar personal que ejerza dicha profesion.

Belleza:

400 respuestas
150

124 (31 %)

100 103 (25.8 %)
92 (23,3 %)

50
49 (12,3 %)

31 (7.8 %)

Figura 12. Grado de dificultad para belleza. fuente propia

Segun se observa en la figura doce, lo usuarios con un 31% valorar al servicio de belleza
como muy facil se adquirir, seguido de un 25,8% que considera ni dificil ni facil obtenerlo.
Eventos:
400 respuestas

150
139 (34.3 %)

100 103 (25,8 %)

- 66 (16,5 %) B8 (17 %)

24 (6 %)

1 2 3 4 5

Figura 13. Grado de dificultad para servicio de eventos. fuente propia

Los usuarios encuestados creen, en un 34,8%, que no existe mayor dificultad para la
adquisicion del servicio de organizacion de eventos, seguido de un 25,8% catalogandolo como

facil.
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Métodos para encontrar profesionales

En esta seccion, se analiza los métodos y la frecuencia que usan los usuarios para encontrar
a profesionales independientes en las categorias anteriormente descritas para este estudio.
Igualmente se emplea la escala de Likert para observar las preferencias de dichos usuarios. La
escala fue: uno; nunca, dos; rara vez, tres; ocasionalmente, cuatro; frecuentemente y cinco; muy

frecuentemente.

Recomendaciones de conocidos:

400 respuestas
200
150

100

50
15 (3,8 %)

Figura 14. Métodos para hallar profesionales: recomendacién de conocidos. fuente. Propia

Con un 47,8% los usuarios usan muy frecuentemente la recomendacion de conocidos a la

hora de adquirir algun profesional de servicio en algun area del saber.



33

Busqueda en google:

400 respuestas

150

100

50

Figura 15. Método, busqueda de Google. fuente propia

En cuanto a la indagacion por internet a traves del buscador de Google, se observa que el
34% de los usuarios acuden a este medio para hallar el servicio necesitado, seguido con un 24,5%

en el peldafo de ocasionalmente.

Redes sociales:

400 respuestas

150

100

50

Figura 16.Métodos para hallar profesionales, redes sociales. fuente propia
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En la figura 16 muestra que los porcentajes de valores, en su mayoria, se encuentran en los
tres Gltimos peldafios con 22%, 30,5% Yy 28,7% siendo el peldafio cuatro -frecuentemente usado-
el de mayor representacion, seguido de muy frecuentemente usado correspondiente al peldafio

cinco y finalmente el peldafio tres con ocasionalmente utilizado.

Paginas web:

400 respuestas

150
100

50

Figura 17. Métodos para hallar profesionales, pagina web. fuente propia

la alternativa de buscar en paginas web, segun la figura 17, es usada frecuentemente con

30% por los usuarios; seguido de ocasionalmente con 25,5%
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Aplicaciones moviles:

400 respuestas

150

100

50

Figura 18. Métodos para hallar profesionales, aplicaciones maéviles. fuente propia

Las aplicaciones mdviles son ocasionalmente usada en la busqueda de los servicios
segun la escala el 28% ocasionalmente recurren a ellas, seguida de 21,5% con rara vez en
términos de frecuencia y un no menor nimero de 17,8% donde indica que nunca usa este
medio para acceder a servicios de personas.

Directorio:
400 respuestas

300
200

100

& [1,|5 %)

3 - 5

Figura 19. Métodos para hallar profesionales, directorios. fuente propia

Pasando a los medios analogos de comunicacion, se observa que el directorio con
un 52,2% nunca es usado a la hora que buscar personal de servicio, en contraste como un

1,5% de los encuestados que aun lo usan como buscar informacion sobre lo que desean.
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Periodicos:

400 respuestas

300
200
100
7 {1,|3 %)
0
1 2 3 4 5

Figura 20. Métodos para hallar profesionales, periédicos. fuente propia

El periédico muestra un comportamiento similar al directorio, donde el 51% de los
usuarios manifiesta que este medio no le resulta atractivo para la adquisicién de la

informacion sobre el profesional que requieren hallar.

Revistas:

400 respuestas
300
200
100

10 (4.8 %) 8(2%)
0
3 4 5

Figura 21. Métodos para hallar profesionales, revistas. fuente propia

El 54,5% de los encuestados manifiesta que la revista nunca la usan para encontrar

personal que necesitan para una labor.
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En lugares o establecimientos comerciales relacionados con la industria:

400 respuestas

150

100

50

Figura 22.Métodos para hallar profesionales, establecimientos comerciales. fuente. propia

Los usuarios manifiestan en un 27,8% que ocasionalmente acuden a
establecimientos relacionados a la labor requerida, en busca de informacion sobre personal
para ejecutar algun servicio especifico, esto se afianzan con un 24% que expresa que
frecuentemente acude a estos lugares como opcion de ayuda para encontrar lo que

requieren.

Volantes publicitarios:

400 respuestas

150

100

50

Figura 23. Métodos para hallar profesionales, volantes publicitarios. fuentes propias
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El 34,8% no identifican a los volantes publicitarios como una alternativa pertinente
para hallar informacion de lo estan requerido, le sigue el 26,5% que indica que rara vez

encuentra lo que busca en este medio.

Finalmente se indago sobre la frecuencia del uso del internet a la hora de contratar
servicio de profesionales independientes, ademéas de la utilidad de la creacion de una

plataforma que facilite dicha interaccion.

;Con qué frecuencia utiliza el internet para contratar servicios profesionales o empresas para una

labor especifica? Por favor seleccione solo una opcion.
400 respuestas

@® Nunca

® Pocas veces
Ocasionalmente

@ Frecuentemente

@ Siempre

Figura 24. frecuencia del uso del internet para buscar profesionales. fuente propia
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Segun la figura 24 el 31,8% frecuentemente usa el internet para la contratacion de
servicio, seguido del 28,5% que establece que ocasionalmente realizan esta gestion por

internet.
400 respuestas

300

200 208 (52 %)

100 121 (30,3 %)

1 (2,8 %) 59 (14,8 %)

Figura 25. Utilidad de crear la plataforma de servicio. fuente propia

La respuesta a la pregunta sobre la utilidad de la creacion de una plataforma en linea
que impulse a los profesionales independientes y facilite la contratacion de los mismo, el
52% respondio que seria muy til, sequido de un 30,3% que considera Util la propuesta del

proyecto.

Segun los resultados obtenidos de esta primera parte del estudio, se puede
apreciar, en términos generales, que los usuarios son amigables con las tecnologias de la
informacidn y comunicacion, ademas de evidenciar en sus respuestas que, a la hora de
satisfacer algin requerimiento propio de su diario vivir, acuden a estas tecnologias de la
informacion como primera opcidn frente a los medios analogos en la busqueda del
servicio o producto que logre cubrir lo requerido. Esto podria deberse al grado de

dificultad que se enfrentan los usuarios al momento de buscar personal calificado para
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algunas labores deseadas y ven en el uso de la tecnologia la opcion mas adecuada para
reducir el nivel de dificultad a la hora de hallar y contratar personal; a esto se le suma los
cambios en el comportamiento de compra que tiende a lo virtual. En el estudio de
mercado el treinta y un porciento usa frecuentemente el internet para adquirir muchos
servicios, por ende, los usuarios consideran muy Util la creacion de una plataforma donde
se pueda acceder a informacién precisa y relevante para lo que van buscando satisfacer.
Lo anterior se ve confirmado en el estudio de mercado realizado, donde el cincuenta 'y
dos porciento manifiesta una postura positiva ante la creacion de este servicio. Junto a
esto se exalta el esfuerzo del gobierno nacional para optimizar la conectividad de los
ciudadanos que permite que mas personas puedan acceder a la internet. lo cual representa
una ventaja de crecimiento para la propuesta ya que la conectividad es un factor

importante para la creacion y desarrollo de la misma.

3.11.2 Profesionales independientes

Al aplicar el segundo instrumento de medicion se lograron realizar cien encuestas,

cuyos resultados se presenta a continuacion.

¢Cual es su género?

100 respuestas

@ Mujer
@ Hombre
Prefiero no mencionarlo

Figura 26. Genero con que se identifica el profesional. fuente propia
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De los cien profesionales independientes que realizaron la encuesta el 56% son

hombres, mientras que las mujeres representan un 42%

® 18 a 30 afios
® 31 a40 arios
@ 41 a50 afios
® 51 a60 arfios
> — | @ 61a70 afios

® WMayor de 70 afios

¢Cual es su rango de edad?
100 respuestas

Figura 27. Rango de edad de los profesionales

Los rangos de edad que presentan mayor numero son entre los diez y ocho y treinta
afios con el 41%, le sigue el rango de treinta y uno a cuarenta a afios con el 36%, y el 13%

entre cuarenta y uno y cincuenta afos.

;Queé nivel educativo posee?
100 respuestas

@ Educacion primaria
@ Educacién secundaria
@ Técnico

@ Tecndlogo

@ Profesional

@ Posgrado

@ Ninguno

A
ey

Figura 28. Nivel educativo de los profesionales. fuente propia
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Los profesionales independientes en un 42% poseen un nivel educativo profesional,
seguido nivel de posgrado con el 19%, el técnico con 15%, tecnoldgico con 8% y el 11%

con educacion secundaria.

En cuanto a las areas del saber que los profesionales independientes se han
desempefiado, se observa que el 41% de los encuestados han ejecutado servicio de asesoria
y consultoria, seguido del servicio de organizacién y produccién de eventos con el 25%,
junto a este, también se identifica a los servicios educativos con un 23% como area de

labores.

Servicios para el hogar 10 (10 %)
Servicio de man‘.emm!entn y 17 (17 %)
reparacione. ..

Semvicios de educacion 23 (23 %)

Servicios de artes graficas 12 (12 %)

Servicios de asesoria y 41 (41 %)
consultoria
6 (6 %)
Servicios de belleza v cuidado 13 (13 %)
personal

25 (25 %)

0 10 20 30 40 50

25 (25 %)

Figura 29. Area de desempefio de los profesionales. fuente. propia
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¢Cuantos afos de experiencia desempenando dicha labor usted posee? (Si desempefia mas de

una labor, indique la experiencia relacionado con la labor que posee mas experticia)
100 respuestas

® Menos de 1 afio
® De a1abafios
@ De 5a 10 afios
@ De 10 arios en adelante

Figura 30. Afios de experiencia de los profesionales. fuente propia

El 44% manifiesta dedicarse a su labor entre un afio a cinco afios, el 22% se ha
dedicado a su labor entre cinco a diez afios, el 21% y 13% ha desarrollado su oficio mas de

diez afios y menos de un afio respectivamente.

100 respuestas

60
40
20
2(2%)
0
1 2 3 4

Figura 31. Nivel de manejo de las TIC en los profesionales. fuente. propia

Al interrogante sobre qué tan tecnoldgico son los profesionales independientes se

tomo una escala de Likert donde el encuestado se puede identificar como muy experto (5)
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hasta nada experto (1) dicho esto. ElI 43% marco como experto en el manejo de las
tecnologias de comunicacion y la informacion, seguido de un 32% que se identifican como

muy experto en el tema.

;Usted posee celular inteligente, Tablet o computador?

100 respuestas

@ si
® No

Figura 32. Posesion de un dispositivo inteligente. fuente. propia

El 98% de los profesionales manifestaron poseer algun tipo de dispositivo inteligente
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Captacion de nuevo clientes

En esta seccion del instrumento de medicidn se pretende conocer cuales son lo medio méas
idoneos, segun el encuestado, para atraer mas cliente, para ellos se continda aplicando la escala de
Likert donde uno, es nada conveniente, dos; conveniente, tres; algo conveniente, cuatro;

conveniente y cinco; muy conveniente. A lo cual respondieron de la siguiente manera:

Recomendaciones de conocidos:

100 respuestas
80
60
40

20

1 (1| %) T(1%)

1 2 3 4 5

Figura 33. Métodos usados por los profesionales para captar nuevos clientes, recomendacion de conocidos. fuente.
propia

Los encuestados con un 62% consideran muy conveniente la recomendacion de conocidos

como forma para atraer nuevos clientes, que demande de sus servicios.
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Publicidad en google:
100 respuestas

40

30

20

10
2(2%)

Figura 34. Métodos usados por los profesionales para captar nuevos clientes, publicidad en Google. fuente. propia

La publicidad en Google es en 37% considerado como un medio conveniente para ser
visible a nuevos clientes y captar a los mismos, seguido de 30% muy conveniente y 25% algo

conveniente.

Publicidad en redes sociales:

100 respuestas
60
40
20
2(2%) 3@ %)
0
1 2 3 4 5
Figura 35. Métodos usados por los profesionales para captar nuevos clientes, publicidad en redes sociales. fuente.

propia

Se observa que en los Ultimos dos peldafios de la escala se concentra la mayoria de la
valoracidn, considerando en 56% como muy conveniente realizar publicidad en estas plataformas

sociales como medio para atraer mas clientes. Seguido de 29% conveniente.
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Creacion de una pagina web y publicidad de esta:
100 respuestas

40

30

20

10

2 (2.%)

Figura 36. Métodos usados por los profesionales para captar nuevos clientes, pagina web. fuente. propia

Las paginas web son consideradas como convenientes para impulsar sus servicios como
profesionales independientes en un 39% seguido con muy conveniente con un 32% la utilizacién

de este medio.
Desarrollo de una aplicacion maovil:

100 respuestas

40

30

20

10

2 (2 %)

Figura 37. Métodos usados por los profesionales para captar nuevos clientes, aplicacion movil. fuente. propia

La aplicacion movil muestra un comportamiento muy similar a la publicidad en las redes

sociales ya que el 37% considera muy conveniente esta opcidn para expandir su cartera de clientes,
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lo cual se ve reforzado que el 34% de los encuestados observa conveniente la puesta en marcha de

este medio.

Presencia en directorio telefonico:

100 respuestas

40

30

20

10

Figura 38. Métodos usados por los profesionales para captar nuevos clientes, directorios telefénicos. fuente. propia

Al preguntar si considera conveniente tener presencia en los directorios telefénicos, el 33%
de los profesionales independientes respondiendo que este medio no es conveniente usar como

herramienta para publicitar su labor.
Publicidad en periodicos:

100 respuestas

30

20

10

0
1 2 3 4 5

Figura 39. Métodos usados por los profesionales para captar nuevos clientes, publicidad en periddico. fuente.
propia
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Respecto a la publicidad en periédico como medio idoneo para captar nuevos clientes el
29% considera poco conveniente, seguido de algo conveniente con 27% y el 26% como nada

conveniente.

Publicidad en revistas:

100 respuestas

40

30

20

10

Figura 40. Métodos usados por los profesionales para captar nuevos clientes, publicidad en revista. fuente. propia

Las revistas son consideradas en un 39% como poco conveniente seguida de algo

conveniente que registra 24% frente al 5% que la considera muy conveniente usarla.

20

10

Figura 41. Métodos usados por los profesionales para captar nuevos clientes, publicidad en lugares comerciales.
propia
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En cuanto a la publicidad que se pudiera realizar en los lugares que tengan relacion con la
labor que el profesional desarrolla, el 31% considera algo conveniente y conveniente para el

conocimiento de su ocupacion.

10

1 2 3 4 5

Figura 42. Métodos usados por los profesionales para captar nuevos clientes, volantes publicitarios. fuente. propia

El uso de volantes publicitarios para la promocion y captacion de nuevos clientes es

considerado en un 29% algo conveniente y 26% como poco Yy nada conveniente respectivamente.

Efectivo

Transferencias a cuentas o a

bolsillos e 78:%)

0 20 40 60 a0

Figura 43. Medio de pago que ofrece los profesionales a usuarios. fuente propia
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Ante la pregunta qué tipo de medios de pago ofrece a sus clientes para cancelar sus
servicios, el 78% de los participantes ofrece transferencias a cuentas o bolsillos bancarios y

efectivo con el 59% como medio de pago.

60
40
20
0 (0 %) 21(2 %)
u |
1 2 3 4 5

Figura 44. Grado de utilidad en la creacion de la plataforma. fuente propia

El 54% de los cien profesionales encuestados consideran Muy (til, dentro de una escala
de valoracion entre inatil a muy util. la creacion de una plataforma electrénica que les ayude a

distribuir sus servicios haciendo més visible su labor, seguido de un 34% el peldafio util.

¢ Si evidencia incremento en su numero de clientes utilizando la plataforma, qué porcentaje sobre

su trabajo estaria usted dispuesto a pagar para promocionar sus servicios?
100 respuestas

® 5%

® 10%
O 15%
® 20%

Figura 45. porcentaje de intermediacion que lo profesionales estarian dispuesto a pagar. fuente propia
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Frente al porcentaje que los profesionales estarian dispuestos a pagar se observa que el 37%
de los participantes estan prestos a pagar 10%, el 26% pagaria 15% y 5%. Finalmente, el 11%

pagaria 20% sobre su labor.

Los resultados obtenidos en la seccion del estudio de mercado dirigido a los profesionales
independientes, resalta la importancia que le dan estos profesionales al uso del internet para el
desarrollo de sus laborales, esto evidencia una clara tendencia ante la nueva forma de
comunicacion y creacion de relaciones laboral donde prima la tecnologia como mediador. El
cincuenta y cuatro por ciento de los encuestados ven con buenos ojos la creacion de un espacio
donde se le permita ejercer y publicar su labor, seguido por el cincuenta y seis por ciento que
pautan en las redes sociales como medio 6ptimo para darse a conocer. Esto permite identificar la
posicion positiva ante la utilizacion de una plataforma tecnoldgica para ofrecer sus servicios. Por
otro lado, el método mas usado para captar nuevos clientes sigue siendo analdgico, es decir por
recomendacion de conocidos, esto en primera instancia podria ser una dificultad en términos de
confianza ya que se le tiende a dar mucho valor a la opinion y experiencia de préjimo, pero
paradojicamente también podria ser una oportunidad para disefiar procesos o actividades que

puedan dar el mismo nivel de confianza que el referenciado por el conocido.

4 Inteligencia competitiva

Para describir el ambiente competitivo del sector tecnoldgico en el pais, se usaron tres
herramientas: el modelo de analisis de las cinco fuerzas de Porter, la matriz de doble entrada y
herramienta de integracion comunicacién y experiencia. La primera es un modelo de analisis
desarrollada por Michael Porter que permite el examinar la competitividad de los actores de un

sector determinado, a través de la compresién de los factores como: amenazas de nuevos
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entrantes, poder de negociacion de los proveedores, poder de negociacion de los clientes y
amenazas de productos o servicio sustitutos. Ya que, segln su autor cuando se divide el sector en
estas cinco fuerzas se logra un mejor analisis del grado de competencia y una apreciacion mas

acertada de su atractivo.

La segunda herramienta a usar, es la matriz de doble entrada que ayuda a organizar y
comparar una gran cantidad de informacion de manera rapida y practica, permitiendo una lectura
agil de la informacidn ya sea en su totalidad o por segmentos. La tercera, es una herramienta
integracion comunicacién y experiencia para servicios y productos, disefiada por José Gonzalez
en su tesis doctoral titulada: EI Disefio impulsado por la experiencia desde la comunicacion
multidimensional y la co-creacion de valor, en el marco de la interaccion empresa-personas.
Donde se describe como esta herramienta puede contribuir a la creacion de valor entre las
empresas y el consumidor a traves de la interaccion multimodal (auditiva, visual, tactil o gestual)
Con el fin de analizar la forma en que se genera el proceso de creacion de valor con la
experiencia del usuario, en el contexto de interaccion entre empresas y personas a partir del

progreso de la comunicacion.

4.1 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Dentro de los participantes en el sector de economia digital se pueden encontrar actores
nacionales e internacionales, pero para este analisis nos centraremos en los actores nacionales que
considerados como competencia directa para la propuesta de este proyecto. ya que, en primera
instancia, se pretende llegar a dicho mercado. Para ellos se eligieron a siete empresas las cuales
tienen como principal caracteristica la comercializacion de servicio para el hogar los cuales son:

Jelpit, Casa Limpia, Mis Aliados, Chepe & Pepe, Timbrit, Hogaru y Helppiu.
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4.1.1 Competidores actuales

En el sector digital, especificamente en las plataformas virtuales estudiadas que
comercializan servicios, no se observa una competencia aguerrida por obtener una mayor
participacién del mercado, es decir, no se evidencia guerras de precios, campafias
publicitarias fuerte, asi como tampoco se ve con claridad de alguna empresa con las
caracteristicas de la propuesta de emprendimiento de este proyecto lidera el marcado.
Mas sin embargo algunos utilizan una estrategia de diferenciacion ya sean generales o
individuales que le permite atender algunas particularidades de los clientes. Por otro lado,
el rapido crecimiento del sector electrénico puede empujar a que la dindmica competitiva

cambie e incluso se incorpore un nuevo actor que sobre salga en dicho sector.

4.1.2 Poder de negociacion de los Proveedores

segun la informacion consultada en la base de datos Orbis, en Colombia entre los afios
2018-2020 se encuentran registrada 3296 empresas bajo la codificacion 6201 que acorde
con el CIIU de actividades econdmicas en el pais estas se dedica al desarrollo de sistemas
informaticos (planificacion, analisis, disefio, programacion, pruebas) Esta clase
comprende el andlisis, el disefio, la escritura, pruebas, modificacion y suministro de
asistencia en relacion con programas informaticos. Esta incluye:
e El andlisis, el disefio de la estructura, el contenido y/o escritura del cédigo
informéatico necesario para crear y poner en practica programas de sistemas
operativos, aplicaciones de programas informaticos (incluyendo actualizaciones

y parches de correccién), también bases de datos.
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El desarrollo de soluciones web (sitios y paginas web) y personalizacién de
programas informéaticos a clientes, es decir, modificar y configurar una
aplicacion existente a fin de que sea funcional con los sistemas de informacion
de que dispone el cliente. CI1U Rv 4. 2020

De esas 3296 empresas 384 se encuentran en la ciudad de Barranquilla. Dicho
esto, se puede considerar que gracias al crecimiento significativo del sector
software en Colombia las barreras de entrada para nuevos proveedores son

minimas, por ende, su influencia sobre la industria no es relevante
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4.1.3 Poder de negociacion de los compradores

en el sector de plataformas virtuales donde se encuentran demanda y oferta de algun
servicio o productos, los compradores tienen acceso a mucha informacion y amplia gama
de opciones que le permitira elegir a la que se adapte mejor a sus requerimientos. Dicho
esto, los clientes como fuerza negociadora en el sector presentan un nivel bajo ya que
ellos en su rol como compradores no podran imponer el precio debido a que este variable

dependera de las caracteristicas o exigencia del servicio requerido.

4.1.4 Amenaza de nuevo productos

Bajo este tipo de fuerza, primero debemos considerar las bajas barreras de entrada, por
los que muchos nuevos competidores pueden ser parte del sector, ademas el mercado de
comercio electrénico en Colombia esta en constante creciendo gracias a la apuesta del
gobierno nacional a traves de su ministerio de las TIC en motivar a los nacionales al
emprendimiento digital Convirtiéndolo en una de los cuatro paises mas atractivo en sur
América para invertir en este sector, por lo que también es una variable muy atractiva
para competidores internacionales que visualicen a Colombia como un mercado lucrativo

para sus productos o servicio en linea.



57

415 Amenaza de productos 0 servicios sustitutos

Gracias al crecimiento constante del sector tecnoldgico en el pais, surgen con mayor
rapidez nuevos actores, que en un principio no se identificaban, mas aun en una industria
donde se promueve la creatividad y se empuja al cambio constante. Para la propuesta de
este proyecto la amenaza de nuevos sustituto en el mercado nacional se puede considerar
en un nivel medio, debido a que las plataformas que comercializan servicio de origen
nacional no son lo suficientemente estructuradas y conocidas para generar un fidelizacién
de los clientes, por otro lado las plataformas internacionales presenten en el pais podrian
presentar una sustitucion alta, gracias a su estructura diversificada en la comercializacion
de servicios, ademas de la trayectoria y el reconocimiento que tiene en el mercado
podrian considerarse como una opcion muy atractiva para publicitar de sus servicio.

4.2 Herramienta de integracion de comunicacion y experiencia para servicios y
productos

Es un instrumento orientado a medir el nivel de interaccion del usuario con la empresa.
Esta se encuentra conformada por dos componentes (comunicacion y experiencia) que pretende
ayudar a descubrir como mejorar la experiencia del cliente con la marca, para asi dar soluciones
a problemas de distintas indoles que posibilitaran a trazar estrategias competitivas basados no
solamente en precios sino también en las emociones positivas, contextos culturales y sociales que
estan presente en dicha interaccion. Con el fin de crear en el consumidor un vinculo emocional

fuerte hacia la marca. Gonzélez, J., (2013)
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4.2.1 Componente de comunicacion

En este primer componente se busca evaluar a través de una escala de Likert el nivel de
intercomunicacién que experimenta el usuario con los servicios y/o productos que la
organizacion ofrece. Para ello, se examinaron los siguientes aspectos: Interaccién
multimodal (auditiva, visual, tactil y/o gestual), Retroalimentacion en tiempo real,
Orientacion hacia necesidades emocionales relevantes, Consumidores mas conectados e
informados, Interaccién con mayor cantidad de usuarios potenciales,
Multidisciplinariedad y transversalidad, Informacién dindmica centrada en los

contenidos, Transparencia y Servicios integrables, combinables

4.2.2 Componente de experiencia

Este segundo se divide en cuatros sub aspecto: componentes de la diferenciacion, que
examina dos elementos imagen de la marca y fiabilidad; variables sensoriales, donde solo
se valoro el sonido de la marca, componente de configuracion, evalla: co-creacion,
retroalimentacion, interaccion dinamica, reciprocidad, medios conexion y
reconfiguracion. Finalmente; la emocion compuesta por emociones placenteras,
satisfaccion, valor social, y valor afectivo. Estos son evaluados a través de una escala
Likert de uno a cinco; donde uno es el menos valorado y cinco el mejor valorado, como
medida para determinar el nivel de interaccion visual, auditivo y Kinestésico que
manifiesta el usuario frente al producto y/o servicio.

Dicho lo anterior se seleccionaron siete empresas pertenecientes al sector objetivo,
es decir, sector tecnoldgico en el contexto nacional, también se eligieron a tres empresas
en el &mbito internacional con servicios similares al que se pretende crear y finalmente se

seleccionaron cinco empresas, tanto nacionales como internacionales no pertenecientes al
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mismo sector de la propuesta, pero poseedoras de caracteristicas similares, que ayudaran a
enriquecer el ejercicio. Lo anterior permitird comparar y analizar qué tan centrado en el
cliente estan los productos y/o servicios ofrecidos por las otras compafiias frente a cada

componente de la matriz.

4.3 Matriz de Doble Entrada

La Matriz de doble entrada es un registro de datos compuesto por dos ejes (un eje vertical
y el otro eje horizontal) donde se agruparan elementos que se requieren evaluar bajo un contexto
especifico. El proceso inicia con la delimitacion de los casos a tratar que, para este estudio son:
nacionales sectoriales, internacionales sectoriales y nacionales e internacionales no sectoriales.
Echo esto, se entraria al proceso de recopilacion de datos relevantes a través de la
implementacion de la herramienta de integracion de comunicacion y experiencia la cual ayudara
en la construccion de la matriz de doble entrada que examinara los resultados obtenidos de los
cruces de las variables registradas y asi lograr un andlisis ordenado y preciso de las

caracteristicas de las dichas variables.

A continuacion, se detallaran y analizaran los resultados obtenidos con la aplicacion de la

herramienta y la matriz

4.3.1 Empresas nacionales sectoriales:
Este punto aborda las empresas comercializadoras de servicios en el mercado nacional.
Cabe resaltar que el criterio de seleccion fue su similitud en su actividad econémica con la

propuesta de las autoras.
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Jelpit

Es una plataforma virtual creada por el grupo Bolivar, su propuesta de valor apunta a
facilitar labores del hogar o empresa cuando lo se requiera. Cuenta con paquetes de servicio que
se pueden pagar mes a mes, no es necesario la permanencia y tiene presencia en varias ciudades
de Colombia. Entre los servicios ofrecidos por la organizacion se encuentran limpieza de muebles,

limpieza de alfombras, pintura, ayudante para el hogar, aseo de casa, entre otros.

Casa limpia

Es una empresa dedicada a la prestacidn de servicio de limpieza y cafeteria para empresas
y hogar, a través de su pagina web o aplicacion celular se puede acceder a servicios como: limpieza
especializada, empleadas por dia, mantenimiento técnico y locativo, etc. Tiene presencia en

Bogota, Medellin y Cali.

Mis aliados

Disefiado por Bancolombia y sura, es un portal web donde se podar encontrar variedad de
profesionales de diferentes areas del saber, desde clases particulares hasta reparacion de todo tipo
para el hogar. su propuesta de valor va enfocada a: “Conectamos servicios Utiles con necesidades
cotidianas”. Mis aliados te ofrecen informacion del profesional atreves de un perfil donde podar
observar: estudios, fotos de trabajos anteriores, resefias entre otras. Que ayudan al usuario elegir
el de su preferencia

Chepe & pepe

Son una plataforma tecnolégica que intermedia para dar soluciones al hogar y a empresa,
su propuesta de valor es ofrecer proveedores de servicio garantizados que le den tranquilidad a los

usuarios de la compafiia. Dentro los servicios se pueden encontrar como: plomeria, mantenimiento
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de electrodomésticos, electricidad, pisos etc. Tiene presencia en algunas de las ciudades

principales de Colombia.

Timbrit

es una plataforma gratuita en la que puede solicitar de forma rapida y sencilla los servicios
de diferentes profesionales para cualquier trabajo que desees realizar en tu casa. Podras encontrar
a profesionales de la belleza, cuidadores, arquitectos, decoradores, electricistas, etc. Junto a fotos,

resefias y descripcion de su perfil que facilita la eleccion para el usuario.

Hogaru

es la empresa dedicada a prestar el servicio de aseo por dias para hogares y empresas en
Colombia. Su propuesta de valor va dirigida a seleccionar y capacitar a las méas eficientes
profesionales de limpieza para garantizarte el mejor servicio. En las tarifas se incluye todos los

pagos de prestaciones y seguridad social.

Helppiu

Es una plataforma que redne y clasifica a las empresas segun el servicio que ofrecen para
facilitar el contacto con el usuario. Se pueden hallar servicios como: belleza, reparacion, mascotas,

gastronomia, mensajeria entre otros. Tiene presencia en Cali, Bogota y Medellin

4.4  Analisis de los resultados de la matriz de doble entrada

En la siguiente tabla 1 se muestra los valores obtenidos en cada uno de los elementos
seleccionados para evaluar a las siete empresas sectoriales nacionales. se estudiaron todos los
componentes pertenecientes a la comunicacion y a la experiencia, componentes de la herramienta

de integracion antes explicada. Cabe resaltar que para este caso el valor maximo para cada
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elemento en la matriz es cinco, esto quiero decir, que si los casos delimitados con siete el valor

maximo sera de treinta y cinco en las filas y para las columnas sera de ciento veinte.

Tabla 1 Matriz de doble entrada empresas nacionales sectoriales

Factores Jelpit Iif;]:?a al:\:;sos g;zee Timbrit Hogaru Helppiu Valoraciéon

Interaccién multimodal (auditiva, visual, tactil y/o gestual) 2 2 2 2 2 2 2 14/35
Retroalimentacion en tiempo real 1 1 2 2 4 1 1 12/35
Orientacion hacia necesidades emocionales relevantes 2 1 2 1 1 1 1 9/35
Consumidores mas conectados e informados 4 3 4 3 4 4 4 26/35
Interaccién con mayor cantidad de usuarios potenciales 2 2 2 2 2 1 2 13/35
Multidisciplinariedad y transversalidad 2 1 4 3 3 1 3 17/35
Informacién dinamica centrada en los contenidos 1 1 3 2 2 2 2 13/35
Transparencia 1 1 2 2 3 2 2 13/35
Servicios integrables, combinables 1 1 1 1 1 1 1 7/35
Imagen de marca 4 4 4 3 4 2 3 24/35
Fiabilidad 2 2 2 2 2 2 2 14/35
Valores propios 1 1 1 1 1 1 1 7/35
Sonido de marca 1 1 5 1 5 1 2 16/35
Co-creacion 1 1 1 1 1 1 1 7/35
Retroalimentacion 2 1 3 1 4 1 3 15/35
Interaccion dinamica 1 1 3 2 3 1 2 13/35
Reciprocidad 1 1 1 1 1 2 3 10/35
Medios 3 1 1 1 3 1 5 15/35
Conexién 3 1 1 1 3 1 5 15/35
Reconfiguracion 1 1 1 1 2 1 1 8/35
Emociones placenteras 3 3 3 3 3 2 3 20/35
Satisfaccion 2 2 3 3 3 2 3 18/35
Valor social 2 3 2 2 2 3 2 16/35
Valor afectivo 1 1 3 3 3 1 1 13/35
Valoracion 44/120 37/120 56/120 44/120 62/120 37/120 55/120

En el primer componente, comunicacion, se observa que en una valoracion de uno a treinta

y cinco los elementos mejores valorados fueron: Consumidores més conectados e informados con

veinte seis puntos sobre treinta y cinco, indicando que las empresas evaluadas consideran muy
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importante para sus servicios y/o productos la conectividad de sus usuarios finales, a este le sigue
la variable de Multidisciplinariedad y transversalidad con diecisiete puntos sobre treinta y cinco
resaltando la importancia de otorgar diversidad en su propuesta de valor. No asi el elemento
Servicios integrables-combinables reportos el valor mas bajo del componente de comunicacion,
indicando poca relevancia para que las empresas intervengan en él, a este se le suma factor de
Orientacién hacia necesidades emocionales relevantes, con nueve puntos sobre treinta y cinco, que
al igual que el anterior, por su bajo resultado se podria asumir que es poco importante para los
siete casos comparados. El resto de los elementos se mueven en un rango de doce a catorce puntos
lo cual podria estar apuntando a deficiencia para lograr instaurar una intercomunicacion fuerte con

sus clientes.

El segundo componente, experiencia, los valores se ubicaron entre siete y veinticuatro
punto frente a la valoracion méaxima de treinta y cinco; donde Imagen de marca se sitta con la
mejor valoracion, veinticuatro puntos, catalogandose como un elemento fuertemente trabajado por
los casos seleccionados, a este le sigue el elemento de emociones placenteras con veinte sobre
treinta y cinco reveldndose como un factor importante en toda la experiencia del cliente. Al
contrario, las variables con menor calificacion fueron Co-creacion con siete puntos vy

reconfiguracion con ocho puntos.

Avanzando con el analisis de los siete casos escogidos para este ejercicio, las mejores
calificaciones fueron Timbrit, Mis Aliados y Helppiu con sesenta y dos puntos, cincuenta y seis
punto y cincuenta y cinco puntos respectivamente frente a un maximo de ciento veinte puntos los

cuales los pone a la vista como en los elementos de la matriz.
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4.4.1 Empresas internacionales sectoriales

Este punto aborda las empresas comercializadoras de servicios en el mercado internacional.

El criterio de seleccion fue su similitud en su actividad econémica con la propuesta de las autoras.

Taskrabbit

Es una plataforma tecnoldgica que conecta a taskers (prestadores de servicios) y clientes,
brindando gran cantidad de servicios como lo son servicios de entrega, reparaciones del hogar,
servicios de limpieza y desinfeccion, montaje de muebles, mudanzas y servicios relacionados,
asistente personal, jardineria, servicio de espera en filas, servicio de organizacion de armario,
administracion de oficina, investigacion, reparaciones del hogar, instalacién de casa inteligente,
instalacién, pintura, plomeria, mantenimiento del hogar, servicios eléctricos, carpinteria y
construccion, servicios decorativos, servicios de recados o mandados, compras y entrega de
comestibles, servicios de oficina, servicios para fiestas y eventos, servicios de cocina y servicios
informaticos, lo cuales se pueden adaptar de acuerdo a la necesidad del consumidor. Asimismo,
Taskrabbit ofrece una pdliza de felicidad realizando reembolsos después de estudiar el incidente,
a todos los taskers se les realiza una revision de antecedentes y son calificados por el usuario
después de completar la tarea. Taskrabbit fue comprada en el 2017 por la empresa de muebles
sueca lkea y actualmente esta presente en Estados Unidos, Canadd, Inglaterra, Francia, Alemania,

Espafia y Portugal.

Handy

Plataforma que conecta a clientes y pros (profesionales) cubriendo mayormente los
servicios relacionados con el hogar como lo son servicios de limpieza para el hogar y desinfeccion,
montaje de muebles, servicios de mantenimiento, servicios de pintura, servicio de limpieza de

oficinas, servicio de mudanzas y actividades relacionadas, servicio de instalacién de


https://www.taskrabbit.com/services/featured/delivery-service
https://www.taskrabbit.com/services/featured/general-handyman
https://www.taskrabbit.com/services/featured/assemble-furniture
https://www.taskrabbit.com/services/featured/personal-assistant
https://www.taskrabbit.com/services/featured/closet-organization
https://www.taskrabbit.com/services/featured/office-administration
https://www.taskrabbit.com/m/featured/research
https://www.taskrabbit.com/services/handyman/general-handyman
https://www.taskrabbit.com/services/handyman/smart-home-installation
https://www.taskrabbit.com/services/handyman/painting
https://www.taskrabbit.com/services/handyman/plumbing
https://www.taskrabbit.com/services/handyman/home-maintenance
https://www.taskrabbit.com/services/handyman/carpentry-construction
https://www.taskrabbit.com/services/handyman/carpentry-construction
https://www.taskrabbit.com/services/handyman/wallpapering
https://www.taskrabbit.com/services/contactless/grocery-shopping
https://www.taskrabbit.com/services/contactless/grocery-shopping
https://www.taskrabbit.com/services/featured/assemble-furniture
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electrodomésticos, servicios de plomeria, servicios de instalacion y mantenimiento eléctrico y
servicio de instalacion y reparacion de ventanas. Handy brinda un seguro para todos sus trabajos
que responde en caso de insatisfacciones, asimismo, la mayoria de sus servicios no son adaptables
a las preferencias del consumidor, pero cuentan con excepciones y se tiene presencia en Estados

Unidos, Canada e Inglaterra.

Thumbtack

Es una plataforma tecnoldgica que une a usuarios y pros (prestadores del servicio), a
diferencia de Handy y Taskrabbit esta herramienta concentra su segmento de oferentes en
profesionales especializados y pymes. Al igual que Taskrabbit, puedes seleccionar tu pro de
acuerdo a las opiniones de los clientes, con una herramienta adicional en la que puedes ver
fotografias de los trabajos realizados por este profesional o empresa, asimismo, sus precios son
lineales, pero se realizan adaptaciones segun la necesidad del cliente. Thumbtack ofrece servicios
en las categorias de servicio de cableado de internet, servicio de mudanzas, servicio de
electricistas, servicio de instalacion de TVs, servicio de contratistas, servicio de plomeros,
servicios de reparacion de techos, servicios de limpieza, servicios de mantenimiento, servicios de
abogacia, servicio de disefio de paginas web, servicios de desarrolladores de apps, servicio de
entrenadores personalizados y servicio de remocién de hojas. Actualmente Thumbtack solo esta

presente en Estados Unidos.

4.4.2 Andlisis de los resultados de la matriz de doble entrada sectoriales
internacionales

A continuacion, se describiran los resultados obtenidos por las tres empresas sectoriales

internacionales, donde se examinaron los elementos pertenecientes a cada unidad de la matriz

Matriz Doble Entrada empresas sectoriales internacional
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Tabla 2. Matriz de doble entrada empresas internacionales sectoriales

Factores Taskrabbit Handy Tumbaco Valoracion
Interaccién multimodal (auditiva, visual, tactil y/o 2 2 1 5/15
gestual)
Retroalimentacion en tiempo real 5 4 4 13/15
< Orientacién hacia necesidades emocionales 4 4 4 12/15
2 relevantes
®  Consumidores mas conectados e informados 3 3 3 9/15
§ Interaccidn con mayor cantidad de usuarios 4 4 4 12/15
g potenciales
O  Multidisciplinariedad y transversalidad 5 1 3 9/15
Informacién dinamica centrada en los contenidos 3 3 4 10/15
Transparencia 4 4 4 12/15
Servicios integrables, combinables 1 1 1 3/15
Imagen de marca 5 4 4 13/15
Fiabilidad 4 4 4 12/15
Valores propios 4 1 4 9/15
Sonido de marca 3 3 4 10/15
Co-creacion 3 3 3 9/15
Retroalimentacién 5 4 4 13/15
'§ Interaccién dinamica 4 4 4 12/15
-2 Reciprocidad 3 3 3 9/15
8  Medios 4 4 4 12/15
* Conexion 4 3 4 11/15
Reconfiguracion 2 2 2 6/15
Emociones placenteras 4 4 4 12/15
Satisfaccion 4 4 4 12/15
Valor social 3 3 5 11/15
Valor afectivo 3 3 4 10/15
Valoracion 86/120 75/120 58/120

En el componente de comunicacion se registrd un rango de calificacion entre tres hasta
trece puntos frente al maximo que es quince para esta seccion. ubicandose como mejor evaluada
la Interaccion con mayor cantidad de usuarios potenciales con trece puntos frente a quince, seguido
de Orientacidon hacia necesidades emocionales relevantes, Interaccion con mayor cantidad de

usuarios potenciales y Transparencia con doce puntos cada una. En contraste se presenta al factor
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Servicios integrables-combinables como el de menos valor con tres puntos manifestando poca
relevancia para los casos internacionales. En cuanto al componente de experiencia se aprecia a
Imagen de marca y Retroalimentacion como las mejores calificadas con diez puntos frente a

quince, en contraste con la variable de Reconfiguracion que registro seis puntos.

Por otro lado, se evidencia a Taskrabbit con la mejor puntacion, ochenta y seis frente a
ciento veinte, si se compara con las tres organizaciones seleccionada, lo cual podria atribuirsele a
la amplia gama de profesionales que se pueden encontrar en su plataforma, ademas de los
servicios complementarios que afianzan la sensacion de seguridad del cliente a la hora de

adquirir los servicios.

4.4.3 Empresas nacionales e internacionales no sectoriales

Este punto aborda las empresas comercializadoras de servicios sustitutos en el mercado
nacional e internacional. El criterio de seleccion fue su importancia en el mercado en linea y su
destacado trato con sus clientes, las cuales en algin momento pueden reemplazar las planteadas

por Findit.

Amazon

Es la compafia de ventas retail mas grande del mundo, fue pionera en ofrecer una
plataforma de comercio electrénico en la que se pueden vender bienes e inclusive servicios.
Amazon se diferencia de sus competidores en que gran parte de sus productos tienen envio gratis,
cumplen con los tiempos de entrega, ofrece gran cantidad de productos a precios competitivos,
devoluciones de forma sencilla y opiniones de los usuarios que han comprado dicho producto.
Actualmente tiene presencia en Alemania, Austria, Francia, China, Japon, Estados Unidos, Reino

Unido, Irlanda, Canada, Australia, Italia, Espafia, Paises Bajos, Brasil, India y México.
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MercadoL.ibre

Es una plataforma electronica de ventas, similar a Amazon. El elemento diferenciador de
MercadoLibre es la amplia segmentacion de sus servicios en mercado pago (plataforma para
realizar pagos de forma simple y rapida), mercadoshops que es donde se comercializan los
productos, MercadoLibre publicidad y mercado envios. Al 2020, tienen presencia en México,
Guatemala, El Salvador, Honduras, Nicaragua, Republica Dominicana, Costa Rica, Panama,

Colombia, Venezuela, Ecuador, Brasil, Peru, Paraguay, Bolivia, Argentina, Uruguay y Chile.

Facebook Marketplace

A través de la red social Facebook, su apertura en el 2016 Facebook Marketplace, un
espacio brindado para que todas las personas o empresas que tenga un perfil creado en la red social
puedan publicar sus servicios y/o productos, asimismo los interesados pueden consultar las
publicaciones de acuerdo a su geolocalizacion y contactarlos por mensaje privado para llegar a un
acuerdo. Las categorias brindadas por Facebook Marketplace son casa y jardin, ropa y accesorios,
electronicos, familia, clasificados, hobbies, entretenimiento y ventas de casas. Los servicios
ofrecidos son adaptables y se encuentra disponible en mas de 70 paises.

Airbnb

Es una compariia que ofrece una plataforma digital que sirve como intermediaria entre
viajeros gque necesitan un lugar para hospedarse y anfitriones que desean alquilar un espacio de su
propiedad o inclusive la propiedad completa, Gltimamente se adicionaron entre los servicios
ofrecidos experiencias turisticas y experiencias en linea. Airbnb es un sitio web facil de usar y de

confianza para ambas partes. Actualmente, tiene presencia en 192 paises.
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Rappi

Es una aplicacion de domicilios. Inicialmente ingresaron al mercado ofreciendo domicilios
de restaurantes y de compras de supermercado, sin embargo, han ampliado su gama de servicios
ofrecidos, por ejemplo, actualmente ofrecen Rappicash por medio de la cual te llevan dinero en
efectivo a donde estés ubicado, rappifavores donde se contrata por hora un domiciliario para que
realice las diligencias que se le indiquen, servicios express, rappimall en la cual se comercializan
diversos tipos de productos como ropa, juguetes, entre otros, venta de productos de farmacia, venta
de licores, venta de productos relacionados con mascotas, venta de productos tecnoldgicos y Rappi
travel donde puedes comprar tiquetes aéreos Yy realizar reservas de hoteles. Actualmente, tiene
presencia en Colombia, México, Brasil, Argentina, Uruguay, Chile, Peru, Ecuador y Costa Rica.

4.4.4 Analisis de los resultados de la matriz de doble entrada no sectoriales

Finamente se analizaran los resultados de los dos componentes de la matriz a las empresas

que podrian considerarse sustitutas para la propuesta de valor de Findit
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Tabla 3 Matriz de doble entrada empresas nacionales e internacionales no sectoriales

Factores Amazon Mf;:fedo Markl;splace Airbnb Rappi  Valoracion

Comunicacion

Experiencia

Interaccién multimodal (auditiva, visual, tactil y/o 4 2 3 3 2 14/35
gestual)

Retroalimentacién en tiempo real 4 3 2 4 2 12/25
Orientacion hacia necesidades emocionales 4 3 3 4 4 18/25
relevantes

Consumidores méas conectados e informados 4 3 3 4 3 17/25
Interaccién con mayor cantidad de usuarios 4 4 5 4 4 21/15
potenciales

Multidisciplinariedad y transversalidad 4 3 4 2 4 17/25
Informacion dinamica centrada en los contenidos 4 4 3 4 4 19/25
Transparencia 4 3 1 4 2 14/25
Servicios integrables, combinables 3 3 1 3 3 13/25
Imagen de marca 5 3 4 5 4 21/25
Fiabilidad 4 3 1 4 2 14/25
Valores propios 5 2 3 4 3 17/25
Sonido de marca 2 2 1 1 1 7/25
Co-creacion 4 3 2 3 3 15/25
Retroalimentacion 4 3 4 4 4 19/25
Interaccion dinamica 5 4 4 4 3 20/25
Reciprocidad 5 2 1 4 3 15/25
Medios 4 4 4 4 4 20/25
Conexion 4 4 4 4 3 19/25
Reconfiguracion 2 2 4 2 2 12/25
Emociones placenteras 5 4 4 4 4 21/25
Satisfaccion 5 4 4 5 4 22/25
Valor social 4 3 4 3 3 17/25
Valor afectivo 4 3 3 4 4 18/25
Valoracion 97/120 74/120 72/120 87/120 75/120

En termino de comunicacion, el factor fuerte en términos de valoracion es Interaccion con
mayor cantidad de usuarios potenciales con veintitun puntos frente a veinticinco, mientras que el
elemento Retroalimentacion en tiempo real registro doce puntos, ubicandose con menor valor en

esta categoria. Seguidamente se observa en el componente de experiencia al factor satisfaccion
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con muy buena calificacion, veintidos puntos de veinticinco tornandose en un factor relevante

para las organizaciones analizadas.

En consonancia con la matriz se observa que Amazon tienen la mejor calificacion con
noventa y cinco punto respecto a ciento veinte de maximo esto podria atribuirse a la informacién
que ofrece a los usuarios a la hora de la compra, permitiendo comparar caracteristicas entre
producto, precios, resefias de otros usuarios y la rapidez con que se entregan los productos, lo
que permite disefiar para el cliente una vivencia positiva durante toda su estadia en el sitio web.
Lo anterior le permite a la compafiia ser muy competitiva en el mercado en linea. Seguido se
encuentra Airbnb y Rappi las cuales también se destacan por ofrecer al cliente informacion clara
y precisa sobre los servicios que ofrecen creando en ellos seguridad y confianza para la

adquisicion de los servicios.

4.5 Propuesta de la estrategia del negocio

La plataforma de servicios Findit sera una herramienta importante en el mercado en linea
en Colombia, esta permitira a los profesionales independientes de todas las areas del saber y a
usuarios demandantes de ellos, establecer relaciones laborales de mutuo beneficio y acuerdo.
Este espacio seréd un portal de informacion, intercomunicacion, co-creacion e interaccién
dindmica que facilitara a todos los internautas de la plataforma encontrar de manera rapida y
facil al personal que mas se adecue a los requerimientos del servicio. Con lo anterior se prenden
que Findit se convierta en el aliado que coadyuve a la promocion de los saberes y pericia de los
profesionales independientes en la ejecucion de cualquier tipo de tareas, ya sea de las mas
sencilla y simple hasta la mas compleja y laboriosa. Por otro lado, Findit sera para los usuarios el

facilitador que acompanara en la exploracién de una amplia gama de expertos que puedan
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cumplir con las precisiones del servicio requerido, brindandole las herramientas que permitiran

iniciar y culminar el servicio con toda seguridad y confianza.

5 Propuesta de la estrategia del negocio

5.1 Proposito de la empresa

Segun Adalberto Chiavenato La mision es la razon esencial de ser y existir de la
organizacion y de su papel en la sociedad. Esta no es estatica y puede presentar cambios a lo largo
de existencia de la organizacion en el mercado (Chiaventano, 2001). Dicho esto, se plantea la

siguiente mision para el negocio propuesto:

Findit, plataforma de servicios que permite a profesionales independientes y usuarios
establecer relaciones basada en la confianza que faciliten crear alianzas de valor para el mutuo

beneficio.

5.2 Valores

e Confianza: brindar informacién clara sobre los procesos donde tengan
participacion nuestros aliados para formar relaciones honestas y duraderas.

e Respeto: actuamos de manera atenta y correcta respetando la diversidad de
nuestros clientes y usuarios de nuestra plataforma

e Adaptacion: nos apasiona la innovacion, por ello nuestra empresa esta en
constante monitoreo del mercado para adaptarnos y ofrecer servicio de valor.

e Trabajo en equipo: gracias a la sinergia de nuestro equipo podemos llevas a

nuestros clientes y usuarios servicio de calidad.
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5.3 Declaracion de la estrategia
5.3.1 Obijetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos se utilizan para ser alcanzable la mision y la vision de la
compafiia, en otras palabras, ayuda a proporcionar direccion al negocio para poder cumplir con
los propositos mas alto de la jerarquia. Por lo tanto, se la plateado el siguiente objetivo para este

plan de negocio:

Convertir a Findit para el 2026 en la plataforma mas reconocida en la comercializacion de
servicios de limpieza y organizacion, mantenimiento y reparacion, transporte, educacion,
asesoria y consultoria, cuidado de mascotas, belleza y cuidado personal, eventos, hogar, artes

graficas, cuidado familiar y servicios corporativos.

5.3.2 Alcance de la estrategia

Con el propdsito de determinar el campo de accion del plan, se declara el perfil de los dos
segmentos del mercado a los cuales va dirigida la organizacion. En primer lugar, se tiene los
usuarios finales del servicio; son personas que se caracterizan por obtener servicios y/o
productos a través de Internet, estan ansiosos por obtener informacion que les ayude a tomar
decisiones, y esperan lograr la personalizacion en los contenidos que obtienen para satisfacer sus
necesidades. Por otro lado, se encuentran los profesionales independientes, expertos en diferentes

areas del saber que generan ingresos de manera independiente o informal.

5.3.3 Ventaja

Segun Porter la ventaja competitiva consiste en hacer las cosas en forma diferente a la de
los rivales. Findit propone ser una plataforma en linea de facil acceso, rapida, con una completa

y amplia informacion que brinde ayuda en la busqueda de profesionales requerido para una
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labor, de igual manera la propuesta busca brindarles un espacio a todos los expertos en un area
de conocimiento ser parte del mercado de servicios en linea para impulsar su labor, que le ayude
a generar valor econémico y laboral. Lo anterior a través de un interfaz dindmico que permita
una intercomunicacion en tiempo real entre clientes y usuarios proporcionando un

acompafiamiento confiable y segura.

5.3.3.1 Sistema de actividades
“Los mapas de sistemas de actividades muestran como la posicion estratégica de una
empresa se encuentra en un conjunto de actividades hechas a la medida y disefiadas para hacer

realidad su calce estratégico” (Porter, 2008)
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Figura 46. Sistema de actividades del proyecto. fuente. propia

6 ESTRATEGIA DE MERCADEO

La estrategia de mercadeo se enfocara en nuestros dos segmentos principales, usuarios
con mayoria de edad como aquellos demandantes de los servicios y clientes con mayoria de edad

como profesionales independientes. Ambas puntas ubicadas en la ciudad de Barranquilla y su

area metropolitana.
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Asimismo, la propuesta de valor que se le entregara a los segmentos seleccionados es el
acceso a una plataforma digital en la que se podran contratar y ofrecer servicios de limpieza 'y
organizacion, mantenimientos y reparaciones, servicios de transporte y/o mensajeria, servicios de
educacion, asesorias y consultorias, servicios de mantenimiento de mascotas, servicios de belleza
y cuidado personal y servicios de organizacion de eventos; los servicios se ofreceran de acuerdo
a la geolocalizacién de los usuarios y los clientes, de la misma forma, a través de la plataforma

de pago y el seguro adjunto al servicio se protegera los intereses y tiempo de los interesados.

6.1 Objetivo de mercadeo
De acuerdo a los resultados obtenidos en el estudio de mercado y siguiendo los
parametros SMART, se han planteado el siguiente objetivo a alcanzar en la estrategia de

marketing:

“Lograr la penetracion exitosa en el mercado de servicios en la ciudad de Barranquilla
de la plataforma Findit, generando durante el primer afio una facturacion de $1.510.000.000

entre todos los servicios ofrecidos”

6.2 Los productosy servicios
A través del andlisis competitivo y del estudio de mercado se pudo establecer los servicios que
requeria el mercado, los cuales fuero categorizados por clase, incluyendo en cada categoria los

servicios relacionados. Los servicios a ofrecer por findit en su etapa inicial son los siguientes:
a) Servicios de Limpieza y organizacion:

e Limpieza de closets



e Organizacion de closets

e Limpieza general

e Desinfeccion de espacios

e Limpieza de vehiculos

e Desinfeccidon de vehiculos.

e Limpieza y desinfeccion de muebles.
e Limpieza de hospedajes vacacionales.

e Fumigaciones
a) Servicios de mantenimientos y reparaciones:

e Cerrajeria
e Plomeria
e Pintura de espacios
e Mantenimiento locativo general
e Armado de muebles
e Instalacion y mantenimiento de aires acondicionados
e Instalacion y mantenimiento de abanicos
e Servicio eléctrico
e Instalacion y arreglo de televisores
¢ Instalacion de cortinas y persianas.
e Reparacion de muebles.
e Elaboracion e instalacion de rejas.
b) Servicios de transporte:

e Mensajeria
e Transporte escolar
e Transporte especial

« Servicio de transporte de mudanzas
c) Servicios de educacion:

o Clases de inglés.



e Clases de matematicas

e Clases de quimica

o Clases de fisica

o Clase de cocina

o Clases de finanzas

o Clases de espariol

o Clases de administracion.
e Clases de baile.

o Clases de etiqueta y protocolo.
d) Asesorias y consultorias:

e Asesoria legal

e Asesoria contable

e Asesoria en viajes.

e Asesoria en tesis de grado.

e Asesoria empresarial.
e) Servicios de cuidado de mascotas:

e Paseo de perros

o Entrenamiento para perros.

e Peluqueria canina

e Servicios veterinarios

e Servicio de hotel para perros

o Cuidadores de mascotas.
f) Servicios de belleza y cuidado personal:

e Maquillaje

« Servicio de masajes, relajacion y tratamientos cosméticos.
e Peluqueria.

e Barberia

e Manicure y pedicura.

e Entrenamiento fisico



e Asesoria de imagen
g) Eventos:

o Decoracion de espacios para celebraciones
o Empaque de regalos

o Casamenteros

e Servicio de DJ

e Alquiler de mobiliario para fiestas

« Organizacion de eventos

e Servicio de meseros

e Animadores de eventos.

e Sesion de fotos

e Produccién audiovisual

En el segundo afio se pretende adicionar las siguientes categorias:

h) Hogar:

e Chef personal

« Jardineria

« Decoracion de interiores

e Servicio de apoyo en mudanzas (Empacar, desempacar, limpieza)
« Servicio de elaboracion de muebles.

e Servicio de pintura y tapizaje de muebles.

« Instalacion de gimnasios en casa

e Servicio de mantenimiento de piscinas.

e Servicio de planchado.

o Servicio de remodelacion de vivienda.
i) Otros servicios:

e Asistente personal
e Esperaen lafila

o Sesidn de fotos
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J) Artes gréficas:
e Produccion audiovisual

e Servicio de litografia

k) Cuidado familiar:

e Servicio de nifiera.

e Servicio de enfermeria.

o Consulta medicina general.

o Consulta médica especializada.

e Servicio de kinesiologia.
1) Corporativo:

e Servicio de mantenimiento locativo de oficinas

e Servicio de decoracion de oficinas

e Servicio de apoyo en mudanza de oficinas

e Servicios generales de oficinas

e Servicios de armado de muebles de oficinas

e Servicio de organizador para eventos corporativos.
e Servicio de fumigacion.

e Servicio de limpieza y desinfeccion corporativa.

Asimismo, ofreceremos a nuestros profesionales independientes los siguientes paguetes

publicitarios para hacer mas visible su perfil.

e Aviso publicitario por promocion en pagina inicial
e Prioridad en busqueda

e Aviso publicitario por promocién en una red social a escogencia del profesional

independiente.
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De la misma forma se brindaran a los profesionales independientes paquetes de
suscripcion Golden a que le brindaran servicios adicionales que le ayudaran a potencializar ain

mas su labor.

6.3 Marca

Se entiende por marca como la representacion ya sea visual o mental de una compafiia,
linea de productos o servicios; casos como los de Coca Cola, BMW, Apple, entre otros, han
demostrado como una estrategia de marketing innovadora, planificada y aplicada con disciplina a
través de los afios genera un gran posicionamiento y recordacion de la marca, augurando el éxito
casi inmediato de la compafiia. Para el caso de Findit utilizaremos una marca Unica para todos
los servicios que se ofreceran, inclusive si existen grandes diferencias entre ellos. Una marca
Unica nos ayudara como compafiia incipiente a potenciar nuestra visibilidad en el mercado,

asimismo, economizaremos en nuestros costos de promocién y proteccion de marca.

6.3.1 Manifest6 de la marca

El storytelling o manifesto de marca se utiliza como herramienta que ayuda al
acercamiento entre la marca y los usuarios objetivos. Para el desarrollo del storytelling de Findit
se propone apelar a las emociones de los usuarios y de los profesionales independientes

generando cercania.

A continuacion, el manifestd de marca:

“Vinimos a cambiar el mercado de los servicios, nos inspira la gente trabajadora de
Colombia que se levanta cada mafiana a buscar un mejor porvenir, nos inspira la tecnologia a
disposicion de las personas. Por esto hemos creado Findit, una plataforma confiable que conecta

a oferentes y demandantes de un servicio, somos diferentes porque vinimos a facilitarte la vida, a
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generar empleo y a ayudar a las comunidades. Estamos potencializando la construccion de un
mejor pais, con mas oportunidades para todos. ¢Qué esperas para hacer parte de nuestra

comunidad?”

6.3.2 Nombre de la marca

El nombre de la marca es un elemento fundamental en todo el ciclo de la empresa,
pueden generar ventas y promocién de los productos y/o servicios, genera percepciones en el
cliente, generan recordacion en la mente del consumidor y afecta la demanda; Por lo tanto, su
escogencia no se debe tomar a la ligera, teniendo en cuenta los componentes semanticos,

fonéticos, morfoldgicos y legales.

Para la escogencia del nombre de la marca, se realizé una lista con 10 posibles nombres
relacionados con el problema que se pretende solucionar, los cuales fueron consultados a través
de Céamara de Comercio de Barranquilla para comprobar la existencia de marcas con este

nombre, seguidamente, se preseleccionaron 5 nombres.

Se realizo una votacion con 50 personas entre posibles profesionales independientes y

usuarios de la plataforma, finalmente, se escogi6 el nombre de “Findit”.

El nombre se traduce como “encuéntralo” en ingles haciendo alegoria a uno de los puntos
mas fuertes de nuestra propuesta de valor, gran oferta de profesionales independientes a

disposicion para realizar el servicio que se requiere.
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e . Logotipo
[EndiT eotip

Paleta de colores

Figura 47. Logotipo y paleta de colores. fuente. propia

Asimismo, la paleta de colores fue inspirada en el logotipo, seleccionando colores
como degradados de azul inspirando confianza y profesionalismo, blanco representando la
tranquilidad que pueden sentir nuestros clientes y usuarios al confiar en Findit y negro por

formalidad y elegancia.

6.4 Canales

El canal seleccionado afecta a todas las demas decisiones de marketing. La estrategia de
precios de la empresa dependera de si vende productos en tiendas de descuento online o en
boutiques exclusivas de prestigio. Su decision sobre publicidad y personal de ventas esta
relacionada con el nivel de capacitacion y motivacién que requieren los distribuidores. Ademas,
la toma de decisiones por canal implica compromisos mas o menos a largo plazo con otras
empresas y la implementacion de una serie de politicas y procedimientos. (Kotler y Keller, 2012.

P. 416)



Findit ha sido pensada como la plataforma que permite la interaccion entre usuarios y
profesionales independientes, implicAndonos como intermediaros entre ambos grupos. Para

lo que se ha dispuesto una pagina web como canal de ventas y de comunicaciones.

En la construccién de la pagina web de Findit no escatimara en costos ni en
funcionalidades; A través de ella los usuarios y profesionales independientes podran realizar
la creacion de su cuenta e inmediatamente empezar a cotizar, desplegandose informacion
importante acerca de los profesionales independientes como evidencia fotografica de trabajos
realizados, afios de experiencia, verificacion de seguridad entre otros. Asimismo, el
profesional independiente puede ver el perfil del usuario que lo contrata, como sexo, edad y
preferencias. Una vez se concreten los trabajos a realizar, a través del carrito de compras de
la pagina web se realiza la reservacion y pago del servicio a traves de la pasarela de pago,
seleccionando el tipo de pago ya sea PSE o tarjeta de credito. El dinero lo recibira el

profesional independiente una vez realice los trabajos a satisfaccion.

Adicionalmente, la pagina web contara con un nivel de co-creacion para ambos
segmentos, por ejemplo, los profesionales independientes podran editar limitadamente su
perfil, subiendo fotos de sus trabajos, editando informacion importante acerca de su
experiencia, certificaciones, estudios, estableciendo foto de portada y de perfil, por otro lado,
los usuarios podran realizar lista de sus profesionales favoritos o aquellos que ellos

recomiendan.

6.5 Estrategia de comunicaciones de mercadeo
La comunicacion de marketing apoya la toma de decisiones de diferentes sectores del

mercado o de la comunidad. Su propoésito es obtener decisiones favorables sobre los productos
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de la organizacion desde estos departamentos; para permitir que diferentes publicos elijan los
servicios que brinda la organizacién. Es importante tener en cuenta que la eleccién no implica
directamente una compra. Segun el tipo de sector publico o social, la eleccion también puede
referirse a: inversion, recomendacion, reconocimiento, participacién, apoyo, etc. Por ello, para
sostener las decisiones en diferentes pablicos, la organizacién debe generar vinculos estratégicos.
Esto significa relaciones solidas y fluidas y continuidad en el tiempo y basadas en objetivos
especificos. ¢Por qué es estratégico? Porque las decisiones de las personas relacionadas con la
organizacion dependen de estos vinculos, y la vida de la organizacién en la comunidad también
depende de estas decisiones. Un vinculo no es una relacién temporal, es una relacion basada en

la confianza. En producto y organizacion.

En este proceso, la comunicacion juega un papel clave porque las organizaciones utilizan
la comunicacion para manipular simbolos y gestionar el comportamiento. Cada proceso de
comunicacion siempre tiene su correspondiente en el proceso de comportamiento. Todo lo que
dice o hace la organizacion tiene un impacto en la relacion de la empresa que se materializa en

diferentes comportamientos. (Manucci, 2005)

Para establecer una estrategia de comunicaciones en el plan de mercadeo se debe fijar
objetivos enlazados al plan de comunicaciones. los objetivos para este proyecto seran los
siguientes:

e “Dar a conocer al publico en general la marca Findit”

o “Incrementar el conocimiento de los servicios ofrecidos a través de la

plataforma Findit”
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6.5.1 Plan de comunicaciones

Para la construccion del plan de comunicaciones, se ha adoptado el método AIDA

(Atencion, Interés, Deseo y Accidn), creado por Elias St. EImo Lewis en 1898, dicho método

sugiere al consumidor fases vivenciales que van desde el primer momento en que el cliente percibe

la marca hasta la decisién de compra.

Todas las etapas que se expondrad a continuacion estan enfocadas en los dos segmentos

establecidos: profesionales independientes y usuarios.

6.5.1.1 Etapa de atencion

La etapa de atencion se realizara cuatro meses antes del lanzamiento de la plataforma y

tendré una duracion de 4 meses, a través de esta, se quiere generar una campafa de expectativa

de la marca.

Durante esta etapa no sera selectivos con la audiencia puesto que la intencion es obtener

la atencion de la mayor cantidad de personas posibles.

Tabla 4. Plan de comunicacion en etapa de atencion. fuente. propia

Atencion

Audiencia:
Obijetivo:
Mensaje:

Canales:
Actividades:

Medicion de
resultados:

Todos los habitantes de la ciudad de Barranquilla y &rea metropolitana.
Generar curiosidad y/o expectativa con relacion a la marca.

e Findit ha llegado a revolucionar el mercado de los servicios.
¢ Findit te cambiara la vida.

Valla publicitaria y pautas radiales
1. Instalacién de vallas publicitarias en lugares transitados de Barranquilla.
2. Reproduccion de pautas radiales por principales emisoras.

Frecuencia de bdsqueda de la marca en Google



6.5.1.2 Etapa de intereés.

Durante la etapa de interés las actividades se encaminan a empatizar con la audiencia

para generar interés, convirtiéndose apuntando al mercado objetivo, potenciales clientes y

los profesionales independientes. Es por esto, que el mensaje se segmento para poder captar

la atencion de todo el publico.

Tabla 5. Plan de comunicacion en etapa de interés. fuente. propia
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Interés

Audiencia:
Objetivo:
Mensaje:

Canales:

Actividades:

Medicion
resultados:

Mercado objetivo
Generar interés acerca de la plataforma en el mercado objetivo.

e Te entendemos! Ser un profesional independiente puede ser
dificil en ocasiones. Findit puede ayudarte a incrementar tus
ventas y tu visibilidad en el mercado.

e Te entendemos! Resulta una tarea maratonica ocuparse del
trabajo, de la casa y de la familia. Dedica méas tiempo a lo que
realmente disfrutas mientras Findit soluciona.

Google, Instagram, YouTube y Facebook.
1. Posicionamiento de la pagina web con SEO y SEM.

2. Generacion de contenido con publicidad al mercado objetivo por
Instagram.

3. Generacion de videos de publicidad en YouTube.

4. Generacidn de contenido con publicidad al mercado objetivo por
Facebook.

Comscore Digital Analytix

Google Analytics

Estadisticas de Facebook

Estadisticas de Instagram

Estadisticas de trafico a la pagina web

de

6.5.1.3 Etapa de deseo.

Durante esta etapa serd mas insistentes con el usuario y el profesional independiente

para que se una a la plataforma, lo cual se evidencia en los mensajes donde se exalta los

beneficios del uso de Findit.


http://www.comscore.com/esl
http://www.google.com/intl/es/analytics
http://www.facebook.com/help/search/?q=insights
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Tabla 6. Plan de comunicacion en etapa de deseo. fuente. propia

Deseo
Audiencia: Personas interesadas en unirse a la plataforma ya sea como usuarios o
profesional independientes.
Objetivo: Impulsar la decisién de unirse a la plataforma para contratar un servicio u
ofrecerlo.
Mensaje: e ;Sabias que utilizando Findit ayudas al crecimiento econémico y

social de tu comunidad?

o Elige los mejores profesionales independientes entre cientos, de
acuerdo a las calificaciones de otros usuarios!

e iSiéntete tranquilo! Recibe en tu hogar u oficina, personal de
confianza con verificaciones de seguridad previas.

¢ Nuestra comunidad de usuarios y profesionales independientes
incrementa cada dia.

Canales: Instagram, YouTube, Tiktok y Facebook.
Actividades: 1. Generacion de contenido con publicidad al mercado objetivo por
Instagram.

2. Generacion de videos de publicidad en YouTube

3. Generacion de contenido con publicidad al mercado objetivo por
Facebook.

4. Promocién de la plataforma a través de micro influencers pagandoles con
intercambio de servicios.
Medicién de e Comscore Digital Analytix
resultados: o Google Analytics
o Estadisticas de Facebook
o Estadisticas de Instagram
o Estadisticas de trafico a la pagina web

6.5.1.4 Etapa de accion.
La etapa de accion es la decisiva para las ventas, en el caso de Findit es importante

focalizar en cada segmento debido a que en términos de accion son correlacionados en la

etapa de compra.

Tabla 7. Plan de comunicacion en etapa de accion. fuente propia

Accion
Audiencia: Mercado objetivo
Obijetivo: Impulsar la decisién de contratacion de un servicio y/o adjudicacién de un
servicio.
Mensaje: e Findit crece contigo ¢qué esperas para inscribirte?

e Yacientos de profesionales se inscribieron en nuestra plataformay
estan aumentando sus ventas de manera exponencial ;Qué esperas?


http://www.comscore.com/esl
http://www.google.com/intl/es/analytics
http://www.facebook.com/help/search/?q=insights
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e jOps! Parece que has olvidado un servicio en tu carrito de compras
¢hecesitas ayuda?
e iOps! Parece que tienes una cotizacion sin responder ¢necesitas

ayuda?
Canales: correo, mensaje de texto, WhatsApp, plataforma de Findit, Instagram y
Facebook.
Actividades: 1. Envi6 de correos, mensajes de texto, WhatsApp, plataforma invitando a

terminar el proceso de compra.
2. Generacion de contenido con publicidad al mercado objetivo por

Instagram.
3. Generacion de contenido con publicidad al mercado objetivo por
Facebook.
Medicién de e Comscore Digital Analytix
resultados: e Google Analytics
e Estadisticas de Facebook
e Estadisticas de Instagram
e Estadisticas de tréafico a la pagina web
e ROI
e ROAS

6.6 Estrategia de precios

El precio es el Unico elemento del marketing mix que puede generar ingresos; se incurre
en otros costos. Por otro lado, este puede ser el elemento més facil de ajustar en un plan de
marketing. Las funciones del producto, los canales e incluso la comunicacion toman mas tiempo.
Del mismo modo, el precio transmite la propuesta de valor del producto o marca que busca la
empresa al mercado. El precio de un producto bien disefiado y vendido se puede fijar en un nivel
superior, obteniendo asi beneficios considerables. Sin embargo, la nueva realidad econdmica ha
provocado que muchos consumidores limiten sus gastos, por lo que muchas empresas deben

revisar cuidadosamente sus estrategias de precios. (Kotler y Keller, 2012. p. 383)

La estrategia de fijacion de precios para este proyecto persigue la maximizacion de la
participacion de mercado como meta, siendo Findit una empresa entrante en el mercado no es

viable fijar margenes muy altos, porque seriamos poco competitivos frente a empresas similares;


http://www.comscore.com/esl
http://www.google.com/intl/es/analytics
http://www.facebook.com/help/search/?q=insights
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Si se consigue incrementar el volumen de ventas anualmente, los costos unitarios disminuirian

obteniendo un margen de ganancia ascendente.

Por otro lado, dicha estrategia de precios, esta basada en la fijacién de un margen por
intermediacion de la plataforma, dicho porcentaje se incluye dentro de la cotizacion que se le
presenta al usuario, para lo cual se han fijado un 12.85%, este margen en términos financieros es
adecuado debido a que permite observar nimeros positivos a partir del quinto afio. Asimismo, al
compararse con lo fijado por compafias similares en el mercado colombiano resulta atractivo para
el consumidor. Los precios como tal son responsabilidad del profesional independiente quien a la
hora de cotizar debe tener en cuenta el valor que el cobrara por la prestacién de sus servicios, el
porcentaje de intermediacion de findit, el porcentaje del 2.85% que cobrara la plataforma de pago
y el servicio opcional del servicio que se ofrece cuando los montos son superiores a $1.000.000,

ofreciendo servicios a través de la plataforma desde $29.900 en adelante.

Tabla 8.Esquema de costos por servicios de plataformas digitales nacionales similares. fuente propia

Empresa Costo por venta  Cobra por servicios Concepto de Observaciones
adicionales servicios
adicionales
No develan
Jelpit publicamente

informacion
Contratacién  laboral

Casa limpia N/A N/A N/A directa  con los
prestadores de
servicios.

Seguros sobre los

Mis aliados 0% Si - .
trabajos realizados.
Categoria Premium
Chepe & pepe Si por $31.900
mensuales.
2.99% sobre el Categoria Premium
valor del servicio por $31.900
Timbrit por el uso de Si mensuales 0
plataforma  de $304.900 anuales.
pago.
Hogaru N/A N/A N/A Contrataciéon  laboral

directa con los
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prestadores de
servicios.

Helppiu No develan
publicamente
informacion

Asimismo, de manera opcional se ofreceran paquetes publicitarios a través de la

plataforma que se valoraran de la siguiente forma:

Tabla 9. Esquema de precios de paquetes publicitarios en plataforma Findit. fuente propia

Beneficios del paquete publicitario Precios
Aviso publicitario por promocion en pagina inicial $200.000 por dia
Prioridad en blsgueda $29.900 mensuales
Aviso publicitario por promocidn en una red social $50.000 por publicacion.

a escogencia del profesional independiente.

Adicionalmente, se ofrecerd una suscripcion Golden para los profesionales independientes, a

continuacion, se presenta detalladamente precios y beneficios:

Tabla 10. Esquema de precios suscripcion Golden y beneficios en plataforma Findit. fuente propia

Findit Golden

Beneficios Precio

e Asesoria personalizada para
mejoramiento de perfil.
e Capacitaciones gratuitas
o Meétricas $59.900
e Prioridad en busqueda
e Publicidad de promociones en red
social de preferencia por 5 dias

6.7 Presupuesto de mercadeo y ventas
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Los costos del disefio y desarrollo del servicio de intermediacion incluyen las actividades
claves para la prestacion del mismo, entregado a los profesionales y usuarios los cuales se puede

observar en la tabla 11

6.7.1 Costos de disefio y desarrollo del servicio

Tabla 11. costos de disefio y desarrollo del servicio. fuente. propia

Componente Afio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5

Desarrollo plataforma y aplicativos ~ 30.720.000
hosting 788.268 815.857 844.412 873.966 904.555

Total 31.508.268 815.857 844.412 873.966 904.555

Dada la naturaleza de la propuesta, solo se incluye el costo de la plataforma tecnoldgica
como: el desarrollo y mantenimiento como factores fundamentales en la entrega del servicio para
los participantes.

6.7.2 Costos de disefio y desarrollo de la marca
Para establecer el costo del disefio de la marca se define todos los elementos de la misma, como:
logotipo y paleta de colores, sefialados en la tabla 12. Estas actividades seran realizadas por una

agencia de mercadeo externa

Tabla 12. costos de disefio y desarrollo de la marca. fuente propia

Componente Afio 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

Marca

Logotipo
799.992 200.000 207.000 214.245 221.743

Paleta de colores

Total 799.992 200.000 207.000 214.245 221.743
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6.7.3 Costos de desarrollo de los canales

Tabla 13. costos de desarrollo de los canales. fuente propia

Componente Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5

Desarrollo plataforma y aplicativos 30.720.000 - - - -

Personalizaciones y evolutivos 1000.000 1.035.000 1.071.225 1.108.718 1.147.523
Dominio 788.268 815.857 844.412 873.966 904.555
Correos corporativos 500.000 517.500 535.612 554.359 573.761
Total 33.008.268  2.368.357 2.451.249  2.537.043  2.625.839

En el item costo de los canales, se integran los medios que permiten mostrar al cliente la
oferta de valor en el instante decisivo de la adquisicién del servicio. Para ello se realiza en el
primer afio; el mayor costo de operacion que permitira el funcionamiento del espacio

tecnoldgico, mientras en los afos siguientes se consideran mejoras operativas.

6.7.4 Costo de desarrollo de las campafias de marketing

Tabla 14. costos de desarrollo de las campafias de marketing. fuente propia

Componente Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Valla publicitaria 60.000.000
Cunas radiales 288.000.00 298.080.000
Publicidad SEM 15.480.000 16.021.800 16.582.563 17.162.953 17.763.656
Publicidad redes sociales 198.000.000 204.930.00 212.102.550 219.526.139 227.209.554
Publicidad microinfluencers 6.000.000 6210.000 6.427.350  6.652.307
Mensajes de texto 136.850 141.640 258.647 267.699 277.069
Outsourcing community manager 7.2000.000  7.452.000 7.712820  7.982.769  8.262.166

Total 574.816.850 532.835.440 243.083.930 251.591.867 253.512.445
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Unos de los componentes fundamentales para el éxito de la propuesta de las autoras; es la

implementacion de la campafia de mercadeo, la cual, en la tabla 14, se describen los canales a

usar durante su ejecucion. Los costos para esta etapa se calcularon para el primer afio y estos se

proyectaron a cinco afios segun el indice de precios al consumidor.

6.7.5 Estimacion de los ingresos por ventas para cinco.

Tabla 15. ingresos por ventas para cinco afios. fuente. propia

Ingresos Afio 1l Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Servicios de Limpieza y Organizacion 300.000.000 450.000.000 720.000.000  864.000.000 1.036.800.000
Servicios de Mantenimiento y
. . 250.000.000 375.000.000 600.000.000  720.000.000  864.000.000
Reparaciones Locativas
Servicios de Transporte Especial o
- 80.000.000 96.000.000 124.800.000  149.760.000  179.712.000
Mensajerla
Servicios de Educacion 300.000.000 390.000.000  546.000.000  655.200.000  786.240.000
Servicios de Asesoria y Consultoria 180.000.000 216.000.000 280.800.000  336.960.000  404.352.000
Servicios de Cuidados de Mascota 200.000.000 260.000.000 364.000.000  436.800.000  524.160.000
Servicios de Belleza y Cuidado Personal 80.000.000 88.000.000  101.200.000  121.440.000  145.728.000
Servicios de Organizacion y Produccion de
120.000.000 144.000.000 180.000.000  216.000.000  259.200.000
Eventos
Servicios de Artes Graficas 60.000.000 66.000.000 79.200.000  95.040.000
Servicios para el Hogar 70.000.000 77.000.000 92.400.000  110.880.000
Otros Servicios 40.000.000 44.000.000 52.800.000  63.360.000
Cuidado Familiar 45.000.000 54.000.000 64.800.000  77.760.000
Servicios Corporativos 50.000.000 57.500.000 69.000.000  82.800.000
Suscripcion 718.800.000 751.397.580 785.473.460  821.094.682  858.331.325
. 239.760.000 245.191.116 250.868.533  256.803.421  263.007.456
Publicidad
Total, Ingresos 2.468.560.000  3.280.588.696  4.251.641.993 4.936.258.103 5.751.370.782

Para Findit se estima un crecimiento en ventas gradual por afio donde se prevé para el

segundo afio un incremento de 32,89% de ventas, seguido con un 29,60% para el afio tres y

finalmente para el cuarto afio un 20% de crecimiento.
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7 DISENO TECNICO Y OPERATIVO

7.1 Disefio de los procesos claves
7.1.1 Reconocimiento de los recursos clave del negocio

Para el desarrollo del disefio técnico de Findit se decidi6 adoptar dos herramientas del design
thinking; En primera instancia, el customer journey map con el fin de entender las fases experienciales del
cliente, sus sentimientos y aquello que aprecia como valioso durante el proceso, en segunda instancia el
blueprinting como un instrumento que permitio identificar y reconocer los puntos de contactos en el

proceso de la prestacion de un servicio.

Para la adaptacion de ambas herramientas se decidio aplicarlas de forma segmentadas, debido a
que si en algln punto del proceso ya sea de adquisicion u ofrecimiento de los servicios se evidencia una
falla, impactaria negativamente en toda la cadena de valor haciendo imposible la entrega de la propuesta
de valor al cliente. Por su parte, los usuarios que son aquellas personas que contratarian los servicios a
través de la plataformay los clientes serian aquellos profesionales independientes o prestadores de

servicios que comercializarian su labor a través de la aplicacion.

Asimismo, fue importante recrear un escenario especifico en la aplicacion de todas las
herramientas, para este caso fue la adquisicion de un servicio adaptable, es decir, un tipo de servicio que
necesitaba elaboracion de cotizacion por parte del proveedor, no era un servicio lineal, el cual tiene
precios predeterminados en la plataforma, de la misma forma, era un servicio que se presta de manera

presencial.



96

s JOURNEY MAP USERS
Consciencia Contratas o reservas.
sz Investiga Prégeims Conts Define o decide Nomucles el senvicio Ejecucion del senvicio Supervisar Recibes Senvicio post venta
pasos Reviso que el trabajo
e p p izan
Sesmcomecn am::e wmma I RIS Reviso precios con s s i Lo A a o ekl B ‘:mo;;. : oz ke
Gy informarse do como o Aeriza sus ideasy wna tedeja Seloauntics Tounse . Dorcan muy 6o connanas 16 s pasisng
5 0 qun deses % y tios que tenga y la relacion Ciias fot Saslconse (e pen i uministradas en la popiirt eccion.
o problema ecesar| reserva
n
- /C : |2} Q 22 8 8 ol
‘ l a ‘\ RN
52 ‘\ w7 7 i | k=
- al i I ,A‘)\! %
o s
. o 1) o
3 Lo} © ) ay [«
N = - < & —
' o o o
PUNTOS D€ CONTACTO b o feared i o
. Blogs do
Fioaret -
e Qrupos de.
blogs de sy Findt Findit Finait P
opiniones. finckt

Figura 48. Customer journey map para usuarios en la contratacion de un servicio adaptable presencial en la
plataforma Findit. fuente. Propia
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Figura 49.Customer journey map para clientes en la prestacion de un servicio adaptable presencial en la
plataforma Findit. fuente propia

En el desarrollo del blueprinting se pudo evidenciar para ambos segmentos que los
procesos de apoyo mas requeridos son los de servicio al cliente y la necesidad de una plataforma
actualizada. Lo cual se interpreta como una advertencia para que, al momento de desarrollar la

plataforma, se preste mayor atencion al detalle en ambos procesos vitales para el funcionamiento

adecuado de toda la cadena de valor.
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El servicio al cliente brinda apoyo en el blueprinting de los usuarios directamente al
reservar el servicio, sin embargo, soporta acciones del cliente como lo son al momento de la
prestacion del servicio y la calificacion al servicio prestado; Por su parte, en el blueprinting de

los clientes, servicio al cliente apoya Unicamente durante la prestacion del servicio.

Blueprinting para usuarios en la contratacion de un senvicio adaptable presencial en la plataforma Findit

Evidencia fisica
Sitio web Correo electronico
2 ' - Gl i

Acciones del
cliente Blsqueda en |la web kyresarala Recepadn de la Nagoche o predo Reservar o contratar Recibe la prestacion Califica el servico
aplicacion o sitio del servicio
con ads views cotizacion senicio y pago del serviclo prestado
web | (opcional)
Onstage Chatear con los findit Chatear con los findit Envio de confiymadion Recepodn dal findic H
dlients para cotaar el clients en caso de Chatear con los e 6 dn O& sarvicio: entien ol Gomiclio !
servico de acuerdo dudas relacionadas 3 la findit clients condicicnes y datos del pactado para E
& espeoficadones cotizacion findit client prestacién del servicio :
——rOw —t g 1 -—1 H
Backstage : : : H
: ! : : Revision de la orden Verificacén de la
Generacion de : S H de servicio y de prestacian del servicio
contenido H B < % pago satisfactorio de acuerdo alo
: pactado.
—
Procesos de L&
apoyo

Nl :
Marketing online Servido aldliente I8 Tescrerta Plataforma
B actualizada

Figura 50. Customer journey map para clientes en la prestacion de un servicio adaptable presencial en la
plataforma Findit. fuente propia

Asimismo, la plataforma actualizada soporta directamente el proceso de la calificacién

final en el blueprinting de los usuarios y de los clientes, a su vez, soporta cuando el usuario

cotiza, recibe y negocia la cotizacion.
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Blueprinting para clientes en la prestacion de un servicio adaptable presencial en la plataforma Findit
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Figura 51. Blueprinting para clientes en la prestacion de un servicio adaptable presencial en la plataforma Findit.
fuente. propia

7.1.2 Recursos o activos tangibles

Para el arranque del modelo de negocio se presupuesta la compra de tres computadores
portatiles con sus accesorios para home office como activos tangibles, dichos computadores
seran asignados al auxiliar contable y al asistente administrativo; la naturaleza del negocio

resulta oportuna, al ser un negocio digital se podra minimizar los costos de arranque.

Sin embargo, posiblemente el rapido crecimiento empuje a ampliar nuestro equipo y

adquirir una oficina en la cual se trabajara con alternancia para el segundo afio.

7.1.3 Recursos o activos intangibles
Para el arranque del proyecto es indispensable el desarrollo de la plataforma y de los
aplicativos en los cuales se comercializaran los servicios ofrecidos, los cuales serén desarrollados

por un tercero y se convertiran en el activo intangible mas importante de la compafiia.
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Asimismo, es indispensable la adquisicion de un software contable, el cual requerimos

desde la primera venta para poder facturar y llevar control de los costos y gastos.

7.1.4 Tercerizacion y otros proveedores clave

Entre los procesos a tercerizar estaran el area de marketing digital, los seguros y recursos

humanos.

Marketing digital: inicialmente se estima tercerizar este proceso por temas de costos, sin
embargo, para el segundo afio se aspira a tener un area de marketing de planta establecida en la
compafiia. Este proceso se encargara de todo lo relacionado con el marketing de contenidos
desarrollando y posicionando la imagen de marca en redes sociales, asi como la elaboracion y

aplicacion exitosa de estrategias relacionados con SEO y SEM.

Seguros de servicios: Una de los aspectos determinantes de la propuesta de valor es el
seguro brindando a los usuarios cuando contraten servicios de mas de $1.000.000 en los
segmentos de servicios para el hogar, mantenimiento y reparaciones locativas, educacion, artes

graficas, consultoria y asesoria, organizacién y produccién de eventos.

Las compafiias aseguradoras actian como cualquier otra entidad financiera que genera

polizas de acuerdo al monto de endeudamiento del contratista.

Para realizar un estudio de endeudamiento se requieren innumerables documentos y
requisitos; Considerando que muchos de los clientes no tendréan este tipo de documentacion por
ser personas naturales que no declaran impuestos y que en ocasiones trabajan de manera informal

0 por ser microempresas constituidas con ingresos bajos y poca experiencia en el mercado.

A través de la compaiiia “seguros Molber” que asegurara todo tipo de labores hasta cierto

monto, ellos tienen alianza con cupo brilla, de esta forma cualquier persona que tenga el servicio
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de gas natural en su vivienda podran beneficiarse como prestadores de servicio para asegurar sus

trabajos. En caso de que se realice algun tipo de incumplimiento, el descuento se realizara a su

recibo de gas natural.

Desarrollo de la plataforma y aplicativos findit: El desarrollo de una plataforma afable y

funcional para los dos segmentos de consumo es indispensable y determinante para el éxito del

negocio, por lo tanto, se decidio contratar a un experto en el desarrollo de este tipo de

aplicativos.

7.1.5 Establecimiento de los requerimientos de materia prima e insumos

Tabla 16. Costos y ventas proyectadas por linea de servicio de Findit. Fuente. Propia

Elementos

Ao 1

Afo 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

Ingresos

Servicios de Limpieza
y Organizacién
Servicios de
Mantenimiento y
Reparaciones
Locativas

Servicios de
Transporte Especial o
Mensajeria

Servicios de
Educacion

Servicios de Asesoria
y Consultoria
Servicios de Cuidados
de Mascota

Servicios de Belleza y
Cuidado Personal
Servicios de
Organizacion y
Produccion de
Eventos

Servicios de Artes
Graficas
Servicios para el
Hogar

Otros Servicios

300,000,000

250,000,000

80,000,000

300,000,000

180,000,000

200,000,000

80,000,000

120,000,000

450,000,000

375,000,000

96,000,000

390,000,000

216,000,000

260,000,000

88,000,000

144,000,000

60,000,000
70,000,000

40,000,000

720,000,000

600,000,000

124,800,000

546,000,000

280,800,000

364,000,000

101,200,000

180,000,000

66,000,000
77,000,000

44,000,000

864,000,000

720,000,000

149,760,000

655,200,000

336,960,000

436,800,000

121,440,000

216,000,000

79,200,000
92,400,000

52,800,000

1,036,800,000

864,000,000

179,712,000

786,240,000

404,352,000

524,160,000

145,728,000

259,200,000

95,040,000
110,880,000

63,360,000
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Cuidado Familiar 45,000,000 54,000,000 64,800,000 77,760,000
Servicios Corporativos 50,000,000 57,500,000 69,000,000 82,800,000
Suscripcion 718,800,000 751,397,580 785,473,460 821,094,682 858,331,325
Publicidad 239,760,000 245,191,116 250,868,533 256,803,421 263,007,456
Total, Ingresos 2,468,560,000 3,280,588,696 4,251,641,993 4,936,258,103 5,751,370,782
Servicios de Limpieza 261,450,000 392,175,000 627,480,000 752,976,000 903,571,200
y Organizacién

Servicios de 217,875,000 326,812,500 522,900,000 627,480,000 752,976,000
Mantenimiento y

Reparaciones

Locativas

Servicios de 69,720,000 83,664,000 108,763,200 130,515,840 156,619,008
Transporte Especial o

Mensajeria

Servicios de 261,450,000 339,885,000 475,839,000 571,006,800 685,208,160
Educacion

Servicios de Asesoria 156,870,000 188,244,000 244,717,200 293,660,640 352,392,768
y Consultoria

Servicios de Cuidados 174,300,000 226,590,000 317,226,000 380,671,200 456,805,440
de Mascota

Servicios de Belleza y 69,720,000 76,692,000 88,195,800 105,834,960 127,001,952
Cuidado Personal

Servicios de 104,580,000 125,496,000 156,870,000 188,244,000 225,892,800
Organizacién y

Produccidn de

Eventos

Servicios de Artes - 52,290,000 57,519,000 69,022,800 82,827,360
Graficas

Servicios para el 61,005,000 67,105,500 80,526,600 96,631,920
Hogar

Otros Servicios 34,860,000 38,346,000 46,015,200 55,218,240
Cuidado Familiar 39,217,500 47,061,000 56,473,200 67,767,840
Servicios Corporativos 43,575,000 50,111,250 60,133,500 72,160,200
Suscripcion 323,460,000 338,128,911 353,463,057 369,492,607 386,249,096
Publicidad 107,892,000 110,336,002 112,890,840 115,561,539 118,353,355
Total, Costos 1,747,317,000 2,438,970,913 3,268,487,847 3,847,614,886 4,539,675,340
Utilidad Bruta 721,243,000 841,617,783 983,154,146  1,088,643,217 1,211,695,442

7.2 Presupuesto de inversion y gastos de operacion
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7.2.1 Inversiones en activos

Tabla 17. Inversiones en activos por afio de Findit. fuente propia

Inversiones en activos por afio

Activos Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Computadores y $ 15,508,800
accesorios

Desarrollo plataforma  $ 30,720,000
y aplicativos

TOTAL $ 46,228,800 $ - $ - $ - $ -

7.2.2 Gastos de operacién mensual



Tabla 18. Gastos de la operacién por afio de Findit. Fuente propia.
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Elementos Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Gastos de personal 109,031,176 112,847,267 116,796,921 120,884,813 125,115,782
Honorarios 50,400,000 52,164,000 53,989,740 55,879,381 57,835,159
Outsourcing Contable 7,200,000 7,452,000 7,712,820 7,982,769 8,262,166
Outsourcing Juridico 7,200,000 7,452,000 7,712,820 7,982,769 8,262,166
82;2?‘:;3"29 Sistemas 51 600,000 22,356,000 23,138,460 23,048,306 24,786,497
a:rsfe‘:irrf;“g 7,200,000 7,452,000 7,712,820 7,982,769 8,262,166
g:;lt;gglre"r'gg 7,200,000 7,452,000 7,712,820 7,982,769 8,262,166
Impuestos 24,685,600 25,549,506 26,443,832 27,360,366 28,327,294
Seguros - - - - -

Servicios - - - - -

Internet 6,000,000 6,210,000 6,427,350 6,652,307 6,885,138
g&;‘;gﬂ?m” 999,996 1,034,996 1,071,221 1,108,713 1,147,518
Correo corporativo 499,992 517,492 535,604 554,350 573,752
Oficina Co-working 21,600,000 22,356,000 23,138,460 23,048,306 24,786,497
Hosting 788,268 815,857 844,412 873,967 904,556
Software Contable 9,000,000 9,315,000 9,641,025 9,078,461 10,327,707
biggnlczif"‘so'\"i”os"ft 1,665,000 1,723,275 1,783,590 1,846,015 1,910,626
g%ssa}]ze'a de pago 70,353,960 72,816,349 75,364,921 78,002,693 80,732,787
Gastos legales - - - - -
Mantenimiento - - - - -
Adecuacion e i i i i i

instalacion

Gastos de viaje - - - - -
Depreciaciones - - - - -
Amortizaciones - - - - -

Diversos 18,000,000 18,630,000 19,282,050 19,956,922 20,655,414
TOTAL 363,423,992 376,143,831 389,308,866 402,934,676 417,037,389
E(')?;‘uor'ﬁ caciones 567,616,850.00 507,616,850.00 219,729,900.00 219,729,900.00 213,729,900.00
Desarrollo de marca  799,992.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00
TOTAL 568,416,842 507,816,850 219,929,900 219,929,900 213,929,900
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8 Disefio organizacional y forma legal

La forma de operacion de la plataforma de servicios Findit sera de tipo funcional la cual
estara conformada: gerente general, auxiliar de gerencia, contador, auxiliar contable y un
financiero. Gracias a que algunos procesos seran tercerizados la empresa que no requerira, en un

inicio, de muchos colaboradores. En la siguiente figura se ilustra los cargos dentro de la compaiiia.

GERENTE
GENERAL

AUX. AUX. DE
ONTABLE GERENCIA

Figura 52. organigrama Findit. fuente propia.

8.1 Cargosy sus responsabilidades

Gerente general:

como representante legal sera el responsable de cumplimiento efectivo de todos los
procesos propios de la compafiia algunas de sus funciones seran: planear, organizar, dirigir y
controlar el plan estratégico general de la compafiia, buscando mejoramientos organizacionales,
operativos y financieros que impulsen el crecimiento de la misma. Ademéas de velar por el
cumplimiento de las normas, reglamentos, politicas e instructivos internos y los establecidos por

las entidades de regulacion y control.
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Auxiliar de gerencia:

Se encargara de brindar apoyo en todos los procesos administrativos y secretariales que
realice el cargo de gerencia general garantizando el desarrollo eficiente de los mismo. Recopilar
informacion de diferentes herramientas con el objetivo de estudiar los datos y generar los reportes
0 informes correspondientes que ayuden en la toma de decisiones. elaborar y proponer
procedimientos o cambios en actividades relacionados con la Gerencia, con el fin de aplicar
medidas convenientes para el mejoramiento del funcionamiento de la gestion en la Gerencia,
ademas de llevar un control 6ptimo de la agenda, calendarizar actividades, reuniones, citas de

indispensable cumplimento por parte de la gerencia.

Auxiliar contable: es la persona que brinda soporte al contador en todos los procesos

como: causacion de todos los movimientos contables que realice la compafiia en el desarrollo de
su operacion, Revision de la documentacion contable que sirve de soporte a las operaciones y
transacciones de la entidad, inspeccionando su exactitud e identificando aquellos datos ilegibles

e incompletos que puedan generar errores en los procesos, entre otras funciones.

8.2 Referencias salariales

Para determinar la asignacién salarial de los colaboradores para la organizacién, se ha
consultado la escala de minimos de remuneracion para 2020 de la red de graduados de Antioquia
y se ha realizado una consulta en la plataforma de CompuTrabajo y Talent.com para conocer el
promedio que las empresas en el sector privado otorgan para vacantes con caracteristicas similares
a los cargos requeridos por Findit con la modalidad de contrato a término fijo, los cuales incluiran
las prestaciones sociales estipulados en legislacion laboral de Colombia. En la tabla (numero de

la tabla) se especifican los valores promedio para cada puesto de trabajo
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Tabla 19. salarios de cargos. fuente propia

CARGOS SALARIO MENSUAL
Gerente $3.294.339

Auxiliar de gerencia 1.378.809

Auxiliar contable 1.062.812

8.3 Tipo de sociedad a constituir

La organizacion se constituirda como una sociedad por acciones simplificada (S.A.S)
como lo establece la ley 1258 de 5 de diciembre de 2008. Donde distintas personas tanto
naturales como juridicas podran establecer sociedad a través de un contrato privado inscrito en
las respectivas entidades. y donde se establece que los socios solo seran responsables hasta el
monto de sus respectivos aportes, salvo lo provisto en el articulo 42 de la misma ley. El o los
accionistas no seran responsable por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra

naturaleza en que incurra la sociedad. Ley 1258 de 2008

La compafiia tendrd como nombre Findit S.A.S. la cual sera una plataforma de
intermediacion virtual entre varios tipos de usuarios, asi mismo, podréa realizar cualquier otra
actividad econdmica licita tanto en Colombia. La cual cumplira con la normatividad vigente para
su constitucion, los principales trdmites para tal fin seran: registro Unico tributario (RUT) ante la
DIAN, registro mercantil y el registro de marca ante a la superintendencia de industria 'y

comercio
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8.4 Presupuestos de gasto de operacion

8.4.1 Gastos de constitucion y operacion

Tabla 20. gastos de constitucidn y operacion. fuente propia

Componentes Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Camara de comercio y registro ~ 587.000 607.545 628.809 650.817 673.596

de signos distintivos

Impuesto de industria y 24.685.600 25,549,596 26,443,832 27,369,366 28,327,294
comercio

Total 25.272.600 26.157.141 27.072.641 28.020.183 29.000.890

8.4.2 Gastos de la operacion de nomina

Tabla 21. Gastos de la operacion de nomina. fuente propia

Componentes de némina Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Salario mensual por cargo

Gerente general 3.294.339  3.409.641 3.528.978 3.652.493 3.780.330
Auxiliar gerencia 1.378.809 1.427.067 1.477.015 1.528.710 1.582.215
Auxiliar contable 1.062.812 1.100.010 1.138.511 1.178.359 1.219.601

Provision mensual

Seguridad social 1.722.050 1.782.322 1.844.703 1.909.268 1.976.092
Parafiscales 516.236 534.304 553.005 572.360 592.393
Prestaciones 1.308.559 1.354.359 1.401.761 1.450.823 1.501.602

Total, ndbmina por mes 9.282.805 9.607.703 9.943.973  10.292.012 10.652.232




9 Analisis de la viabilidad financiera

9.1 Monto de las inversiones y sus tiempos
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En términos de inversiones, que debe realizar Findit como empresa startup es pequefia con

relacion a otras industrias. Estas se concentraran en el desarrollo de la plataforma que se convertira

en uno de los activos intangibles méas valiosos de la compafiia, para lo cual no se ahorrara en su

inversion ni en sus personalizaciones y los equipos de cOmputo y accesorios que se provisionaran

a los empleados de la compafiia.

9.2 Montoy tiempo de las inversiones

Para la estimacion del origen de los fondos de inversidn, se realizara un préstamo bancario

por valor de $100.000.000; Asimismo, se realizaran aportes por valor de $1.265.000.000 por parte

de nuestro Angel Inversor, lo cual nos permitira poner en marcha el plan de negocios de la

plataforma digital.
Tabla 22. monto y tiempo de la inversion. fuente propia

Fecha Fecha de
Activos Afio 1 Afo2 Afo3 Afo4 Afob5 deinicio terminacion
Desarrollo de plataforma $30,720,000 - - - - 02/08/2021 01/11/2021
Equipos $15,600,000 01/11/2021 01/12/2021

9.3 Ingresos y estimacion de su crecimiento

Para la estimacion de los ingresos se clasificaron de acuerdo al tipo de servicio que se

pretender ofrecer, asimismo, se evidencia la insercion de ciertos servicios nuevos a partir del

segundo afio, asi como la inminente expansion a otras ciudades lo cual permitira el cumplimiento
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de las metas de ventas. Otro segmento, que se pretende explotar es de los servicios adicionales
para los profesionales independientes como: lo son suscripciones Golden y pago de publicidad a
través de Findit.

Asimismo, es importante resaltar que para el segundo afio se estimd un porcentaje
promedio de crecimiento en ventas del 32.89% exceptuando suscripciones y publicidad, en el
tercer afo; creceria un 29.60% Yy a partir del cuarto afio se presentaria un crecimiento lineal del
20%.

Los ingresos del primer afio, se calcularon con base al resultado arrojado por las encuestas
aplicadas a la muestra poblacional de potenciales usuarios, donde se identificd que el 80% de estos
consideran muy util la creacion de una plataforma tecnoldgica y estarian dispuestos a contratar
servicios por medio de esta.

En primera instancia, se apunté al mercado de la ciudad de Barranquilla, el cual cuenta con
una poblacién de 1.2 millones de habitantes. Con base en lo anterior, se estima que la plataforma
durante su primer afio captara el 4% de dicha poblacion, ante lo cual se proyecta una media de
consumo anual de $50.000 por usuario, lo cual representaria aproximadamente $2.400.000.000
anuales de facturacion entre las categorias que se ofreceran durante el primer afio de operacion.

La proyeccion de cada rubro de servicio se establecid teniendo en cuenta los datos
obtenidos en las encuestas aplicadas, donde se identificé el nivel de requerimiento de cada
categoria explicado en la seccién de estudio de mercado.

Para el segundo afio se decidid establecer un crecimiento en ventas del 32.89% y para el
tercer afio un 29.60%, teniendo en cuenta las aperturas de nuevos mercados en el pais y el reporte

por parte de Blacksip acerca del crecimiento del 130% de las ventas digitales.



110

9.4 Egresos en el tiempo

Los egresos en el tiempo se subdividieron entre gastos operacionales y gastos de ventas.
Entre los gastos operacionales se registran los costos correspondientes a la prestacion del servicio,
los cuales fueron calculados teniendo en cuenta un margen de intermediacion del 12.85% que
cobra Findit a los profesionales independientes por el uso de la plataforma y costos bancarios
asociados; también, se evidencia entre los gastos operacionales, una variedad de honorarios,
debido a que se decidio ser conservadores en cuanto a la contratacion de personal de manera directa
con la empresa, contrariamente los honorarios permiten una disminucion en los costos de manera
general y un mayor compromiso por parte del colaborador en cuanto a resultados; asimismo, se
evidencia el pago de la plataforma, el cual es un gasto que se debe asumir por ser una compafiia
que acepta pagos de manera electronica.

Por otro lado, los gastos de venta se basan en todo lo relacionado con el plan de marketing.

9.5 Estimacion de egresos operacionales y de ventas en el tiempo

Tabla 23. Estimacion de egreso operacionales y ventas. fuente. propia

Elementos Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afio 5

Gastos de personal 109,031,176 112,847,267 116,796,921 120,884,813 125,115,782

Honorarios 50,400,000 52,164,000 53,989,740 55,879,381 57,835,159
Outsourcing Contable 7,200,000 7,452,000 7,712,820 7,982,769 8,262,166
Outsourcing Juridico 7,200,000 7,452,000 7,712,820 7,982,769 8,262,166
Outsourcing Sistemas ) ¢4 59 22,356,000 23,138,460 23,948,306 24,786,497

Desarrollo

Outsourcing 7,200,000 7,452,000 7,712,820 7,982,769 8,262,166

Marketing

Outsourcing 7,200,000 7,452,000 7,712,820 7,982,769 8,262,166

Financiero

Impuestos 24,685,600 25,549,596 26,443,832 27,369,366 28,327,294
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Seguros - - - - -
Servicios - - - - -
Internet 6,000,000 6,210,000 6,427,350 6,652,307 6,885,138
Pesg?;gif‘nc;é” 999,996 1,034,996 1,071,221 1,108,713 1,147,518
Correo corporativo 499,992 517,492 535,604 554,350 573,752
Oficina Co-working 21,600,000 22,356,000 23,138,460 23,948,306 24,786,497
Hosting 788,268 815,857 844,412 873,967 904,556
Software Contable 9,000,000 9,315,000 9,641,025 9,978,461 10,327,707
Licencias Microsoft —; 5ee 50 1,723,275 1,783,590 1,846,015 1,910,626
USD12.50 00, 1% 109 O80, e
Pasar;_'gg,z PagO 70353960 72,816,349 75364921 78002693 80,732,787
Gastos legales - - - - -
Mantenimiento - - - - -
Adecuacion e i i i i i
instalacion
Gastos de viaje - - - - -
Depreciaciones - - - - -
Amortizaciones - - - - -
Diversos 18,000,000 18,630,000 19,282,050 19,956,922 20,655,414
(IF?ETRA,\OI\_C’ZIC(;)?\ISA-\FI?ESS 363,423,992 376,143,831 380,308,866 402,934,676 417,037,389
comErlﬁga?;?ones 567,616,850.00 507,616,850.00 219,729,900.00 219,729,900.00 213,729,900.00
Desarrollo de marca  799,992.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00
TOTAL, GASTOS 560 116,842 507,816,850  219,929.000 219,929,900 213,929,900

DE VENTAS
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9.6 Estimacién de egresos no operacionales

Tabla 24. Estimacion de egreso no operacionales Findit. fuente propia.

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Egresos 2,679,157,834 3,340,705,184 3,885,424,159 4,486,143,969 5,200,552,941

Interés - - - - -
Amortizacion - - - - -

Total 2,679,157,834 3,340,705,184 3,885,424,159 4,486,143,969 5,200,552,941

GMF 0.4%  10,716,631.33 13,362,820.74 15,541,696.64 17,944,575.88 20,802,211.76

TOTAL 10,716,631.33 13,362,820.74 15,541,696.64 17,944,575.88 20,802,211.76

9.7 Flujo de caja libre

En el flujo de caja libre se evidencian nimeros rojos hasta el tercer afio, es decir, que hasta
ese afio Findit ha gastado més dinero de lo que ha ingresado. Dicho esto, se evidencia un panorama
financiero favorable con relacion a la manera de operacion de muchos startups en la industria que
inclusive, 8 afios después de su puesta en marcha siguen generando nimeros negativos, haciendo
referencia a la valorizacién de la marca, pero olvidando la importancia de los calculos
matematicos.

Tabla 25. Flujo de caja libre. fuente. propia

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
EBIT (210,597,834) (60,116,488) 366,217,834 450,114,134 550,817,841
Depreciaciones - - - - -
Amortizaciones - - - - -
EBITDA (210,597,834) (60,116,488) 366,217,834 450,114,134 550,817,841
Menos Capital de trabajo (17,411,181) (24,761,850) (33,585,548) (39,727,268) (47,075,016)

Menos Impuestos - - 119,229,887 146,937,650 180,205,314
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Menos inversion en
CAPEX 1,265,000,000

Flujo de Caja Libre (1,265,000,000) (193,186,653) (35,354,639) 280,573,495 342,903,752 417,687,544

9.8 Tasa de descuento calculada por WACC

Para el calculo del WAC se ha partido de la deuda que corresponde al préstamo bancario
que se solicitara por valor de $100.000.000 y los aportes o patrimonios que se realizaran a la
sociedad por valor de $1.265.000.000; a continuacion, se calcula el porcentaje de ambas variables
sobre el total, posteriormente, se calculan los porcentajes antes del beneficio fiscal para poder

encontrar los porcentajes después del beneficio fiscal.

Finalmente, el ponderado se calcula al multiplicar los porcentajes de las deudas y los
aportes por los porcentajes después del beneficio fiscal, la suma de ambos ponderados resulta en

un WAC de 14.77%.

Tabla 26. Estimacion del WACC

Fuente Valor $ Peso % Cto preBF Cto pos BF Ponderado
Deuda 100,000,000 % 18% 12% 0.87%

Aportes 1,265,000,000 93% 15% 15% 13.90%
Total 1,365,000,000 14.77%

9.9 Analisis de escenarios

Para el andlisis de escenarios financieros se tuvo en cuenta la variable de intermediacion
por el uso de la plataforma, es decir, el porcentaje sobre cada servicio vendido que es cobrado al
profesional independiente. Asimismo, se tuvieron en cuenta los costos variables correspondientes
a las suscripciones y la publicidad pagada por los profesionales independientes, asi como la TIR,

el CAPEX y el afio en que se alcanza el punto de equilibrio reflejando nimeros positivos.



Tabla 27. Analisis escenarios financieros. fuente propia.
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Variables Pesimista Conservador Optimista
Intermediacion 8.85% 10.85% 12.85%
Suscripcion 80% 65% 45%
Publicidad 80% 65% 45%

TIR -2% 14% 40%

CAPEX $1,265,000,000 $750,000,000 $400,000,000
Punto de equilibrio Afio 6 Afio 3 Afio 3

En un escenario pesimista, se evidencia un contexto poco prometedor, generando una TIR negativa

mostrando a Findit como una compafiia no rentable; asimismo, se observo una inversion de

CAPEX muy alta y un punto de equilibrio muy lejano.

Por otro lado, en un escenario conservador, se evidencia una TIR no tan atractiva, pero con

una inversion de CAPEX considerable. Y finalmente, en un escenario optimista, el cual fue

escogido definitivamente para determinar la proyeccion financiera, si bien se alcanza el punto de

equilibrio en el tercer afio al igual que en el escenario conservador, en este (conservador) se siguen

registrando utilidades acumuladas negativas por varios periodos, lo cual no sucede con el escenario

optimista. De la misma forma, se observa un CAPEX menor generando una TIR mayor.
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10 Conclusiones

Al analizar, finalmente, todos los componentes que hacen parte del plan de negocio se
pueden concluir, en términos generales, que la propuesta de valor resulta llamativa a los usuarios
y profesionales independientes; como una opcién de generacion de ingresos econémicos y un
lugar virtual que impulse sus saberes. A través del desarrollo de una plataforma orientada a la
experiencia del usuario donde se prioriza la comunicacion y la co-creacion que pretende ofrecer
un espacio donde los usuario y prestadores de servicio puedan ser coadyuvante en la

construccion de la propuesta de valor.

Lo que se sostienen en el estudio de mercado realizado a cuatrocientas personas en
Barranquilla que se mostraron receptivos a la propuesta de valor del proyecto, lo cual podria
interpretarse como una herramienta facilitadora para hallar personal idéneo a las exigencias del
cliente. Por otra parte, los profesionales independientes ven el uso de la plataforma como una

oportunidad de crecimiento y relacionamiento para incrementar sus ventas.

Desde la perspectiva financiera, los nimeros son alentadores, ya que, con una proyeccion
de cinco afios la empresa iniciaria a generar flujos de caja positivo al tercer afio de operatividad,
con una tasa del 21% de rentabilidad interna para el inversionista. Esto resulta atractivo dado la
naturaleza de la empresa la cual posee la capacidad de crecimiento exponencial y generalmente
presentar ganancias después de los cuatro afios de operacion. A esto se le afiade la incorporacion
de nuevos servicios que haran parte del crecimiento veloz que el startup muestra como regla

general en su funcionamiento.

Con el estudio de inteligencia competitiva se pudo observar que en Colombia existen

varias propuestas para comercializar servicio en linea, pero carecen del factor de co-creacion de
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los usuarios, permitiendo a Findit ser atractiva a un mercado cada vez mas autbnomo, ademas,
gracias al analisis de las cinco fuerzas de Porter se identificaron bajas barreras de entrada al
negocio y un gobierno que le apuesta a impulsar emprendimientos tecnoldgicos. Por otro lado,
los objetivos del mercado resaltan la importancia de ofrecer un servicio de calidad, con elemento
diferenciadores, precios asequibles y un perfecto funcionamiento del espacio tecnoldgico que de
la sensacidn a todos los participantes de seguridad a la hora de ofrecer o demandar un servicio, lo
anterior se vera sostenido en unos procesos de seguridad donde se verificara la validez de la
informacion suministrada por cada profesional. Por lo que permitiria una ejecucion de la labor en
un ambiente confiable. Por ello se considera dentro del plan operacional la tercerizacion de
algunos procesos que permitan garantizar la propuesta de Findit de seguridad y buen

funcionamiento asegurando la calidad de la misma.

En el aspecto social, el disefio y creacion de una plataforma de servicio abrird un espacio
donde todos lo que poseen un conocimiento en algun area del saber sin importar condicién
socioeconomica o nivel educativo puedan acceder a un sitio para ser conocidos por su talento y

buen trabajo.

Finalmente, Findit tiene un compromiso constante de transformacién que va ir de la mano
con las tendencia y requerimientos del mercado, que la convertira en una plataforma dinamica y

versatil que le asegurara su permanencia en el tiempo.
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Socios claves

o Clientes (Profesionales
independientes).
Inversionistas
Proveedor de mapas
Desarrollador digital
Proveedor de pagos
Comunidad

Alcaldia de
Barranquilla

®  Asocentro

Actividades claves
o Administracion plataforma
web y APP.

Contrato de uso de datos

Marketing

Seguridad en la entrega del

setvicio.

o Desarrollo y
mantenimiento de una
plataforma.

Recursos claves
Plataforma tecnoldgica
Recoleccion de datos

Propuesta de valor
Disefio plataforma que permita
a el sector formal e informal
ofrecer sus servicios

o Facilidad en buscar
servicios en un solo sitio.
Geolocalizacion

o Informacion actualizada

e (Garantia en la entrega del
servicio

& Autoservicio

e Pagos por la plataforma

®  Asignacion del servicio
segiin la disponibilidad del
cliente y el usuario

® Suscripcion golden para
profesionales
independientes a cambio de
beneficios

o Plataforma facil de usar

e Cocreacion para usuarios y
profesionales

independientes.

Relacién con el cliente

Red social

Resefias y calificaciones
Centro de capacitacion
Autoservicio

Servicios automiticos
Comunidad
profesionales
independientes y usuarios.

de

Canales
Aplicacién
Sitio web

Segmento de clientes

Usuarios que usan

regularmente plataformas

tecnologicas

® Buscan servicios
especificos

o Desean ayudar a los
profesionales
independientes

e Buscan multiples opciones
a su necesidad

Clientes: Son profesionales
independiente  que  prestan
servicios y buscan ser mas
visibles o ingresar al mercado
digital

Infraestructura tecnoldgica
Marketing y venta
Distribucion

Salarios |

Estructura de coste

Ventas online

Fuentes de Ingreso

Publicidades indexadas

Pagos por plataforma
Cuentas golden para profesionales independientes




ANEXO 2. Formato encuesta aplicada a potenciales usuarios

Encuesta potenciales usuarios

Somos estudiantes del MBA de administracion de empresas de la Universidad Javeriana. Esta encuesta
pretende recolectar informacion Gtil para desarrollar nuestra tesis acerca del andlisis de la viabilidad de una
aplicacion la cual servird como plataforma facilitadora para la comercializacidn de servicios. Estamos
interesados en conocer su opinién acerca de este tipo de servicio. Solicitamos amablemente, nos apoye
respondiendo las siguientes preguntas:

125

:Cual es su género?
Mujer
Hombre

Prefiero no mencionarlo

;Cual es su rango de edad? *

18 a 30 afios
31 a 40 afos
41 a 50 afos
51 a 60 afos
61 a 70 afos

Mayor de 70 afios
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¢ A qué estrato socioecondmico pertenece? *

Estrato 1
Estrato 2
Estrato 3
Estrato 4
Estrato 5

Estrato 6

De los siguientes servicios ;Cuales piensas usted gue se requieran con mayor frecuencia y en que
grado? Valore de 1a 5, siendo 1 nada requerido, 2 poco requerido, 3 ocasionalmente requerido, 4
requerido y 5 muy requerido:

Servicios de limpieza y organizacién: *

Mantenimiento y reparacion: *

Educacion: *



Belleza: *
1 2 3 4 5
@) O O O O
Eventos: *
1 2 3 4 5
@) O O O O

Valore el grado de dificultad para encontrar proveedores de las siguientes categorias de servicios.
Por favor seleccione una alternativa de acuerdo a la opcidn que mas se aproxime a su percepcion.

Servicios de limpieza y organizacion: *

Muy facil O O O O O Muy dificil

Mantenimiento y reparacion: *

1 2 3 4 5
Muy facil @ @ O O O Muy dificil
Educacién: *
1 2 3 4 5

Muy facil O O O O O Muy dificil
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Belleza: *
1 2 3 4 5
Muy facil Muy dificil
Eventos: *
1 2 3 4 5
Muy facil Muy dificil

De los siguientes servicios ;Con qué frecuencia usted utiliza los siguientes métodos para encontrar
profesionales de servicios de limpieza y organizacion, mantenimiento y reparacion, educacion,
belleza y eventos? Valore de 1a 5, siendo 1nunca, 2 rara vez, 3 ocasionalmente, 4 frecuentemente y 5
muy frecuentemente:

Recomendaciones de conocidos: *

Busqueda en google: *

Redes sociales: *
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Paginas web: *

Aplicaciones moviles: *

1 2 3 4 5

O O O O O

Directorio: *
1 2 3 4 5
O O O @) O
Periédicos: *
1 2 3 4 5
O O @) O O
Revistas: *
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Volantes publicitarios: *

;Con qué frecuencia utiliza el internet para contratar servicios profesionales o empresas para  *

una labor especifica? Por favor seleccione solo una opcion.

Nunca

Pocas veces
Ocasionalmente
Frecuentemente

Siempre

:Que tan util considera usted que puede ser la adquisicion de servicios a través de una
plataforma en la cual podra contratar personal calificado para una labor especifica que usted
requiera? Por favor seleccione una alternativa de acuerdo a la opcion que mas se aproxime a su
percepcion

Inutil Muy util
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ANEXO 3. Formato encuesta aplicada a potenciales profesionales independientes

Encuesta potenciales profesionales o empresas
prestadoras de servicio

Somos estudiantes del MBA de administracién de empresas de |la Universidad Javeriana. Esta encuesta
pretende recolectar informacion Util para desarrollar nuestra tesis acerca del analisis de la viabilidad de una
aplicacion la cual sirva como plataforma facilitadora para la comercializacién de servicios. Usted ha sido
elegido para completar la siguiente encuesta porgue fue identificado como potencial prestador de servicio a
través de la plataforma que pretendemos desarrollar. Estamos interesados en conocer su opinién acerca de este
tipo de servicio. Solicitamos amablemente, nos apoye respondiendo las siguientes preguntas:

:Cual es su género?
Mujer
Hombre

Prefiero no mencionarlo

;Cudl es su rango de edad? *

18 a 30 afios
31 a 40 afios
41 a 50 afios
51 a 60 afios
61 a 70 afos

Mayor de 70 afios
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;Qué nivel educativo posee? *
Educacion primaria
Educacién secundaria
Técnico
Tecndlogo
Profesional
Posgrado

Ninguno

¢En cual de las siguientes areas de labores usted desemperia o ha desempefiado labores?
(Puede seleccionar mas de una labor)

Servicios para el hogar

Servicio de mantenimiento y reparaciones locativas
Servicios de transporte especial y/o mensajeria
Servicios de educacion

Servicios de artes graficas

Servicios de asesoria y consultoria

Servicios de cuidado de mascotas

Servicios de belleza y cuidado personal

Servicios de organizacion y produccién de eventos.
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;Cuantos afios de experiencia desempefiando dicha labor usted posee? (Si desempefia mas de *

una labor, indique la experiencia relacionado con la labor que posee mas experticia)

Menos de 1 afio

Dealabsafos

De 5a 10 afios

De 10 afios en adelante

:Qué tan tecnoldgico es usted? Por favor seleccione una alternativa de acuerdo a la opcién que *

mas se aproxime a su percepcion.

Nada experto Muy experto

{Usted posee celular inteligente, Tablet o computador? *
Si

No

:Que tan conveniente considera usted los siguientes medios para captar nuevos clientes? Valore de 1
a 5, siendo 1 nada conveniente, 2 poco conveniente, 3 algo conveniente, 4 conveniente y 5 muy
conveniente:

Descripcidn (opcional)

Recomendaciones de conocidos: *
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Publicidad en google: *

Publicidad en redes sociales: *

Creacién de una pagina web y publicidad de esta: *

Desarrollo de una aplicacién mavil: *

Presencia en directorio telefonico: *

Publicidad en periddicos: *
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Publicidad en revistas: *

Publicando anuncios en lugares o establecimientos comerciales relacionados con la industria: *

Volantes publicitarios: *

;Qué medios de pago brinda usted a sus clientes para cancelar sus servicios? (Puede
seleccionar mas de una respuesta)

Efectivo

Transferencias a cuentas o a bolsillos bancarias (Nequi, daviplata, entre otros)

;Qué tan util considera usted una plataforma electrénica que le ayude a distribuir sus servicios *

haciendo mas visible su labor? Por favor seleccione una alternativa de acuerdo a la opcién que
mas se aproxime a su percepcion.

Inutil Muy util
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¢ 5i evidencia incremento en su numero de clientes utilizando la plataforma, qué porcentaje *

sobre su trabajo estaria usted dispuesto a pagar para promocionar sus servicios?

5%

10%

15%

20%



ANEXO 4.Estado de resultado
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Servicios de Limpieza y
Organizacion 300,000,000 450,000,000 720,000,000 864,000,000 1,036,800,000
Servicios de Mantenimiento y
Reparaciones Locativas 250,000,000 375,000,000 600,000,000 720,000,000 864,000,000
Servicios de Transporte Especial
0 Mensajeria 80,000,000 96,000,000 124,800,000 149,760,000 179,712,000
Servicios de Educacion 300,000,000 390,000,000 546,000,000 655,200,000 786,240,000
Servicios de Asesoria y
Consultoria 180,000,000 216,000,000 280,800,000 336,960,000 404,352,000
Servicios de Cuidados de
Mascota 200,000,000 260,000,000 364,000,000 436,800,000 524,160,000
Servicios de Belleza y Cuidado
Personal 80,000,000 88,000,000 101,200,000 121,440,000 145,728,000
Servicios de Organizacion y
Produccién de Eventos 120,000,000 144,000,000 180,000,000 216,000,000 259,200,000
Servicios de Artes Graficas 60,000,000 66,000,000 79,200,000 95,040,000
Servicios para el Hogar 70,000,000 77,000,000 92,400,000 110,880,000
Otros Servicios 40,000,000 44,000,000 52,800,000 63,360,000
Cuidado Familiar 45,000,000 54,000,000 64,800,000 77,760,000
Servicios Corporativos 50,000,000 57,500,000 69,000,000 82,800,000
Suscripcion 718,800,000 751,397,580 785,473,460 821,094,682 858,331,325
Publicidad 239,760,000 245,191,116 250,868,533 256,803,421 263,007,456
Total, Ingresos 2,468,560,000 3,280,588,696 4,251,641,993 4,936,258,103 5,751,370,782
Servicios de Limpieza y
Organizacion 261,450,000 392,175,000 627,480,000 752,976,000 903,571,200
Servicios de Mantenimiento y
Reparaciones Locativas 217,875,000 326,812,500 522,900,000 627,480,000 752,976,000
Servicios de Transporte Especial
0 Mensajeria 69,720,000 83,664,000 108,763,200 130,515,840 156,619,008
Servicios de Educacion 261,450,000 339,885,000 475,839,000 571,006,800 685,208,160
Servicios de Asesoria y
Consultoria 156,870,000 188,244,000 244,717,200 293,660,640 352,392,768
Servicios de Cuidados de
Mascota 174,300,000 226,590,000 317,226,000 380,671,200 456,805,440



Servicios de Belleza y Cuidado
Personal

Servicios de Organizacion y
Produccidn de Eventos

Servicios de Artes Graficas
Servicios para el Hogar
Otros Servicios

Cuidado Familiar
Servicios Corporativos
Suscripcion

Publicidad

Total Costos

69,720,000

104,580,000

323,460,000
107,892,000

76,692,000

125,496,000
52,290,000
61,005,000
34,860,000
39,217,500
43,575,000

338,128,911

110,336,002

1,747,317,000 2,438,970,913

88,195,800

156,870,000
57,519,000
67,105,500
38,346,000
47,061,000
50,111,250

353,463,057

112,890,840

105,834,960

188,244,000
69,022,800
80,526,600
46,015,200
56,473,200
60,133,500

369,492,607

115,561,539

138

127,001,952

225,892,800
82,827,360
96,631,920
55,218,240
67,767,840
72,160,200

386,249,096

118,353,355

3,268,487,847 3,847,614,886 4,539,675,340

Utilidad Bruta 721,243,000 841,617,783 983,154,146 1,088,643,217 1,211,695,442
Margen Bruto 29.22% 25.65% 23.12% 22.05% 21.07%
Operacionales 363,423,992 376,143,831 389,308,866 402,934,676 417,037,389
Venta 568,416,842 525,590,440 227,627,447 227,627,447 221,417,447
Gastos Operacionales 031,840,834 901,734,271 616,936,312 638,529,083 660,877,601
Utilidad Operacional (210,597,834) (60,116,488) 366,217,834 450,114,134 550,817,841
Margen Operacional -8.53% -1.83% 8.61%

Egresos No Operacionales 10,716,631 13,362,821 15,541,697 17,944,576 20,802,212
Utilidad Antes de Impuestos (221,314,465) (73,479,309) 350,676,138 432,169,558 530,015,629
Margen Antes de Impuestos -8.97% -2.24% 8.25% 8.76% 9.22%
Impuesto de Renta 34% - - 119,229,887 146,937,650 180,205,314
Utilidad Neta (221,314,465) (73,479,309) 231,446,251 285,231,908 349,810,315
Margen Neto -8.97% -2.24% 5.44% 5.78% 6.08%
Utilidad Acumulada (294,793,774)  (63,347,523) 221,884,385 571,694,700




ANEXO 5. Amortizacion del préstamo
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Periodo Base Cuota Interés Abono a Saldo Interés Abono anual
capital anual a capital
0 100,000,000 100,000,000
1 100,000,000 10,794,575 4,224,664 6,569,912 93,430,088
2 93,430,088 10,794,575 3,947,107 6,847,469 86,582,620
3 86,582,620 10,794,575 3,657,824 7,136,751 79,445,869
4 79,445,869 10,794,575 3,356,321 7,438,255 72,007,614 15,185,915 27,992,386
5 72,007,614 10,794,575 3,042,079 7,752,496 64,255,118
6 64,255,118 10,794,575 2,714,563 8,080,013 56,175,105
7 56,175,105 10,794,575 2,373,209 8,421,366 47,753,739
8 47,753,739 10,794,575 2,017,435 8,777,141 38,976,598 10,147,286 33,031,016
9 38,976,598 10,794,575 1,646,630 9,147,945 29,828,653
10 29,828,653 10,794,575 1,260,160 9,534,415 20,294,238
11 20,294,238 10,794,575 857,363 9,937,212 10,357,026
12 10,357,026 10,794,575 437,549 10,357,026 (0) 4,201,703 38,976,598
29,534,905 100,000,000 29,534,905 100,000,000
ANEXO 6. Flujo de caja de la financiacién
Concepto / afios Afio 0 Ano 1 Ao 2 Afo 3 Afo4 Afo5
Préstamo bancario 100,000,000
menos intereses 15,185,915 10,147,286 4,201,703
menos abono a capital 27,992,386 33,031,016 38,976,598
igual servicio a la deuda 43,178,302 43,178,302 43,178,302
mas beneficio fiscal 5,163,211 3,450,077 1,428,579
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ANEXO 7. Flujo de caja del inversor

Concepto / afios

Ano 0 Afno 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Aportes
Flujos para el inversor

Flujos de evaluacion

1,265,000,000

(231,201,743) (75,082,863) 238,823,773 342,903,752 417,687,544

(1,265,000,000) (231,201,743) (75,082,863) 238,823,773 342,903,752 417,687,544

TIR 20.01%
TIO 15.00%
VPN 535,930,918

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cartera 6,857,111 9,112,746 11,810,117 13,711,828 15,976,030
Inventarios 9,707,317 13,549,838 18,158,266 21,375,638 25,220,419
Proveedores 33,975,608 47,424,434 63,553,930 74,814,734 88,271,465

Invers Cap Trab

(17,411,181) (24,761,850) (33,585,548) (39,727,268) (47,075,016)

Rotaciones

Afio base (dias)

Plazo a clientes:

Estandar de produccion:

Plazo de proveedores:
Rotaciones

Cartera

Inventarios

Proveedores

360 dias
1 dias
2 dias

7 dias

360 veces
180 veces

51 veces




