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RESUMEN

El entorno publicitario en Ecuador es variable, puesto que esta caracterizado por
la saturacion de una competencia desbalanceada entre proveedores
profesionales e informales. Esto ha causado una guerra de precios que ha
afectado directamente al funcionamiento del mercado y, adicionalmente, ha
generado vacios que, a través de una reaccién en cadena, han cambiado
completamente las reglas del juego; llegando a un punto en el que los
proveedores de los servicios no tienen una garantia de recibir pagos por el
trabajo realizado y aquellos que contratan estos servicios tampoco tienen

garantia de la calidad del trabajo que estan contratando. Esto necesita cambiar.

A través de los conocimientos obtenidos durante la Maestria en Mercadotecnia
con mencion en Estrategia Digital, el presente trabajo recoge el analisis de la
problemética del trabajo formal e informal del sector de la publicidad en el pais,
SuS causas y a su vez propone una alternativa de solucion que permita evaluar,
a través de la realizacion de un plan de negocios, la viabilidad y factibilidad de la
implementacion de una plataforma digital mediadora, que brinde seguridad al
mercado de la publicidad, especificamente, proveedores profesionales de estos
servicios y consumidores de pequefias y medianas empresas brindando
proteccion para ambas partes involucradas buscando generar un entorno que
garantice el beneficio de estas a través de una propuesta que contribuye a la
regulacion del mercado a través de la oferta y demanda generando una
propuesta de precio calidad que beneficie a todas las partes involucradas.

Esto es logrado a través de la generacion de perfiles de consumidor que
permiten definir las caracteristicas y funcionamiento de la plataforma acorde a
los datos encontrados, aterrizando estos en la creacion de un plan piloto
enfocado al posicionamiento y obtencién de usuarios para la plataforma que
permita reflejar la rentabilidad del proyecto, asi como evaluar un posible futuro

de escalabilidad de esta



ABSTRACT

Ecuador’s advertising market is irregular. It is commonly known by the saturation
of an uneven competition between professional and non-professional providers.
This has caused a price war that has affected directly to the way the market works
and has created voids that, through a chain reaction, have completely changed
the game. This has led to a point where service providers are not guaranteed of
receiving payment for their work as well as those who hired these services of not
having any guarantee of the quality of the work they are hiring. This needs to

change.

Through the knowledge obtained during the master’s in marketing with mention
in Digital Strategy, this work collects the analysis of the problem of both formal
and informal work in advertising in the country, its causes and in turn proposes a
solution that allows evaluating, through a business plan designed to measure the
feasibility of creating a digital platform that provides security to users through the
hiring of professional audiovisual product services focused on advertising for
enterprises as well as small and medium-sized companies offering protection to
both parties involved; seeking to create an environment that benefits and
provides the guarantee of contracting professional providers on a digitally

regulated market.

This is achieved through the generation of consumer profiles that allow defining
the characteristics and operation of the platform according to the data found,
landing these in the creation of a pilot plan focused on positioning as well as
obtaining users for the platform that will allow to reflect about the profitability of
the project, as well as evaluating a possible future of scalability and expansion

according to its success.
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Introduccién

El entorno de la publicidad en Ecuador es poco regulado. La competencia esta definida
por el mejor postor en una puja constante de precios descontrolados que resultan en
entregas incompletas, pagos inexistentes y mucha improvisacion. Profesionales y no
profesionales coexisten en un entorno en el que se ha vuelto imposible encontrar un buen
proveedor por cuenta propia. Emprendedores y empresas no saben cOmo encontrar un
proveedor confiable mas alld de aquellos que les recomiendan sus amigos o familiares,
limitando la oportunidad a otros profesionales para darse a conocer y ofrecer sus

servicios.

En el presente trabajo de investigacién se recoge el analisis de este problema para la
formulacion de una solucién que potencie el trabajo profesional publicitario en el pais,
analizando la viabilidad de la creacién e implementacién de una plataforma online
mediadora a través de la evaluacion de alternativas de solucién al igual que investigacion
del mercado potencial para identificar la demanda y la oportunidad que representa el
proyecto en base a la aplicacion de conocimientos obtenidos durante la maestria.

Antecedentes

La tendencia del mundo hacia la digitalizacion y la “uberizacion de las cosas” (Abad,
2018) no se detiene. Durante este periodo, la digitalizacion ha tenido un crecimiento
acelerado por la pandemia del Covid-19. Esto ha generado una necesidad abrupta de
los negocios de actualizarse y generar soluciones a través del ecosistema digital para

sobrevivir.

Esto creé una mayor apertura sobre el uso de servicios digitales en el pais como parte
de la nueva normalidad. Como consecuencia, han aparecido nuevos proveedores de
productos como alimentos, tecnologia, entre otros, asi como servicios que son

promocionados por medios digitales.

A pesar de esto, el sector de la publicidad no ha encontrado una solucién a nivel local
durante la temporalidad. Actualmente las alternativas para ofrecer estos servicios son a
través del trabajo de una agencia de publicidad o la modalidad Freelance con la cartera

de clientes de cada proveedor de este servicio.



Al ser un sector tan importante para el funcionamiento de distintos negocios, existe una
oportunidad para ofrecer estos servicios a través de un ecosistema digital aprovechando
su alcance para llegar a nuevos clientes potenciales. Para esto se debe identificar el
problema en funcion de los usuarios que requieren ofrecer y contratar estos servicios

para encontrar los puntos a solucionar y llegar a una solucién exitosa a esta problematica.
Objetivos

Para la realizacidon de este trabajo se han planteado los siguientes objetivos para llegar

al planteamiento de un plan piloto futuro:
Objetivo General

Generar una alternativa de solucién que contribuya a la autorregulacion y potencie el
trabajo formal profesional del sector de la publicidad local a través de la evaluacion de
viabilidad previo a la implementacion de una plataforma digital mediadora que conecte a
proveedores profesionales calificados del sector publicitario con pequefias y medianas
empresas para la contratacion de estos servicios, ajustandose a los requerimientos de

los clientes en funcion de su industria con una relacion de precio justo y calidad.
Objetivos especificos

e Encontrar las oportunidades del mercado potencial a través de un analisis que
identifique las frustraciones y necesidades tanto de proveedores de servicios
publicitarios como de empresas locales que requieren de estos servicios para la
definicion de alternativas de solucién a estas necesidades a nivel local.

e Definir, a partir de un proceso de investigacion primaria, los perfiles de usuario
objetivo en funcién de la oferta y la demanda de servicios publicitarios, centrados
en sus principales necesidades a resolverse a través de la solucion mediadora.

e Seleccionar y refinar la mejor alternativa de solucion mediadora para la
contratacion de servicios profesionales de publicidad en funcién de los perfiles de
usuario objetivo definidos durante el proceso de investigacion, creando una
propuesta que beneficie tanto a proveedores como a pequefias y medianas

empresas que requieran de este servicio.



e Crear una estrategia para el lanzamiento de la solucion mediadora, enfocada en
el posicionamiento de marca y captacion de mercado a través de la definicion de
variables de delimitacion, plazas, comunicacion y demas componentes para el
lanzamiento de esta en un plan piloto futuro.

e Realizar un andlisis financiero para evaluar la rentabilidad y factibilidad del
proyecto de solucion mediadora.

Justificacion

Actualmente, no existen regulaciones de precios en el entorno de la publicidad local; la
ley especial de telecomunicaciones actual regula Unicamente el tipo de contenidos que
se producen a nivel local. Esto ha resultado en una competencia desleal de precios en
una gama de proveedores formales e informales, creando un entorno en el que es dificil
vender y comprar. La inseguridad prima al momento de contratar u ofrecer servicios. Es
comun escuchar como tanto proveedores como compradores hablan sobre sus malas
experiencias al no recibir un producto o un pago justo y puntual, lo que ha generado una

ambigledad sobre la percepcién de la valoracion del trabajo en este sector.

La saturacion e informalidad del mercado representa un peligro para este, puesto que, si
los consumidores tienen miedo, no buscaran proveedores nuevos; probablemente
prefieran ir con un proveedor no muy bueno, pero conocido, que con uno que sea
potencialmente peor. De igual manera, emprendimientos nacientes y otros proyectos con
presupuesto limitado que quieran contratar un profesional o formar un equipo, no pueden
soportar los costos de la curva de aprendizaje de encontrar el proveedor y confiable. Esto
limita tanto las opciones de talentos que las empresas consideran para contratar, asi
como reduce las posibilidades de que buenos proveedores puedan darse a conocer y

competir en el mercado en condiciones justas. Esto necesita cambiar.

A partir de esta problematica, tomando ventaja del alcance digital, se plantea una
propuesta de solucion basada en la implementacion de una plataforma mediadora que
contribuya a la autorregulacion de la oferta y demanda de profesionales verificados, asi
como el acercamiento de empresas que requieren un servicio profesional publicitario

temporal externo, en un entorno seguro que genere resultados de calidad con precios



justos que beneficie a ambas partes, impulsando al mejoramiento del funcionamiento

general del entorno de la publicidad a nivel local.



Capitulo 1. Analisis Macro del Entorno
1.1 Analisis del entorno publicitario

La publicidad se encuentra en evolucion constante. Su mayor cambio ha sido a través
de un proceso de transicion de medios offline hacia medios digitales online. Esta
migracion, a pesar de la percepcién general, no es algo nuevo. Este proceso de
digitalizacion se ha estado dando durante dos décadas. Grandes industrias del entorno
digital han puesto a disposicién herramientas que permiten aprovechar el potencial y alto
alcance de este entorno y enfocarlo para nuevos modelos de publicidad que permite

llegar a mas usuarios con menos recursos que los de medios tradicionales.

Estas son algunas de las primeras herramientas para publicidad digital ofrecidas por

empresas de este entorno:

e Google lanz6 su programa Google AdWords en octubre del 2000. Siendo esta la
primera herramienta de publicidad digital, descrita como “Un programa que ofrece
a todo negocio una forma completamente automatizada, comprensiva y rapida de
empezar a publicitar en linea” (Vogel, 2000).

e Mark Zuckerberg, fundador y CEO de Facebook, anuncié el lanzamiento de
Facebook Ads en el 2007. Este es descrito como “un sistema para que los
negocios se conecten con usuarios y dirijan publicidad a las audiencias exactas a
las que quieran llegar” (Facebook, 2007).

e La plataforma de video YouTube comenzé a aceptar 7 formatos distintos de Ads
para publicidad en el 2009 (Jackson, 2011).

Estos son solo algunos ejemplos de un conjunto de varias plataformas que han ofrecido
recursos para generar impacto publicitario digital desde la década pasada. Con el paso
del tiempo, estas herramientas han ido reinventandose para adaptarse a las tendencias
de los usuarios del internet; buscando comprender de mejor forma los habitos de los
usuarios en un entorno digital que permita generar contenido que los enganche y logre
retenerlos dentro del ecosistema virtual. Este cambio se refleja en la inversion publicitaria
actual, en donde la inversion en medios online ha ido creciendo durante los afios,

mientras que la inversion offline se ha reducido.
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Figura 1. Grafico de crecimiento de ingresos de inversion publicitaria global 2018-2020.
Tomado de: IAB?

Esta tendencia ha cambiado la forma general en la que la publicidad funciona. La
inversion del presupuesto se enfoca en inversion digital dado su alcance. Acorde a IAB,
hubo un crecimiento del 17.2% en esta inversion del primer cuarto del 2018 al primero
del 2019, asi como un crecimiento del 12% del primer cuarto del 2019 al primero del 2020
a pesar de caida de inversién a partir de marzo por la pandemia del Covid-19. Esto se
debe al alto alcance de los medios digitales que, con sus herramientas, permiten hacer
seguimiento, monitoreo y ajustes en tiempo real a los distintos recursos de comunicacion
gue componen una campafa publicitaria, resultando en un perfilamiento y optimizacién
gue permite llegar de manera mucho mas precisa a una audiencia en comparacion al
alcance masivo que se lograba solo con medios tradicionales; llegando a los que sony

a los que no parte del publico objetivo.

1 Interactive Advertising Bureau. Empresa enfocada al levantamiento de informaciéon de conductas,
estandares y tendencias de la industria publicitaria online.
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Figura 2. Tendencia de inversion en publicidad online global 1996-2019.
Tomado de: IAB

La curva de tendencia crecimiento de la inversion publicitaria online se ha disparado
durante los ultimos afios. Sin embargo, durante el 2020 la temporalidad causada por el
Covid-19 gener6 una reduccion atipica de la inversién publicitaria, especialmente durante
los meses abril y mayo; iniciando su recuperacién en junio con respecto a la inversién

normal estimada pre-Covid (IAB, 2020).
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EN ENERO EN SEPTIEMBRE #1ABInversion
Concepto Estimacion 2020 (ene) (%) Concepto Estimacion 2020 (sept) (%)
TOTAL 3-7% TOTAL -8,6% /-11,4%
DISPLAY 5-9% DISPLAY -17,6% / -23,3%
DISPLAY non-video 3-6% DISPLAY non-video -11% / -15%
VIDEO 7-10% VIDEO -30% / -40%
PUBLICIDAD NATIVA 8-13% PUBLICIDAD NATIVA 40% [ 45%
BRANDED CONTENT 30 - 40% BRANDED CONTENT -42% [ -48%
REDES SOCIALES 8-12% REDES SOCIALES -10% / -15%
SEARCH 2-4% SEARCH 3% /5%
DIGITAL OOH 14 - 16% DIGITAL OOH -40% / -50%
AUDIO ONLINE 15-17% AUDIO ONLINE 10% / 15%
TV CONECTADA 30 - 40% TV CONECTADA 75% / 80%

Figura 3. Estimacion versus inversion real en publicidad en Espafia. Ene-sep. 2020.

Tomado de: IAB Spain



La proyeccion original de inversion publicitaria en Espafia se vio afectada con una
reduccién mayor al 200% por la pandemia, comenzando a recuperarse durante estos
ultimos meses, por lo que se espera una recuperacion y estabilizacion de este mercado

para el siguiente periodo.

Las empresas han tenido que ajustar sus gastos publicitarios en funcion de la pandemia,
lo que ha generado la necesidad de la integracion de proveedores que puedan hacer
monitoreos y ajustes en tiempo real en funcion de los cambios previstos e imprevistos
gue se presenten. El modelo tradicional digital de crearse un perfil de una Red Social no

es suficiente.
1.2 La Publicidad en Ecuador
1.2.1 Andlisis politico

Uno de los factores que impulsaron el desarrollo del entorno publicitario en el Ecuador
fue la aprobacion de la Ley de comunicacion en 2013. El objetivo de esta ley es el de
“desarrollar, proteger y regular, en el ambito administrativo, el ejercicio de los derechos
a la comunicacion establecidos constitucionalmente.” (Asamblea Nacional, 2013). La ley
ha impulsado al desarrollo nacional de material audiovisual para difusion en medios de
comunicacién; impulsando a que la inversion publicitaria se realice a través de
proveedores nacionales, siendo un impulso para el desarrollo de la industria de la

publicidad en el pais.
1.2.2 Analisis econdmico

El sector de la publicidad en Ecuador ha tenido su propio proceso de desarrollo;
especialmente en el entorno digital. A pesar del auge de herramientas para la publicidad
digital, no fue sino hasta el 2013 que el Ecuador empez0 a tener estadisticas de inversion
en publicidad en linea (Revista Lideres, 2013). En la publicaciéon de la revista también se
identific6 como, para aquel entonces, la inversion general de la publicidad en el pais se
repartia en un 80% en medios tradicionales y 20% para medios digitales, siendo la

industria hotelera y la de turismo las principales del pais en invertir en publicidad digital.



En situacién pre-Covid, se proyectaba un crecimiento del 22,2% de crecimiento en
publicidad online para este afio, mientras que la inversion en medios tradicionales seguia

con tendencia de decrecimiento:

ENE
2020 v $ 137,80 $ 140,60 $ 141,10 ﬂ
Crecimiento -5,20% 2,0% 0,4%
Share 49,4% 51,2% 51,9%
Radio $ 3200 $ 3620 S 37,00
Crecimiento -8,5% 13,1% 2,2%
Share 11,5% 13,2% 13,6%
Diarios $ 4670 $ 50,80 $ 47,80

Crecimiento -20,8% 8,8% -5,9% 2 2 2 O/
< Sh 16,7% 18,5% 17,6% 0
INVERSIONENMEDIOS  ievsmmmrsmnssn smmm S5055°  crecim enra EN

Crecimiento -19,4% 0,0% -26,0%

2019 _2021 Share 2.8% 2.8% 21% INVERSION DIGITAL
Exterior+Cine $ 24,00 $ 2610 $ 24,70 PARA 2020
Crecimiento -6,9% 8,8% -5,4%
VARIACION Y PROYECCION DE Share 8,6% 9,5% 9,1%
CRECIMIENTO DE INVERSION EN MEDIOS C'“te"'e‘ $ ;01?); $ ;-’;220/ $ 1;:2;’/
recimiento - o b b
EN ECUADOR 2019 - 2021 L 2 ’
CUADO 019 0 Share 3,9% 4,8% 5,7%
Otros $ 20,00
Crecimiento -2,10% -2% -1%
Z
GROUPM. NEXTYEAR MEDIA FORECASTS. REFERENCIA: . SE INCLUYE
AJUSTE “OTROS” EN ANO 2019 DEBIDO A VARIACIONES EN INFORMACION DE CUADRO. ﬁm

Figura 4. Inversion en medios Ecuador 2019-2021.
Tomado de: Mentinno?
1.2.3 Anélisis social

De acuerdo con una nota de investigacion de diario EI Comercio, la consecuencia de la

masificacion de la publicidad nacional es que esta podria generar el “...posible
nacimiento de productoras ‘improvisadas’ que le apuesten a la realizacion de baja calidad
y bajos costos”. Esto se volvié realidad. El trabajo informal en la publicidad tuvo un
incremento que, ademas de saturar el sector, gener6 una inestabilidad de precios que
ha sido un impedimento para la consolidacion de la industria hasta la actualidad. En el
2019, Ekos revel6 que Ecuador es el quinto pais de América Latina con mayor
informalidad en el trabajo; sosteniendo que el 45% de los empleados se encuentran en

el sector informal de la economia (Metro Ecuador, 2018).

2 Consultora de inteligencia y planificacion digital en funcién de tendencias.
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La informalidad ha afectado también a los consumidores. Puesto que es dificil diferenciar
un proveedor profesional de uno que no generara los resultados esperados al contratarlo.
No existe una garantia de la calidad, un tipo de certificacion, que respalde a los
proveedores y genere confianza en los consumidores. Como resultado, la plaza de los
vendedores se ha reducido a aquellos recomendados por los circulos sociales y
profesionales de los usuarios. Consecuentemente, esto reduce altamente la oportunidad
a otros proveedores profesionales de tan siquiera convertirse en una opcion a considerar

por los usuarios.
1.2.4 Andlisis tecnologico

A pesar de la creciente penetracion del internet y la reduccién de la brecha digital en el
Ecuador, los espacios que han acaparado el impacto publicitario han sido medios
tradicionales y sus respectivas versiones digitales como medio complementario de la
difusiéon de informacién. En la siguiente grafica se pueden apreciar los medios de

comunicacion digital de mayor rating en el pais:

Top 10 Medios de Comunicacion Digitales

Ecuador Julio 2019 — Promedio Mensual (Mdviles + Escritorio)

Visitas Mes
1 elcomercio.com 10.9M
2 eluniverso.com 7.2M
3 metroecuador.com.ec 3.7M
4 ecuavisa.com 3.2M
5 lahora.com.ec 1.8M
6 teleamazonas.com 1.7M
7 eltelegrafo.com.ec 1.7M
8 informacionecuador.com im
9 expreso.ec M
10 studiofutbol.com.ec 390.1K
(/f Elaborado por Formacién Gerencial Internacional.
Fuente: SEM Rush Traffic Rankings. 18 de julio de 2019
m Considera solo sitios de Ecuador. Valores en miles (k) y millones (M)

Figura 5. Medios de comunicacion digitales en Ecuador 2019.



Tomado de: Mentinno

Evolucidén tecnologica

Como consecuencia de la masificacion del alcance e impacto que ofrece el internet para
las acciones publicitarias, ha surgido la generacidén de contenidos publicitarios por parte
de profesionales vinculados con las areas de conocimiento de marketing y publicidad.

Sin embargo, esta apertura que representa tanto una oportunidad como una amenaza

sobre la formalidad de la valoracion del trabajo profesional del sector.

Audiencia
= Redes |
............... S\ Sociales /.. el
Facebook Instagram Linkedin TikTok Twitter
Usuarios (Ene 2020)  Usuarios (Ene 2020)  Usuarios (Ene 2020) Usuarios (Ene 2020) Usuarios (Ene 2020)
12,04 M Total 02 Mill I 58 Millones ' i i
63 M Stores 3,1 Vilones en Sores. Heslonss Libiicne el U
3.4 M (Marketplace)
Spotify

ECUADOR  + 13,8 MILLONES PROMEDIO DE USUARIOS DE INTERNET ,"G u 4

Pinterest

Usuarios (Ene 2020)
B80.000

285.000

. . - . . - .
US“a”;;{UE:; 2020) Usuarios méviles promedio: 92 % Usuarios (Ene 2020)

Fuente: Formacion Gerencial. Facebook Ads Twitter Ads, SemRush, Linkedin Ads, Snapchat Ads, Statista, InternetWorldstats & CIA Worldfact book. Informacion Twittery Spotify segun ultimas estadisticas
disponibles. Cifras Spotify y Pinterest calculadas en base a promedio de audiencia disponible de 13 afios y mas segidn herramienta Facebook Ads (No existen estadisticas oficiales publicadas). Slideshare cuenta

con 200.000 wsuarios identificados con la marca.

Figura 6. Promedio de usuarios de Internet en Ecuador, enero 2020.

Tomado de: Mentinno

Existe una oportunidad para crear un espacio dentro de un entorno Online a nivel local.
Actualmente, acorde a Mentinno, Ecuador tiene mas de 13.8 millones promedio de
usuarios con acceso a internet, de los cuales aproximadamente el 92% son usuarios
moviles y se encuentran en varias redes sociales a través de las cuales se puede

conectar con ellos y ofrecer una alternativa de solucion a la problematica que se busca

resolver con el proyecto.
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1.3 Identificacién de la oportunidad

@® compraronline

Ecuador ¥ 2020 ~ All categories ¥ Web Search ¥

|4=

<>

A

Interest over time

Figura 7. Grafico de tendencia de busqueda del término “Comprar Online” en Ecuador,
2020.

Tomado de: Google Trends?

En Ecuador, el término de busqueda “Comprar online” tuvo un incremento a partir de
marzo, llegando a triplicarse la cantidad de busquedas durante mayo, donde la cantidad
de busqueda se triplic6 comparado con las del inicio del afio. De igual manera, se

proyecta una tendencia de crecimiento para el ultimo trimestre del afio.

Sin embargo, contratar una agencia de publicidad, especialmente para negocios
pequefios 0 nuevos, no siempre es alcanzable. Por esto, las empresas contratan
trabajadores freelance o independiente para proyectos puntuales que les permita generar
resultados en medida de su posibilidad de pago. Es decir que existen dos mercados

potenciales para el proyecto, los compradores y los proveedores.

3 Herramienta que analiza la popularidad de busquedas en Google en diferentes paises y lenguajes.
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Compared breakdown by city

fico @ publicidad Marketing ® manejo de redes

1 Quito — I

2 Guayaquil [ 1

Figura 8. Busqueda de profesionales de publicidad en Ecuador 2020.
Tomado de: Google Trends

En términos generales de profesiones y tematicas relacionadas a la publicidad, Quito y
Guayaquil representan los mayores puntos de foco de busquedas a nivel de pais, siendo
Marketing y Publicidad los términos méas buscados durante lo que va del 2020, mientras
gue Freelance y la busqueda de profesiones en especifico no obtienen el mismo volumen
de busquedas que estas. A continuacion, se muestra en detalle la tendencia de

crecimiento, asi como la variacion de interés en los ultimos 12 meses en estas busquedas

a nivel local:
@ Graphic designer @ freelance marketing ® manejo de redes s... @ Advertising
Ecuador Past 12 months All categories ¥ Web Search «
Interest over time
- S A - ——

Figura 9. Crecimiento de busquedas por profesiones en el tiempo. ECUADOR Nov 2019-
agosto 2020.

Tomado de: Google Trends
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1.4 Andlisis del entorno competitivo

El entorno competitivo publicitario esta determinado por dos actores: Las agencias de
publicidad tradicionales y por nuevas plataformas digitales que agrupan el ofrecimiento
de servicios publicitarios. Dado el objetivo del presente trabajo, a continuacion, se

mencionan las mas relevantes a nivel internacional y su incidencia en Ecuador.

e Workana: Es una plataforma que ofrece servicios de freelance a través de un
sistema de pujas por el mejor postor ante un anuncio de un requerimiento
posteado por un cliente potencial. En esta, aquel que ofrece el precio mas bajo es

el que consigue el trabajo.

Vision general del dominio: workana.com
PALABRAS CLAVE ORGANICAS TRAFICO ORGANICO MENSUAL DOMAIN SCORE BACKLINKS

223.732 245.592 75 2.000.984

loFollow: 4.018

TRAFICO

Figura 10. Visién general de dominio en Ecuador: workana.com
Tomada de: Ubersuggest*

Actualmente, Workana tiene un trafico de 245.592 busquedas organicas al mes en

Ecuador.

e Fiverr: Esta plataforma funciona con un sistema de contratacion de servicios
freelance a través de un catdlogo de proveedores sin un enfoque especifico. Se
pueden conseguir proveedores de arte, redaccion, video, cine, musica, entre otras
en una amplia diversidad de categorias. Fiverr utiliza un sistema opcional de
certificacion pro para algunos de sus usuarios, destacandolos del resto de las

alternativas de contrato.

4 Herramienta para analizar datos y estrategias digitales de empresas a nivel global.
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Vision general del dominio: fiverr.com

PALABRAS CLAVE ORGANICAS TRAFICO ORGANICO MENSUAL DOMAIN SCORE BACKLINKS

1.478.224 1.366.135 90 18.464.687

TRAFICO

Figura 11. Vision general de dominio en Ecuador: fiverr.com
Tomado de: Ubersuggest
Actualmente, Fiverr tiene un trafico de 1.4 millones de visitas organicas al mes en el pais.

Tanto Workana como Fiverr no manejan ningun sistema de seguridad con sus usuarios,
significando que todo tipo de proveedores y clientes, buenos y malos, pueden formar
parte de estas. Existen casos conocidos expuestos en redes sociales y por influencers
de usuarios que han sido estafados por proveedores que no entregan el producto o
entregan uno que no cumple con los requisitos de lo contratado. En los foros oficiales de

la Fiverr, por ejemplo, existe una entrada de recomendaciones sobre como evadir a

potenciales estafadores dentro de esta, mas no un sistema de proteccién de usuarios:

fiverr

& How to spot and avoid scammers [archived]

M Fiverr Tips M Tips for Buyers

o vinegraphics Dec '14
The risks: getting suckered out of your money, giving up personal info to a scammer, and losing your
faith in humanity.

How can you spot a fiverr scam? Many of them feature the same telltale signs:
An abundance of spelling and grammatical errors.
Atypo here and there is forgivable, but when a gig is riddled with poor English,

it's an indication a scammer owns that gig using automated translators—or the person behind the gig
Just doesn't care about the gig and its potential buyers.

Either way, you probably want to stay clear.
Generic Gig photos.

Look for real photos instead of the typical product pics or photos found elsewhere on the web. It's hard
to believe the seller
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Figura 12. Guia para identificacion y evasion de estafadores en Fiverr. Link de la entrada

disponible en la bibliografia.
Tomado de: Fiverr Forums

Hoy por hoy, es posible tanto ofrecer como contratar servicios en estas plataformas
desde Ecuador, pues estas no manejan restricciones de ubicacion por lo que el catalogo
esta abierto a usuarios de todo el mundo. Esto, a su vez, significa que los proveedores
deben competir en un entorno global de proveedores en estas plataformas, asi como los
consumidores tendran la alternativa de contratar estos servicios independientemente de

barreras de idioma y otras que puedan dificultar el proceso de realizacién del trabajo.

Es posible generar una solucién diferenciada que beneficie tanto a consumidores como
proveedores a través de un catalogo especifico a nivel local, que abra las puertas de
alcance para proveedores para darse a conocer en el entorno sin necesidad de ir al

extremo de competir a nivel global en un mercado mucho més saturado.
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Capitulo 2. Estudio de la demanda
2.1 Analisis y definicién del mercado

De acuerdo con el propoésito del presente trabajo de investigacion, es importante
identificar el segmento de interés en oferta y demanda de servicios profesionales
vinculados con la publicidad. Dado que la principal problematica identificada es la no
existencia de un mecanismo de contratacién de servicios profesionales regulados por la

calidad y profesionalismo del trabajo ejecutado, mas Unicamente por el precio.
Actores de interés

e Profesionales de la publicidad: Refiriéndose a proveedores profesionales

ofertantes de servicios publicitarios con un titulo de al menos tercer nivel de

Estudiantes, futuros profesionales de carreras allega-
das a la publicidad.

Proveedores de la publicidad que tienen o no clien-
tes y quieren una alternativa ya sea extra o principal

publicidad o carreras relacionadas a esta.

Potencial

734 Nuevos Profesionales afines para el 2021

Real

para generar ingresos son sus servicios.

Mercado
actual

Proveedores de servicios de publicidad y agencias
gue cuentan con una cartera de clientes y/o estabili-
dad laboral.

Proveedores profesionales de publicidad que no
tienen clientes y necesitan plazas para darse a con-
ocer en el mercado.

Demanda:

0.76% en funcion del mercado meta por numero de so-
licitudes de servicios por mes.

Figura 13. Andlisis de mercado: Proveedores en funcion de informacion adaptada de
cifras de profesionales publicitarios con herramienta del SRI°. Enlace disponible en la
bibliografia.

5 Servicio de Rentas Internas. Institucion encargada de la gestion de la politica tributaria en Ecuador.
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Demanda potencial del mercado: 36.682 profesionales que buscan ofrecer sus

servicios de manera regulada.

Empresas: Refiriéndose a pequefias y medianas empresas locales que requieren

contratar uno o varios servicios profesionales publicitarios.

Microemprendimientos nacientes o en planificacion
a ser lanzados proximamente.

Potencial
16.047 Nuevas Empresas en 2021

Real

Mercado
actual

Mercado
meta
Demanda:
0.37% en relacion al numero total de PYMES y Punto de
Equilibrio.

Figura 14. Andlisis de mercado: Consumidores. Actualmente existen 878.454 PYMES®

en Ecuador con 2% de crecimiento anual (INEC’, 2019). Link disponible en la bibliografia.

Mercado Potencial para el 2021: 896.023 PYMES y Microempresas (INEC, 2019).

6 Pequefias y medianas empresas.
7 Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
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Juenas cifras
WlINEC | mica e

— Estructura de empresas segin su tamano
Ano 2019

amano de Empresa No. Empresas

Microempresa 802.353 0,49%

B Microempresa
Pequeiia empresa

Pequena empresa 61.759 Mediana empresa "A"

0,66%

Mediana empresa "A" 8.544 0,97%1, 7,00% = Mediana empresa "B"
Mediana empresa "B" 5.798 ®Grande empresa
Grande empresa 4312

Total 882.766

Figura 15. Estructura de empresas segun su tamafio en Ecuador 2019.
Tomado de: INEC

A partir de la identificacion de este andlisis de mercado, se confirma la existencia de dos
mercados potenciales que deberan abordarse en las alternativas de propuestas de

solucién en funcién de la necesidad.

Para asegurar la efectividad de la solucion mediadora, ambos segmentos, tanto
proveedores como consumidores, deberan ser precalificados previo a formar parte de la
comunidad de la plataforma. Este proceso permitira asegurar el ingreso de usuarios de
calidad que se alineen con la propuesta de solucion, permitiendo reforzar la propuesta
de valor y fortaleciendo el posicionamiento de la plataforma en el mercado.

Para la etapa de adopcion se buscara captar el 1% del mercado potencial en funcion de
la definicion realizada. Este dependera de los esfuerzos de mercadeo, estrategia
publicitaria y precios, al igual que otras variables durante la fase de implementacion

futura.
2.1.2 Andlisis de la problematica

El problema de la investigacién es conocer si existe y en qué porcentaje la oferta y
demanda para la contratacion de servicios profesionales de publicidad en un entorno

digital a nivel local.
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A partir del andlisis de la demanda y la definicion de mercado realizados, se valido la
existencia de la necesidad de una plataforma mediadora que regule la contrataciéon de

servicios publicitarios entre la oferta y demanda.
A continuacion, se presentan las alternativas de solucion y evaluacion de la necesidad.
2.1.3 Alternativas de solucion

Una vez identificado el mercado objetivo, se identificaron las siguientes variables para

atender la demanda:

1. Seguridad de pagos: Tanto usuarios como proveedores temen por el manejo de
pagos con una relacion de miedo a no recibir lo que contrataron, asi como el temor
de no recibir el pago por el pago realizado, respectivamente.

2. Precio justo: Al no existir una entidad reguladora de precios para el mercado de
la publicidad, existe un desbalance de precios que han resultado tanto en una
minimizacion del valor real del trabajo profesional como una inseguridad de los
usuarios sobre la relacion precio-confiabilidad de lo que estan contratando.

3. Buena experiencia: Ambos segmentos, compradores y ofertantes, se
beneficiaran con una solucién mediadora. Los compradores de obtener un trabajo
de calidad, con un buen servicio y que de resultados y los proveedores de trabajar
con buenos clientes, que valoren y remuneren el trabajo realizado de manera justa
y a tiempo.

4. Respaldo profesional: El entorno actual dificulta la diferenciacion de un
profesional y uno que no lo es. Los consumidores no saben que proveedores son
realmente buenos y cuales no. Esto ha limitado las opciones de proveedores a
recomendados, generalmente, a través del circulo social de quienes requieren
estos servicios por temor a ser estafados. El respaldo de una marca potenciara la
contratacion de proveedores profesionales certificados que formen parte de esta.

5. Diversidad de opciones: Al limitarse las opciones, se crean barreras de entrada
en el mercado para participantes que podrian ser igual o mejores que los
proveedores actuales, ya que estos no cuentan con la plataforma para exponery

ofrecer sus servicios profesionales.
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Una vez definidas las variables, se definieron 4 alternativas posibles para resolver la
problemética:

e Programa de asesoria y recomendacion de profesionales a través de un catalogo
virtual de estos.

e Foro o Red social especializada de publicistas profesionales que promueva el
networking entre ellos, aumentando sus oportunidades laborales.

e Sistema de transacciones seguras para pagos y cobros.

e Plataforma mediadora unificada para la oferta y demanda de servicios

profesionales.

Con esta seleccion de posibles alternativas de solucién a las necesidades detectadas,
en funcion de informacién recolectada en fuentes secundarias, a continuacion, se realiza
el levantamiento de investigacion como fuente de informacién primaria para definir la

alternativa de solucion ideal.
2.1.4 Oportunidades del mercado

A partir del analisis del macro entorno, el mercado competitivo y la definicion de
necesidades del sector publicitario, se evidencio la existencia de la oportunidad para la
integracion de la oferta de servicios en plataformas con modelos de negocio digitales
similares a eBay, Uber y Fiverr, las cuales actian como un conector, interactuando con
los publicos objetivos ofreciendo ventajas de seguridad y certificacion de proveedores
calificados al igual que clientes de buena paga que complementen la experiencia del

proceso de compra dentro de este espacio.

En funcién de la concentracion tanto de proveedores de publicidad profesionales, asi
como pymes a nivel local, se puede generar una solucién mediadora con un modelo
similar al de los referentes mencionados, pero con un enfoque especializado en la
publicidad que, a través de un proceso de precalificacion, se componga de usuarios de
calidad para satisfacer tanto la oferta como la demanda de manera exitosa en una
propuesta de precios accesibles, pero justos en relacion a la calidad y beneficio que

conlleva el trabajo profesional.
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2.2 Metodologia de la investigacion
Objetivo de la investigacion

Determinar el indice de aceptacion hacia la realizacion de transacciones enfocadas a los

servicios publicitarios dentro de un entorno digital mediador.
Disefio de la investigacion

Partiendo de los dos mercados potenciales identificados en funcion del analisis macro se

han definido dos procesos de investigacion primaria:

e Investigacion cuantitativa: Dirigida a profesionales de la publicidad,
aprovechando el alcance al sector a través de una encuesta virtual.
e Investigacion cualitativa: Enfocada en emprendedores, pymes y grandes

empresas a través de entrevistas a profundidad.
2.2.1 Investigacién Cuantitativa

La investigacion cuantitativa esta dirigida a profesionales de la publicidad a través de una
encuesta virtual para llegar al mercado objetivo. El propésito de la investigacion es
identificar si existe demanda de ofrecer servicios profesionales a través de la plataforma
tomando en cuenta el indice de aceptacion del modelo digital, la estandarizacién del

proceso, al igual que el manejo de pagos y modelo de calificacion de perfiles.
Para la realizaciéon de la encuesta se tomaron en cuenta varios criterios a analizar:

e Apertura general de trabajar en un entorno digital, tomando ventaja de la
adaptacion al uso cotidiano de herramientas digitales para trabajar durante la
temporalidad de la pandemia del COVID-19.

« Indice de afinidad por profesiones afines al sector publicitario, siendo estas Disefio
Grafico, Animacion y Multimedia, Programacion, Disefio y Produccion de Audio,
Disefio y Produccion de Video. Adicionalmente, se ha incluido un casillero para la
mencion de otras profesiones donde pueda existir demanda.

e Expectativa de la efectividad de la plataforma en funcion de la cantidad de trabajos

esperados a realizar mensualmente.
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e Aceptacion de pago de comisiones por transacciones completadas y definicion del
porcentaje de este.

e Percepcion del sistema de proteccion de usuarios y apertura al sistema de
reputacion a traves de la calificacién de doble via entre proveedores y clientes.

e Medios preferidos para recibir pagos por trabajos realizados.

A partir de estos criterios se disefid una encuesta conformada de 10 preguntas para
ayudar a la medicion de interés de los profesionales de las diferentes ramas de la
publicidad. La encuesta fue difundida de manera virtual mayormente en grupos de
WhatsApp y Redes sociales enfocados a comunicadores, publicistas y relacionados al
sector para llegar de forma mas precisa al grupo objetivo de la investigacion. El disefio

de encuesta se encuentra disponible en el Anexo 3.
2.2.1.1 Definicién de muestra

Actualmente, no se cuenta con un estudio apropiado ni cifras fijas que puedan respaldar
la cantidad exacta de profesionales de Publicidad y carreras relacionadas en el pais. Se
definié la muestra a través de un analisis con cifras de cantidad de profesionales en el
pais relacionadas proporcionalmente a la cantidad de personas que trabajan del entorno

publicitario y relacionados en el pais.

Para esto se utilizé datos del total de la poblacion con estudios universitarios completos
realizado por la Universidad Catélica del Ecuador en el cual proyectaron los datos
proporcionados por el INEC correspondientes al Censo Nacional realizado en el 2010
hacia la tendencia en el 2014. En este estudio se revel6 que el 3.71% de la poblacién
total cuenta con un titulo universitario. Es decir que, de los 15.95 millones de habitantes
en el 2014, 591.745 contaban con un titulo universitario. Para el 2020, ha habido un
incremento proporcional del 10%, por lo que para los ahora 17.5 millones de habitantes,

aproximadamente 649.250 cuentan con un titulo universitario.

Por otra parte, la Asociacion Ecuatoriana de Agencias de Publicidad cuenta con 25
agencias grandes asociadas. La AEAP es la entidad representativa de las Agencias de
Publicidad domiciliadas y constituidas del pais. Cada una de estas agencias maneja un

promedio de 30 a 50 trabajadores. Por lo que existen alrededor de 1000 trabajadores
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profesionales en las agencias que forman parte de la AEAP. Como se menciong antes,
en Ecuador actualmente existen varias agencias adicionales que no forman parte de la
asociacion al no ser debidamente constituidas, estas agencias pequefias cuentan con
equipos de aproximadamente 10 personas, pero al no estar debidamente constituidas,
no existe garantia de que estas estén conformadas Unicamente por profesionales de la
publicidad. Por esto, estas agencias no seran tomadas en cuenta en la investigacion

cuantitativa.

A continuacién, se tomo la cantidad de usuarios que trabajan en publicidad y areas
relacionadas que forman parte de grupos cerrados dedicados a este servicio en redes
sociales. En los dos grupos mas grandes del medio pertenecientes al pais existe un
promedio de entre 15.000 y 17.000 miembros. Al retomar la cifra de profesionales
pertenecientes a las agencias y cruzarla con los miembros de estos grupos, se puede
estimar que estos corresponden al 5.65% del total de personas ofreciendo servicios de

esta rama con un respaldo profesional actualmente en el pais.

Finalmente, al hacer una relacién directa de este porcentaje con la cantidad de habitantes

en el pais, se define una poblacién para el estudio de 36.682 personas.

Una vez obtenida la muestra de poblacién, se realizé el calculo de la cantidad de

encuestas a realizarse a través de la siguiente formula:

Za* Xpxq
n= —az
En donde:
Z = nivel de confianza,
P = probabilidad de éxito, o proporcién esperada
Q = probabilidad de fracaso

D = precision (error maximo admisible en términos de proporcion)

Partiendo de los datos antes mencionados, realizados con un nivel de confianza (Z) del
95% y un margen de error del 5% (D); asi como una probabilidad de fracaso y de éxito

de 0,5, se realizo el siguiente calculo:
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(95)%2 x 0.5 X 0.5
n= =2

Es necesario realizar 380 encuestas para el estudio.
2.2.1.2 Hallazgos
Aceptacion

;Te gustaria realizar trabajos publicitarios a través de una plataforma segura por internet
para emprendimientos y otras empresas?

387 responses

®si
@ Talvez
Mo

Figura 16. Aceptacion de proveedores para el trabajo en una plataforma digital.

El indice general de aceptacion de trabajar en una plataforma digital es del 66.7%. El

30.2% mostraron interés en usarla, mientras que al 3.1% no les interesa.

Si esta plataforma te ayuda a conseguir nuevos clientes, ;Estarias de acuerdo en dar un
porcentaje como comision a la plataforma por cada trabajo realizado exitosamente?

375 responses

@ Si
@ Talvez
No

Figura 17. indice de aceptacion de modalidad de pago de comision por trabajo realizado.

El indice de aceptacién para el pago de comisiones del 56.3% de aceptaciéon, un 39.5%

de interés y 4.3% de rechazo a la modalidad.
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;Qué te parece pagar el 10% de comision por proyecto completado?

309 responses

@ Barato
@ Normal
@ Caro

Figura 18. Porcentaje de comision aceptable.

El 60.2% de los encuestados perciben como normal al dar el 10% de comision, mientras

gue el 24.5% lo perciben como barato y el 15.3% como alto.

La comisiéon estandar al trabajar a través de una agencia de publicidad es del 15%. Para
esta pregunta se evaluod la aceptacion, al igual que se buscé tener una percepcion real

de este porcentaje con un porcentaje mas bajo del 10%.

Demografia

Edad

387 responses

@ Menos de 20
@ 20-25

o 25-30

@ 3135

@ 35-40

@ 41 en adelante

Figura 19. Rango de edad de encuestados.

El grupo principal de edad de proveedores corresponde a usuarios entre 20 y 35 afios,

siendo el valor mas alto el de usuarios entre 30 y 35 afios con el 26.9%.
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;Dénde vives actualmente?

387 responses

@ Cuito

& Guayaguil
& Cuenca
@ Ambato
@ Riochamba
@ Ambato
@ Ibarra

@ Ricbamba

13w
Figura 20. Ubicacion geogréfica de encuestados.

El indice mas alto de usuarios se encuentra en Quito, correspondiendo al 51.9% de la

muestra, seguido por 28.2% en Guayaquil y 9.8% en Cuenca.

¢Cudles de las siguientes opciones describen mejor el trabajo que realizas actualmente?

Todo

Freelance [l
Manejo de Redes [l
Contabilidad |

Comerciales [
Finandero [l

Agencias de Publicidad [l

Arquitectura

Marketing

Publicidad
Disefio y Produccitn de video |
Disefio y Produccion de audio [ ——
Programacicn |
Animacién y Multimedia I
Disefio Grafico |

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180

Figura 21. Filtracion de profesiones de encuestados.

La profesibn con mas usuarios es el Disefio Grafico, correspondiendo al 43% de
encuestados. Sin embargo, esto no significa que la mayor cantidad de profesionales
pertenezcan a esta carrera, significa que es el trabajo mas realizado en conjunto a otros
sin necesariamente estar ligados a esta profesion por estudios. Después del disefio
gréfico, la programacion es la siguiente profesion con el 27%, mientras que lo referente
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a produccién de audio, video y animaciéon mantienen porcentajes similares con una
media del 20%.

Caracteristicas y expectativa de la plataforma

;Cuantos trabajos al mes esperas realizar a traves de la plataforma?

359 responses

@ Menos de 5

@ 510

O Mas de 10

@ depende el trabajo
@ al menos 1 por mes
@ Depende del proyecto
@ Los que se puada

@ Siguiera 10

Figura 22. Expectativa de cantidad de trabajos a realizarse en la plataforma.

El 54.3% de los encuestados mostraron expectativa de realizar entre 5-10 trabajos a
través de la plataforma. El 28% esperan realizar menos de 5 trabajos y el resto mas de

10 trabajos.

Una vez completado el trabajo ;Te gustaria calificar y ser calificado por tus
clientes segun su satisfaccion con el producto v su experiencia en general?

359 responses

@ sSi
@ No

Figura 23. indice de aceptacion de sistema de calificacion de doble via en la plataforma.

El indice de aceptacion del sistema de calificacion es del 74.9%, mientras que el 20.6%

no desean manejar el sistema de calificacion y reputacion.
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;Por cual medio preferirias recibir tus pagos?

359 responses

@ Transferencia bancaria

@ Retiro de dinero por Western
Union

O PayPal
@ Acreditacion
@ Efectivo
@ cfectivo

Figura 24. Medios de recibo de pagos preferidos.

El medio de pago preferido es a través de una transferencia bancaria. Sin embargo,

existe un porcentaje de aceptacion por PayPal.

Actualmente, no existe una forma directa de convertir pagos de PayPal en el pais hacia
una cuenta bancaria o efectivo. Existen empresas que ofrecen este servicio a través de
procesos internacionales. Sin embargo, es importante considerar que existe una

demanda del 20% para este medio a pesar de no ser 100% funcional en el pais.

;Pagarias un valor de suscripcion por funciones adicionales como
almacenamiento de tus trabajos en la nube, muestra de portafolio en tu
perfil y mayor exposicion?

359 responses

@ Si
@ Talvez
@ No

Figura 25. Funciones adicionales: Modelo Premium.



30

El 59.9% de usuarios dispuestos a pagar un valor adicional por caracteristicas de
exposicion, el 27% considerarian la opcion y el 13.1% no la utilizaria. A partir de este

resultado, se debe considerar la integracion de esta funcion a la plataforma a futuro.
2.2.2 Investigacion Cualitativa

La investigacion cualitativa se realiz6 a través de entrevistas virtuales dirigida hacia
emprendedores, al igual que trabajadores de pequefias y medianas empresas a nivel
nacional. Las entrevistas permitieron identificar los puntos de dolor de los usuarios, asi
como el interés tanto en la plataforma como en contratar servicios profesionales a través
de esta en funcion de las variables definidas previo al estudio. De igual manera, la
investigacion permiti6 encontrar caracteristicas, productos principales solicitados en

funcion de la expectativa de los usuarios sobre lo que debe ofrecer en la plataforma.
Descripcion de entrevistados

Para las entrevistas se defini6 una muestra de 9 participantes con la siguiente

distribucion:
3 emprendedores de microempresas

Ernesto Quintana — Stoke: Stoke es una propuesta musical ecuatoriana del género
punk. Actualmente, Stoke esta trabajando en su posicionamiento en medios digitales

como redes sociales y plataformas musicales como Spotify y Apple Music?.

Ménica Jaramillo — COZ Ecuador: COZ Ecuador es un microemprendimiento de
desarrollo de adornos para el hogar y piezas de confeccion. Actualmente, COZ Ecuador

esta buscando como iniciar su presencia en redes para conseguir nuevos clientes.

Sofia Mendizabal — ChofiTV: Sofia maneja un canal de YouTube sobre la Ley de
atraccion. Actualmente su canal se encuentra en una etapa de crecimiento contando con
187k suscriptores. Adicional al contenido de su canal, Sofia ofrece sesiones en linea a

través del sitio web de la marca.

8 Plataformas de streaming de audio.
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3 empresarios de medianas empresas

Janina Alvarado — People: People ofrece servicios de Recursos Humanos externo a
empresas medianas y grandes. Por el momento, el inico ingreso de leads de la empresa
es a través de su sitio web. No cuentan con presencia en Redes Sociales.

Jaime Reyes — Alto Estudio: Alto Estudio es un estudio de grabacion de audio para
publicidad. Actualmente, Alto Estudio trabaja con agencias de publicidad como Vértigo
para el trabajo de audio publicitario de marcas como Produbanco, Nestlé, CNT®, entre
otros. Alto Estudio no cuenta con presencia digital, funcionando a través de su cartera

de clientes y referidos.

Tatiana Aulestia — Ecuaventura: Ecuaventura es una Agencia de Viajes y Operadora
de Turismo con casi 30 afios en el mercado, habiendo recibido reconocimientos por parte
de aerolineas y mayoristas por su desempefio de ventas. Ecuaventura cuenta con redes
sociales al igual que un sitio web. Sin embargo, no han logrado posicionarse en el entorno

digital.
3 empresarios de grandes empresas

Pablo Ordofiez — Certero: Certero ofrece un programa de compra de autos a través de
un sistema de cuotas mensuales fijas para financiar las compras de sus vehiculos.
Actualmente, Certero trabaja con marcas como Toyota, Peugeot y Changan quienes

ofrecen estos servicios a través de sus distribuidores nacionales.

Juan Francisco Péaez — Unilever: Unilever es una multinacional que actia como marca
paraguas de marcas como Dove, Pinglino, entre otros. Juan Francisco es el encargado
del manejo de la marca TRESemmé a nivel nacional. Unilever trabaja a través de
convenios internacionales con agencias para la realizacién de conceptos y aplicaciones

de camparias a nivel de Latinoamérica.

Paul Chavez — Casabaca: Casabaca es una empresa con 61 afios en el mercado y son
uno de los distribuidores oficiales de autos Toyota en el Ecuador. Paul es el encargado

de ventas, habiéndose encargado previamente del posicionamiento e incremento de

9 Corporacion Nacional de Telecomunicacion.
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ventas en 1001 Carros al igual que formar parte del equipo de creacion de llantas 24/7.
Actualmente, Casabaca trabaja con varias agencias especializadas en medios ATL y

otras en medios digitales en busqueda de alternativas para impulsar las ventas.
Disefio de entrevista

Para las entrevistas se disefid un prototipo de la plataforma en video realizado con
montajes trabajados en Adobe Photoshop e lllustrator y luego animados en After Effects.
Este se realizé como una técnica de Design Thinking, toméandolo como un recurso para
prueba y experimentacion del proceso de investigacion que permiti6 mostrar una
representacion visual del proyecto a los entrevistados con el fin de impulsar la
identificacion de nuevas caracteristicas y necesidades que requiera la plataforma de

solucion mediadora para la realizacion del plan piloto.

- .
- Mensajes

on‘a

Seguimiento

'g‘ John

Figura 26. Slide de seguimiento de proyecto y visualizacion de adelantos. Parte del video

de prototipo de app utilizado durante las entrevistas. Disponible en Anexo 1.

De igual manera, se realiz6 una presentacién de slides de las funciones para explicar
mas a detalle las caracteristicas planteadas inicialmente para la plataforma en una

version movil.

Se tomo en cuenta los siguientes criterios para la entrevista:
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e |dentificacion de frustraciones y necesidades del segmento objetivo.
e Interés en la propuesta de solucion.

 Indice de intencion de uso de la plataforma.

e Afinidad con un modelo transaccional digital.

e Caracteristicas que demandan los clientes potenciales.

e Compatibilidad con tipo y procesos de empresas.

Las entrevistas fueron realizadas por videollamada a través de Zoom y grabadas con el
consentimiento de los entrevistados, estas tuvieron una duracioén aproximada de 1 hora.

Disponibles en el enlace del Anexo 1.
2.2.2.1 Hallazgos
Interés de uso de plataforma

INTERES GENERAL EN LA PLATAFORMA

HSi EMNo

Figura 27. Interés general en la plataforma de servicios

Todos los entrevistados mostraron interés en la propuesta de solucién de la plataforma.
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Interés vs Intencién de contratacién

Intencién de contratacidn

E5i EMNo MTal vez

Figura 28. Interés de contratacion de servicios a través de la plataforma mediadora

A pesar de que todos los entrevistados mostraron interés en la plataforma, uno de ellos
no tiene intencién de contratacion de los servicios, mientras que los tres entrevistados
pertenecientes a las empresas grandes y multinacionales mostraron interés, pero existe
un conflicto con el modelo de la plataforma en relaciéon con los procesos internos de

compra de cada empresa.
Frustraciones principales de entrevistados

TOP FRUSTRACIONES EMPRENDEDORES UNIPERSONALES

DIVERSIDAD DE CONFIABILIDAD/GARANTIA PRESUPUESTOS LIMITADOS NO HAY GUIA/ASESORIA
PROVEEDORES CONOCIDOS

Figura 29. Frustraciones principales — Emprendedores unipersonales
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Los entrevistados expresaron las siguientes frustraciones al momento de contratar

servicios publicitarios:

e El entorno no les permite encontrar proveedores confiables. Temen ser estafados
al contratar un servicio que no cumpla sus expectativas.

e Consecuentemente, la diversidad de proveedores que consideran se ve reducida
a aquellos con recomendaciones o0 que hayan trabajado previamente,
independientemente de si la experiencia fue buena o no.

e Los presupuestos que manejan son limitados, por lo que no pueden darse el lujo
de probar varios proveedores o contratar un profesional in-house.

e No estan seguros de como seguir, qué contratar y qué pasos tomar a futuro.

La solucién y oportunidad giran alrededor de la necesidad de una guia. La solucion
mediadora puede ofrecer tips y servicios de asesoria preliminar que los motive a
contratar servicios de profesionales con mayor seguridad de que estan haciendo el

movimiento correcto para su negocio.

Caracteristicas en funcién de soluciéon de las frustraciones de usuarios

Funcionalidades mas deseadas

M Botdn de pagos Calificacion Reputacion en perfiles M Variedad de servicios

M Calendario de entregas M Interfaz de comunicacion M Seguimiento de proyecto m Centro de resolucion

Figura 30. Funcionalidades mas deseadas por los entrevistados.
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Durante la entrevista, los usuarios vieron una propuesta de las caracteristicas principales
de la plataforma. No hubo rechazo para ninguna de las caracteristicas, pero si hubo un
interés mayor en aquellas que se relacionan con la diversidad de eleccion de
proveedores buenos al igual que la propuesta diferencial de la seguridad dentro de este

espacio.
Particularidades del Segmento

Durante el proceso de investigacion se identificaron las siguientes variables de cada
entorno: emprendimientos, pymes y empresas grandes/multinacionales en torno a la

propuesta de solucién planteada.

e Emprendimientos: Se identifico la necesidad general de una guia, asesoria,
recomendaciones y otros informativos para saber qué servicios contratar primero.

e PYMES: Dos de los tres entrevistados mostraron intencion de uso de la
plataforma. Los 3 comentaron sobre como los servicios que contratarian estarian
destinados mas hacia asesorias o trabajos puntuales de campafia, mas no
allegados a la creacién de marca por la madurez de sus negocios.

e Empresas grandes y multinacionales: A pesar del interés en la plataforma
mediadora, cada empresa tiene procesos internos de compra propios que no los
hacen compatibles con el modelo de contratos puntuales bajo los lineamientos de

la propuesta de solucion.
Hallazgos y requerimientos adicionales
Oportunidades

Los entrevistados mencionaron el valor de trabajar con alguien del mismo entorno local
versus alguien del exterior por malas experiencias pasadas. Entre estas se mencionaron

politicas de empresas contratadas y barreras de idioma.

De igual manera, los entrevistados encuentran valor en contratar a alguien que entienda
el ecosistema en el que existe su negocio. Puesto que mostraron un malestar general
por la disponibilidad limitada de proveedores en sus sectores especificos. Los nuevos

proveedores que se den a conocer en el mercado a través de la plataforma podran
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ofrecer una estrategia adaptable, al igual que servicios especializados en los sectores de

cada consumidor.
Volumen de tréfico

En funcion de las entrevistas realizadas a las empresas medianas se encontraron los
siguientes puntos a considerarse para el funcionamiento correcto de la plataforma en

funcion de sus necesidades:

e Si bien existe interés de utilizar la plataforma, estas empresas requieren otro tipo
de servicios profesionales. Su interés esta en contratar servicios de asesoria para
posicionar su marca a través de la generacion de una estrategia la cual puedan
aplicarla directamente.

e Existe la oportunidad para implementar un servicio adicional de asesoria para
cada negocio sobre los primeros pasos a tomar, identificando los productos
principales que necesitan contratar para poner en marcha su negocio.

e Se debe diferenciar los servicios afines a cada segmento. Esto puede ser
solucionado durante el proceso de registro en la plataforma a través de campos
en los que los usuarios puedan seleccionar los servicios que les interesa contratar.

e Esto permitird filtrar la informacion de tal manera que los usuarios tendran una
experiencia hecha a la medida que, a su vez, actie como informante sobre las
posibles recomendaciones que se les pueda realizar a cada uno sobre la
contratacion de servicios futuros a través de notificaciones.

e Interfaz facil de usar para que usuarios que no necesariamente sepan de

publicidad puedan entenderla y hacer seguimiento acorde a sus requerimientos.
Nichos de mercado de interés

Una percepcion general durante las entrevistas fue la idea de que la aplicacion estaba
disefiada para competir contra las agencias de publicidad. Sin embargo, el potencial de
la plataforma también puede ser beneficioso para las Agencias de Publicidad. Durante la
entrevista con Paul Chavez, €l comento sobre su experiencia formando parte de una
agencia de publicidad en la cual el equipo no siempre era suficiente para atender los

distintos requisitos de una o varias de las cuentas que habian contratado sus servicios.
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Esto hacia necesaria la contratacion de artistas freelance que actiien como un equipo
extra que permita sacar adelante los requisitos de los clientes a tiempo.

No se debe descartar que las agencias de publicidad puedan usar el servicio ante una
sobredemanda.

Consumos alternativos

Las empresas grandes usualmente trabajan con una o varias agencias de publicidad
encargadas de manejar todas sus estrategias de posicionamiento y conversion de
clientes en bloque. Sin embargo, existen requerimientos puntuales, como adaptaciones
de artes, que son trabajos mas cortos de realizar en los cuales los entrevistados
mostraron su malestar de que las agencias no prestan la importancia necesaria a estos
trabajos pequefios, entregandolos varias semanas después, cuando pudieron haber sido

entregados y utilizados en un tiempo mucho mas corto.

Por esto, mostraron interés en contratar profesionales de la plataforma para trabajos
puntuales como estos, sin necesidad de reemplazar a las agencias de publicidad con los

profesionales de la plataforma.

De igual manera, existe potencial de uso de la plataforma por parte de las agencias de
publicidad en situaciones de sobredemanda en la que requieran proveedores extra para

una entrega o contratos que excedan su capacidad actual.
Herramienta de Workflow

Una oportunidad potencial es la del desarrollo de la interfaz de seguimiento de proyecto
en una de flujo de trabajo y proyecto que, ademas de actuar como herramienta de
seguimiento para el contrato puntual, permita que los usuarios tengan una vista general
sobre el progreso general de su negocio, planteando metas a cumplirse, asi como
recomendaciones de pasos futuros a seguir de la plataforma en un organizador visual

gue aporte a un mejor seguimiento y control del desarrollo de sus negocios.
Delimitacion de segmento objetivo

Durante las entrevistas a representantes de empresas grandes y multinacionales se

identifico varios limitantes que complican la implementacion de servicios para estas.
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Cada empresa cuenta con una politica de pagos propia con lineamientos distintos dias
de recepcion de facturas y realizacion de pagos de contratos a terceros que generan
conflicto con el modelo de la plataforma de realizacion de pago al momento de contratar
el servicio, retencion del valor y entrega de este al proveedor una vez completado el

proyecto.

En casos de multinacionales como Unilever, por ejemplo, estas politicas se manejan a
nivel mundial y los encargados de manejo de las diferentes marcas no cuentan con una
alternativa para contratar los servicios. Por lo cual se deberia crear un sistema de
contratos y pagos con los encargados del area de compras para que estos sean
compatibles con las particularidades de cada empresa. En el caso de Unilever, la
persona encargada del departamento de compras se encuentra en Brasil, lo que
implicaria una negociacién internacional para realizar una integracion Unica para cada

empresa.

Este modelo no es compatible con el planteamiento de estandarizacién de la plataforma.
Los procesos de estas empresas no son compatibles con los procesos estandarizados
generales de la plataforma. La propuesta de solucién maneja un modelo de estandar

abreviado para PYMES, articulado en metodologias puntuales.

Por esto, el segmento de empresas grandes y multinacionales no formaran parte de los

usuarios obijetivos para el plan piloto.
2.2.2.2 Conclusiones de investigacién cualitativa

El proceso de las entrevistas reflejo diferentes opiniones y necesidades para usar la

plataforma. En sintesis, estos fueron los puntos clave a considerar:

e Todos los entrevistados mostraron interés tanto de contratar servicios, asi como
de trabajar dentro de un entorno enteramente digital.

e Elinterés principal se centra en la seguridad brindada por esta, lo que les motiva
a no trabajar o recontratar a un profesional fuera de esta siempre y cuando la
solucion pueda mantener este diferenciador.

e De igual manera, la garantia del profesionalismo del proveedor contratado

representa un diferenciador de interés para permanecer en la plataforma.
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e Las necesidades de servicios de interés variaran segun el tamafio de la empresa,
asi como el momento y recursos que tengan a su disposicion al utilizar la
aplicacion.

e La plataforma debe ofrecer guias y tips que lleve a los usuarios a contratar los

servicios adecuados a sus necesidades.

Con los resultados obtenidos se podran refinar las caracteristicas de la plataforma,
enfocandose en dar un valor agregado a los usuarios que les motive a contratar

continuamente los servicios publicitarios que requieran dentro de la misma.
2.3 Definicidén del segmento objetivo y variables de valor

En funcién de los datos recopilados en el proceso de investigacion, se han planteado las

siguientes acciones a tomatr:

1. Delimitacién de plan piloto a Quito: Debido a que mas del 50% de los
encuestados que desean usar la plataforma se encuentran en Quito, para
optimizar los recursos, al igual que hacer una campafa méas efectiva para este
segmento, se disefiara un programa piloto para Quito. Esto servira para medir el
desempeifio al igual que evaluar la extensién del programa al resto del pais. Se
espera tener alcance de al menos del 1% del mercado objetivo.

2. Target objetivo - Emprendimientos, pequefias y medianas empresas: A partir
de los resultados de la investigacion cualitativa, se replanted el primer segmento
objetivo, eliminando a las empresas grandes, asi como multinacionales debido a
su incompatibilidad con el modelo de solucién estandarizado propuesto.

3. Target objetivo — Profesionales de la publicidad: El estudio revel6 mercado
potencial en un rango de 20 a 35 afios como promedio. Acorde a Wavemaker, el
82% de usuarios de este segmento utiliza redes sociales mayormente a través de
dispositivos moviles y muestran un interés en la publicidad online del 48%. Por
esto, se planteara una propuesta de solucion al igual que un plan de medios con
un enfoque mayor en medios digitales sobre medios tradicionales con

optimizaciones enfocadas en dispositivos moviles.
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4. Variables de valor: Se identificaron nuevas caracteristicas para la plataforma,
como la necesidad de incluir notificaciones push con consejos para que los

usuarios sigan contratando servicios.
2.4 Perfil de consumidor objetivo (Buyer Persona)
La plataforma tiene dos publicos objetivo dado su modelo de solucion mediadora:

e Consumidores: Usuarios que desean contratar servicios profesionales
enfocados a la publicidad. Dentro de este usuario hay dos variaciones, el
trabajador personal y el gerente o encargado de compra de microempresas.
Ambos forman parte del mismo perfil.

e Proveedores: Proveedores de servicios profesionales publicitarios calificados

para trabajar en la plataforma.

Por las caracteristicas de una relacion de proveedor/comprador, ambos targets

requeriran planificaciones distintas en cuanto al tipo de comunicacion que van a recibir.

A continuacién, se definen los perfiles de consumidores objetivo en funcién de los
resultados obtenidos durante la investigacion primaria, al igual que la informacion

recolectada en la investigacion secundaria.
2.4.1 Perfil de cliente - Consumidor

El proceso de entrevistas ayudo a definir a la audiencia objetivo removiendo a empresas
grandes y multinacionales por su incompatibilidad con la propuesta de solucion de este

proyecto.

Por esto, para el planteamiento del programa piloto, el primer perfil de consumidor esta
enfocado en emprendedores y administradores de pequefias y medianas empresas. Con
el cruce de esta informacién en conjunto con las tendencias de los estudios realizados
tanto por Wavemaker como Mentinno, se cre0 un mapa de empatia para entender al

segmento potencial:
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¢Qué piensa y siente?
Ser emprendedor no necesariamente fue una decision voluntaria.
Busca la férmula ganadora para salir adelante.

Sobrevivir con su negocio es lo primero.

Charlas TED, influencers de em-

fuerz. r aprender T n experienci minari 3 e
Se esfuerza por aprender de otros con experiencias, seminarios, etc prendimiento.

Usa Youtube, Spotify y similares mientras Es dificil manejar tantas dreas distintas al emprender Se informa en naticias y Redes Saciales.

maneja, trabaja y en reuniones sociales. Aarft
13 ay Early adopter de productos aspiracionales.

Escucha Podcasts y playlists.
) 1 Ve gente cambiando de linea de negocio o con un se-
Sus amigos hablan de sus proyectos. ] gundo empleo.

Algunas de ellos estan ofreciendo otras servicios (',QUé Oye?

distintos a los de su profesién o trabajos pasados. El mercado esta saturado de competidores.

Las circunstancias los han obligado a emprender. o Sin emabrgo, todavia ve casos de éxito tanto cerca-

s 7 7 nos como de gente a la que sigue,
Cada quién es responsable de promover su nego- IR Y # 8 q g8
cio.
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¢Qué dice y hace?
Social: Es importante mantener su imagen de expertise y confianza.
Le gusta hablar de sus experiencias y de la vision que tiene de su negocio.
La buena imagen es importante, se relaciona su percepcién de éxito y la de su circulo.
Sigue tendencias.
No pide ayuda a otros por miedo a que le roben su idea.

Esfuerzos Resultados
Miedo a no conseguir clientes. Es muy exigente consigo mismo.
La falta de recursos le fuerza a trabajar en areas que no son de su expertise, Mide todo a través de su éxito profesional.

Hace sacrificios personales por su negocio.
Le abruma la competencia y la alta diferencia de precios que ofrece el mercado. Un gran ohstaculo es conseguir clientes buenos.

Figura 31. Mapa de Empatia Consumidor.
¢, Qué piensay siente?

e Elemprendedor tiene confianza en su idea. Esta dispuesto a hacer sacrificios para
sacar su proyecto adelante.

e Emprender no siempre es voluntario. Las reducciones de salarios y despidos por
la pandemia han forzado al nacimiento de emprendimientos.

e Hay emprendedores que ofrecen servicios, venden alimentos u otros productos
gue no necesariamente estan alineados con sus profesiones.

e El esfuerzo para sacar un emprendimiento adelante ha aumentado por la alta
cantidad de competidores.

e Adaptacion: El usuario ha tenido que aprender de diferentes areas que no
necesariamente son su especialidad, pues la supervivencia es su principal
preocupacion.

e Sigue sin ser un experto en las demas areas, no sabe qué hacer.
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. Qué ve?

Emprender se ha vuelto una necesidad. Sus amigos, colegas y familiares han
tenido que cambiarse de linea de negocio ya sea con un emprendimiento que
complemente su trabajo o que cubra sus necesidades por haber perdido su
empleo.

Por esto, ve un entorno mas saturado y competitivo que antes motivado por esta
necesidad.

Sin embargo, a pesar de la saturacion del mercado, todavia ve casos de éxito
tanto de personas cercanas como de sus referentes favoritos nacionales e
internacionales. No renuncia.

La naturaleza del emprendedor lo lleva a aprender nuevas habilidades por el
presupuesto limitado. Esto hace que investigue constantemente, tome cursos,
conversatorios y otros que le den consejos tanto para emprender como para
obtener las habilidades que le necesita obtener.

Por esto se encuentra en una exposicion constante de publicidad en videos de

YouTube, Podcasts y perfiles de influencers de su sector.

¢ Qué dicey hace?

Le gusta mostrar seguridad en contextos sociales.

Emprender no es sencillo ni siempre bien visto. Le preocupa la percepcion del
resto. Influye en su motivacion para continuar con su proyecto.

Suele conversar tanto de sus experiencias como de la visidon que tiene para su
negocio, centrandose en la percepcion a futuro que tiene de este.

Estar al dia es crucial, sigue tendencias.

No es cuestidon de ser diferente, mas bien de ser un early adopter de los nuevos
productos de las lineas mas conocidas y que van en linea con la percepciéon de
arquetipo de emprendedores: Smartwatch, smartphone o reloj de marca, entre
otros.

Potencial de convertirse en embajadores de la marca a través del boca a boca en

su entorno social y red de contactos.
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¢, Qué oye?

Escuchar sobre proyectos, casos de éxito y fracaso de otras personas, tanto en
emprendimientos como en sus empleos. Escucha las acciones que tomaron para
salir adelante; especialmente durante la pandemia.

Una de sus fuentes principales de informacion es a través de Podcasts e
Influencers de su nicho. Cuando el emprendedor no esta informandose, se
encuentra escuchando musica a través de plataformas como Spotify o Playlists
de YouTube.

El emprendedor recomienda sus programas y playlists favoritos a su circulo,
representando otra posibilidad de alcance hacia mas clientes potenciales para la

plataforma.

Esfuerzos

Su esfuerzo en desarrollar y lanzar su emprendimiento siempre va a estar ligado
al crecimiento que vaya teniendo.

Uno de sus mayores temores es no conseguir clientes y que su idea no funcione.
El factor riesgo es muy alto y un nuevo emprendedor tiende a invertir su mayor
parte de recursos en un proyecto Unico, por lo cual el fracaso no es una opcion.
Si bien los recursos limitados le han hecho aprender nuevas habilidades, esto no
significa que es un experto en ellas o que puede manejarlas solo debido a la
acumulacion de tareas que debe cumplir por su cuenta.

Busca la manera de poder crecer rapido y lograr expandir tanto su cartera de
clientes como su equipo para poder manejar de manera adecuada a la empresa.

Necesita una guia.

Resultados

Es muy exigente consigo mismo. El éxito de su emprendimiento influye su
percepcion personal y la de su entorno.
Mide sus resultados en base a una relacion de esfuerzos y sacrificios que ha

tenido que hacer por su idea.
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La particularidad del emprendedor irA cambiando conforme se siga desarrollando la

solucién a la pandemia. Por esto es importante pensar en la variabilidad que se

presentara en el perfil del emprendedor acorde a como se dé la variacion econOmica

tanto a nivel pais como mundial; pues esta determinara la verdadera plaza de nuevos

emprendedores, como lineas de negocios y comportamientos para los cuales el proyecto

y la estrategia deberd ajustarse a futuro.

2.4.1.1 Perfil de Buyer Persona — Empresario unipersonal

Con la informacion obtenida, se crearon dos variantes de perfil de Buyer Persona; uno

enfocado en emprendedores y otro para trabajadores de empresas medianas y grandes

con la informacion esencial para la segmentacion que se usara en el plan de medios:

Juan el Emprendedor
35-44 afios
Nivel de educacién: Secundaria
Ubicacién: Quito

Situacidn labaral: Self-Employed

Donde se encuentra

{10

=1" 10,

General

Juan el emprendedor se dedica a su
negocio. Termind la secundaria y
empezé a trabajar. Tiene una famil-
ia y siempre su fuente de ingreso
han sido los negocios que ha ido
creando. No todos han funcionado.
Busca la férmula ganadora.

Motivaciones

Busca nuevas oportunidades de ne-
gocio.

Mira canales y sigue influencers de
emprendimiento.

“No sé que hacer para posicionar mi negocio.”

“Hay tanta competencia, ahora todos son emprendedores.”
“Es tan dificil sobresalir con tanta competencia.”

“Debo hacer todo sclo, no tengo recursos para contratar un equipo o agencia.”

De donde obtiene informacién
Cursos/Tutoriales

Circulo social y profesional
Influencers

Habilidades Necesarias

Conocimientos administrativos

Manejo Contable

Conocimiento Legal
Habiliades de venta
Conocimientos de varias areas

Objetivos

Tener uno o varios negocios buenos
con varios clientes que le ayuden a
aumentar sus ingresos,

Quejas Comunes

¢Cémo mide resultados?
Exito del negocio

Ventas logradas y crecimiento de
la empresa

Figura 32. Perfil de Buyer Persona: Empresario unipersonal.

Se utilizaran los siguientes criterios para el plan de medios:

Personalidad

Juan es una persona activa y muy so-
ciable. Le encanta conversar con
otras personas y hablar de su em-
prendimiento o tratar de venderles
algo.

Siempre se estd comparando a otros,
quiere ser como los emprendedores
mds exitosos del mercado. Pero to-
davia no sabe como hacerlo.

A pesar de su capacidad para comuni-
carse, no sabe la direccién que debe
seguir. Le da miedo pedir ayuda
perque cree que la gente le va a robar
su idea.

Buyer Persona
Emprendedor

e Hombres y Mujeres de 35 a 44 afios, que se encuentren en Quito y cuenten con

estudios secundarios completos.

e Se considerardn personas tanto con trabajo como desempleadas ya que el

emprendimiento también suele realizarse en conjunto con un trabajo.

e Redes sociales: Facebook, Instagram y LinkedIn.



e Otros medios: Buscadores como Google y YouTube.
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e Plataformas adicionales: Spotify y Apple Music a través de Podcasts y Playlists.

2.4.1.2 Perfil de Buyer Persona — Trabajador PYMES

Nivel de educacién: Secundaria
Ubicacion: Quito

Situacion laboral: Empleada

Donde se encuentra

in
0o

General

Majo forma parte de una empresa.
Terminé la secundaria y empezé a
trabajar. Estd comprometida se
dedica de lleno a su trabajo. Es su
responsabilidad encontrar la mejor
alternativa para que la empresa
pueda crecer.

Motivaciones
Escalar de posiciones en su trabajo.

Capacitaciones y Cursos relaciona-
dos a su sector.

‘Todavia no sé gue tenemos que hacer para crecer.”
“Todos los proveedores ofrecen lo misme.”
“Con lo que ofrecen nos vamos a ver igual que la competencia. Quizas ellos

Habilidades Necesarias

Conocimientos del negocio

Habilidades de comunicacion
Evaluacién de alternativas

Toma de decisiones

Objetivos
Mostrar resultados en su trabajo

que le permitan escalar en posicio-

nes y le permitan obtener mejores
ingresos,

Quejas Comunes

mismo trabajan con la otra empresa. Necesitamos alguien confiable.”

De donde obtiene informacién
Capacitaciones/Cursos

Circulo profesional

Articulos profesionales

¢Cémo mide resultados?
Exito del negocio

Escala de posiciones laborales y
aprobacién de superiores

Figura 33. Perfil de Buyer Persona Trabajador.

Se utilizaran los siguientes criterios para el plan de medios:

Personalidad

Majo estd bien plantada, tiene una
personalidad amigable, pero fuerte.
Esta dispuesta a hacer lo que a otros
les da miedo: Tomar decisiones.

Cuando se enfoca en una meta, pone
todo de parte para lograrlo.

Sabe que hay muchas cosas que no
sabe, pero trata de absorber la mayor
cantidad de conocimiento que pueda
para poder defenderse y seguir es-
calando.

Buyer Persona
Trabajador

e Hombres y Mujeres de 30 a 45 afios, que se encuentren en Quito y cuenten con

al menos estudios secundarios completos.

e Este target estd enfocado en trabajadores de empresas medianas al igual que

grandes.

e Redes sociales ponderadas: Facebook, Instagram y LinkedIn.

e Otros medios: Buscadores como Google y YouTube.
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Nor piblico N dblico
Emprendedores Trabajadores de empresa

Sexo Sexo

Hombres Mujeres Hombres Mujeres

Lugares

Lugares

o o, ;)
- - S&n Juan de Pas

Ibarra” Esmeraldas y
Ipiales’

Cayambe”

Q

Quito‘.sahgo\quu

New Rocafuerte
Chone”
Segmentacion detallada

|xgregar personas que cumplan al menos una de las sig:

Alcance potencial: 590.000 personas

Alcance potencial: 340.000 personas WD EHCETIED

\ Tu piiblico esta definido.
mplio

Figura 34. Segmentaciones en Redes Sociales: Consumidor.
Tomado de: Facebook

Alcance potencial emprendedor unipersonal: 340.000 usuarios
Alcance potencial trabajador: 590.000 personas.

Ambas variaciones forman parte del mismo perfil de consumidor. Existira variacion en el
proceso de negociacion entre el trabajador y el emprendedor, pero su proceso dentro del
embudo de conversion sera el mismo. Se tomara ventaja de las diferencias de los perfiles
para medir la mayor tasa de conversion en funcion del alcance de estos a traves de

pruebas a/b en la estrategia de comunicacion.
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2.4.2 Perfil de cliente - Proveedor

La contraparte de los emprendedores en el proyecto son los profesionales que proveeran
sus diferentes servicios relacionados a la publicidad en la plataforma. Ya sean
disefiadores graficos, Community managers, especialistas en marketing, productores
audiovisuales, entre otros, este perfil esthd enfocado en los usuarios que demostraron

mayor afinidad con el proyecto durante la investigacion.
Descripcion de perfil: Publicista

A partir de la investigacion cuantitativa al igual que experiencia profesional en el entorno
de la publicidad se definio tanto el siguiente mapa de empatia para este segmento del
proyecto:

¢Qué piensa y siente?
Quiere trabajar en lo que le apasiona, expresandose artisticamente.

Aspira a un entorno laboral mejor. . .
Mira series de es-

Busca reconocimiento por su trabajo. o treno y peliculas en Net-
ix.
Sobrevivir es importante, esto le obligua a no poder cumplir sus

Vo= 5 ¥ ok Lo Mira tutoriales y reviews en Youtube
Escucha musica mientras trabaja. objetivos personales o a tener que buscar otra profesion.

y Vimeo.

Spotify, Youtube y otros servicios. Es un early adopter de software, plugins y herra-

Se actualiza a través de Podcasts e influencers de mientas.
su medio.

Ve desbalance de precios y aglomeracion de competi-
Algunos de sus colegas estan ofreciendo otros ser- dores.

vicios distintos a los de su profesion. éQUé oye? ) . .
Cree que el medio minimiza su profesion. Cada vez es mdas complicado conseguir empleo o
mantenerlo.
Sus referentes son internacionales.
Encuentra alternativas de trabajo online que no
Lo funcionan al 100% en Ecuador.
¢Qué dice y hace?
Se muestra como el experto en la materia en conversaciones con sus amigos y cli-
entes.
Si no conoce sobre un tema, va e investiga o busca un tutorial para aprenderlo.
Relaciona a la buena imagen con su cabello y/o barba, tatuajes y similares, no con su vestimenta.
Le gusta argumentar con sus conocimientos, estudios y experiencia.

Esfuerzos Resultados
. . . . Mide el éxito en base a la realizacion de lo que se habia proyectado versus el producto
Miedo a no conseguir buenos clientes y quedarse estancado con clientes malos que final.
no valoran su trabajo.

N " - o Balance entre su desempefio profesional y su interpretacién artistica.
Es dificil conseguir pago puntual por su trabajo para no retrasar su contabilidad.

. . . . Debe conseguir nuevos clientes que confien en su trabajo y no tomen control sobre el
Le abruma la competencia y la alta diferencia de precios del mercado. 0 to.

Figura 35. Mapa de Empatia Profesional de Publicidad.
¢, Qué piensay siente?

e Un profesional de la publicidad busca balancear los resultados de su trabajo con
Su expresion artistica.

e Evita que su producto sea genérico. Necesita diferenciar su trabajo del de la
competencia.
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e Por esto se esfuerza en convencer a sus clientes de por qué contratar sus
servicios es una mejor opcion que descargarse un arte genérico de internet o
trabajar con plantillas ofrecidas por productos sustitutos como Canva?©,

e Sin embargo, no le es sencillo vender su producto, pues el entorno no siempre le
da la oportunidad de ofrecer estos servicios, principalmente por el tiempo que
toma el desarrollo de algo Unico bajo pedido versus la velocidad de trabajar con
plantillas.

e Esto le obliga a buscar constantemente maneras de desenvolverse de manera
mas eficiente para competir contra los productos sustitutos de su linea.

e Hace un esfuerzo por obtener nuevas habilidades a través de cursos, tutoriales,
estudios, entre otras que le permitan mantenerse al dia con las nuevas
tendencias.

e Hatenido que adaptarse al medio, dando mayor prioridad a la produccién en masa

Versus sus proyectos artisticos personales.
.Qué ve?

e Tienden a ser early adopters y testers de nuevos servicios, plataformas, software,
entre otras cosas sin necesidad de que estas sean populares. Esto los convierte
en una fuente de recomendaciones de plataformas que prueban y también
representa mas plazas en donde estan expuestos a publicidad.

e El segmento se encuentra en una busqueda constante de contenido de su interés
en plataformas como YouTube o Vimeo!l. Ya sea para descubrir nuevas
tendencias, distraerse o hacer un tutorial para obtener nuevas habilidades, el uso
de estas plataformas le son cruciales y las utiliza todo el tiempo.

e La exposicibn constante a la publicidad de Ads en YouTube le muestra
alternativas ligadas tanto a sus intereses personales como profesionales. Por lo
cual recibe publicidad constante para utlizar herramientas digitales como
constructores web, software de disefio, plugins y otros; también recibe informacion

sobre plataformas para trabajo online.

10 Plataforma para disefio de contenido visual a través de plantillas.
11 Plataformas de alojamiento y publicacién de video
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¢ Qué dice y hace?

e Le gusta presentarse como un experto en lo que hace. De llegarse a presentar
un tema de conversacion sobre el que no conoce, investiga para estar preparado
la siguiente ocasion, especialmente si son temas de tendencias o sobre nuevas
técnicas y tendencias de su area.

e Argumenta en base a sus conocimientos, experiencias, estudios o investigaciones

gue haya leido.
¢ Qué oye?

e En cuanto a su entorno, escucha sobre el constante cambio por el que estan
pasando sus familiares, amigos y conocidos. Dados los cambios que se han
presentado en la pandemia, muchos han perdido su trabajo y se han visto en la
necesidad de emprender ya que las empresas no se encuentran contratando
actualmente.

e Una préctica comun en las profesiones de este entorno es el uso de varios
monitores para trabajar. El uso que se le da a uno de estos monitores adicionales
esta destinado al contenido que va a acompafiar al usuario mientras trabaja.
Desde playlists de plataformas como Spotify o Apple Music, listas de reproduccion
de YouTube, capitulos de Podcasts, entre otros, el usuario se encuentra la mayor
parte del tiempo trabajando en conjunto a algo que lo acomparie, especialmente
audio.

Actualmente Spotify maneja un sistema freemium en el cual los usuarios que utilizan la
plataforma sin pago de suscripcion escuchan audios publicitarios integrados a las listas
de reproduccién. De igual manera, dentro de los servicios de Podcasts los usuarios,
segun el programa que estan escuchando, estan expuestos hasta a 5 anuncios por

episodio.
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Esfuerzos

Uno de los principales problemas del trabajo Freelance es el conseguir clientes
por el mercado saturado y que, ademas, estos sean buenos para trabajar.

Como consecuencia de la inestabilidad del mercado de la publicidad, existe un
desbalance de precios y no siempre es factible igualarse a los valores propuestos
por la competencia.

La aglomeracién del mercado le impide conectarse con clientes potenciales. No
cuenta con un espacio apropiado en donde darse a conocer.

Resultados

La expresion artistica prima en el usuario objetivo. Esto lo hace muy exigente con
su trabajo, puesto que mide su éxito a partir de la comparacién de la proyeccion
gue tenia en mente versus el resultado final de este.

Este proceso esté relacionado con como el cliente influya durante el proceso y
como la vision del profesional se ajusten a los requisitos de la otra parte.

Busca un balance constante en el cual pueda ceder y cumplir con los requisitos
del cliente sin perder lo que diferencia los trabajos que realiza el resto.

El éxito radica en encontrar nuevos clientes que valoren y confien en su trabajo,
sin ser invasivos durante el proceso para no afectar el resultado final; dandole la

oportunidad de ofrecer productos que brinden mejores resultados.
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Con la informacién obtenida, se definio el siguiente Buyer Persona a utilizarse para la

comunicacién en el plan de medios del proyecto:

Nivel de educacion: Tercer Nivel
Ubicacion: Quito
Ocupacion: Freelance

Medios que utiliza

General

Ana la freelance es una profesional
dedicada a la publicidad. Tiene un
titulo de tercer nivel de publicista y
vive con su pareja. Le gusta

realizar trabajo independiente para
empresas y desea generar mas in-
gresos y ganar nuevos clientes.

Motivaciones

Necesita incrementar sus ingresos
Busca mejores clientes

Mira canales y sigue influencers de
su area de trabajo

“Necesito conseguir mejores clientes.”
“No me pagan a tiempo. Arrastro deudas por ellos.”
“Mi trabajo no siempre es valorado, es coma si los clientes na confiaran en mis

habilidades.”

De donde obtiene informacion
Cursos/Tutoriales

Podcasts

Otros profesionales del campo

Habilidades Necesarias
Conocimientos de software
Creacion de contenidos
Monitoreo y ajustes de campafias

Seguimiento y generacién de resul-
tados de campanfa

Objetivos

Busca obtener clientes nuevos que
sean cumplidos con sus pagos para
generar mas ingresos y mejorar su
calidad de vida.

Quejas Comunes

;C6mo mide resultados?

;:\/Ietas cumplidas durante el proyec-
0

Er]tre%a y nivel de satisfaccidn del
client;

Figura 36. Perfil de Buyer Persona de Profesional de Publicidad.

Personalidad

Ana es una persona tranguila, le
gusta expresarse a través de sus
proyectos. Quiere conseguir clientes
gue comprendan eso y le permitan
expresarse y trabajar mejor, que con-
flen en ella.

Puede ser sociable en un contexto
profesional, pero no siempre sabe
como darse a conocer de tal forma
gue pueda conseguir nuevos clientes.

Quiere vivir tranquila, ganando lo
que su trabajo realmente vale.

Buyer Persona
Publicistas

Se utilizaran los siguientes criterios para la segmentacion dentro del plan de

comunicacion:

e Hombres y mujeres de 25 a 34 afios que se encuentren en la ciudad de Quito y

cuenten con al menos un titulo universitario relacionado a las diferentes areas de

la publicidad como Marketing, Disefio Grafico, Produccion Audiovisual, entre

otros.

e Se consideraran tanto agencias como trabajadores freelance. Uno de los objetivos

es ofrecer una nueva plaza de trabajo que permita a todos los profesionales

ofrecer sus servicios; no competir contra las agencias.

e Los esfuerzos de la estrategia de comunicacion se enfocaran en medios digitales

como Facebook, Instagram, asi como plataformas de audio y video como Spotify

y YouTube.

e Adicionalmente, se buscara el posicionamiento en buscadores con palabras clave

relacionadas a los recursos que usan, ya sea software, cursos online, entre otros.
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del piiblico
Publicistas

Sexo

Mujeres

25

Lugares

Lugares

=

Ibarra
.
Cayambe

4

Quito‘_Sango\qm

Segmentacion detallada

F‘gregar personas que cumplan al menos una de las sigl

Para acceder a funciones avanzadas de segmentacion, ve al

Alcance potencial: 520.000 personas

Tu pidblico esta definido.

Figura 37. Segmentacion en Redes Sociales: Publicistas.
Tomado de: Facebook
Alcance potencial proveedor: 520.000 usuarios.

Las segmentaciones definidas serviran como un punto de partida para la estrategia de
comunicacion de cada segmento. La perfilacion de intereses y otras variaciones de Buyer
Personas deberan realizarse en funcion de la medicion y necesidades que se presenten
directamente en el proceso del plan piloto para optimizar la relacién de presupuesto y

tasa de conversion de clientes.

En base a la creacion de perfiles de usuario en funcion de los resultados del proceso de
investigacion, se definira la solucion mediadora a partir de las alternativas planteadas

mas afin al segmento.
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Capitulo 3. Propuesta de valor

A partir de la investigacion y la obtencion de datos del mercado meta, a continuacion, se
elabora la propuesta de valor y el desarrollo de una estrategia de marketing para un plan
piloto inicial enfocado al posicionamiento de marca en funcion de los resultados y la

definicion de perfiles de usuario objetivo realizado.
3.1 Seleccion de alternativa de solucién

En funcion de las necesidades del publico objetivo, determinadas en los resultados de la
investigacion primaria, en relacion con las alternativas de solucién planteadas
previamente, a continuacion, se realiza una ponderacion de estas alternativas de
solucién con respecto al porcentaje de resolucion de frustraciones que cada una de estas

provee a la problematica del estudio planteada:

Matriz de productos Ponderados

Seguridad de Precio Buena Respaldo Diversidad de Total
H A& P E ienci Profesional Alternati
Alternatlvas de SO|UCIOI"I agos Justo xperiencia rofesiona ternativas

Sobre 20 Sobre 20 Sobre 20 Sobre 20 Sobre 20 Sobre 100

Catalogo Virtual 73

Red Social

Plataforma de Cobros

Plataforma Unificada

Figura 38. Matriz ponderada de alternativas de solucién

De las opciones planteadas, la plataforma mediadora unificada representa la mejor
alternativa y la mas completa. Puesto que esta puede integrar a las caracteristicas de las
demas propuestas en un solo entorno; a su vez, compensando en las areas que las otras
fallan. Esto resuelve a la alternativa de solucidbn como un espacio digital especializado
en la oferta y contratacion de servicios profesionales publicitarios, a través de una
seleccién de los mejores proveedores locales presentados en un catalogo virtual de
perfiles con los distintos servicios que cada uno ofrece, asi como un historial de

reputacion por trabajos realizados previamente dentro de la plataforma. Igualmente, la
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plataforma contara con medios de pago seguro al igual que un centro de resolucién para
proteccién de todos los usuarios que formen parte de esta solucion mediadora.

3.2 Definicién de plataforma de solucién mediadora

Una vez concluido el proceso de seleccion de las alternativas ponderadas expuestas en
el punto anterior, a continuacion, se realiza la definicion de marca y producto tomando
en cuenta los insights y variables obtenidas del analisis del entorno, proceso de
investigacion y definicion de perfiles de cliente:

Nombre comercial: Mind Map

Slogan: Trabaja con los mejores. Siempre.

)IND MAP

Trabaja con los mejores. Siempre.

Figura 39. Logotipo de marca: Mind Map

El nombre se refiere a los organigramas y mapas visuales que actian como una guia

precisa sobre el camino que se debe seguir para cumplir un objetivo especifico.

Mision: Impulsar la produccion profesional del entorno publicitario local, con los mejores
proveedores y compradores para fortalecer al sector en un espacio digital seguro en
donde tanto proveedores como consumidores puedan realizar transacciones con la
confianza y respaldo de que obtendran resultados en funcion de una relacion de precios

justos y calidad profesional.

Vision: Ser la mejor alternativa para hacer publicidad a nivel nacional. Segura, confiable
y con garantia de resultados, ademas de actuar como una entidad que apoye a la

autorregulacion del sector publicitario.
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Tipo de plataforma: Aplicacion movil y sitio web mirror.

Validez de marca digital

::: HOSTINGER B us Online Stores  Website Builder ~ Hosting v Email v Domain v
$10:29
=

More options

$9:92
mindmap.group $3.99/yr Add to cart

$25:66
mindmap.help $9.99/yr Add to cart

$45.99
i 98%
$0.89/yr Add o cart

$17-60
mindmap.uno @ $0.99/yr Add to cart

PUNIION

Figura 40. Disponibilidad de dominio web.
Tomado de: Hostinger

La disponibilidad de nombre y dominio ha sido verificada a través de herramientas de

chequeo online.
3.2.1 Descripcién de propuesta de solucion

Mind Map es una propuesta para generar un entorno digital que actie como mediador
para la realizacion de trabajos profesionales enfocados a la publicidad a nivel local.
Actuando como un puente, Mind Map conecta a emprendedores y pymes con
profesionales de la publicidad en un entorno seguro para que ambas partes reciban el
beneficio por el resultado de cada proyecto realizado.

De igual manera, Mind Map representa una oportunidad para consolidar el sector de la
publicidad a través de la regulacion de precios, asi como el cumplimiento de las
responsabilidades de todas las partes involucradas. Resolviéndose en la realizacion y
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entrega de proyectos de calidad; la recepcion del pago justo y a tiempo con el respaldo

de un centro de mediacion para proteccion de usuarios por posibles eventualidades.

) Oferta de
Puntos de paridad la empresa
Trabajo de calidad profe- Servicios profesionales de publici-
sional y actualizado con dad certificadas y garantizados.

las tendencias del merca- Vitrina de exhibicion para profesio-

. nales calificados,
do objetivo.

Precios justos. Beneficio para todas
las partes involucradas.
Seguimiento de proyecto

y asesoria. Oferta del Necesidades de

competidor los clientes

(Agencias y Plataformas) =4 .
eficiente de alta calidad.

UiEleslo el ElREe Proveedores: Clientes

Respaldo de vigencia en el
mercado.

paga buenos.

Buenos precios:
Resultados basados en desem- Relacién costo/beneficio.

PEno. Resultados Garantizados.

Puntos de diferenciacién negativa

Incongruencia en tiempos de entregas: A veces
pronto, a veces tarde.

Estédndar de calidad variable.

Inestabilidad en precios/pagos.

Consumidores: Trabajo

y

Puntos de diferenciacién
Consumidores

Gama de profesionales que se
ajusten a requerimientos especifi-
cos de clientes.

Garantia y certificacion.
Precalificacidon de proveedores y
compradores.

Proveedores

Vitrina virtual de exposicién de
perfiles expuestos a clientes veri-
ficados, buenos pagadores.
Nuevas plazas para darse a con-
ocer y ofrecer servicios.

Aumento de contratos y cartera
de clientes.

Figura 41. Diagrama de propuesta de solucion mediadora en funcion de la oferta,

diferenciacién y necesidades de usuarios objetivo.

La propuesta de solucién gira en torno a la interseccion en funcién de la captacion de la

oferta de los competidores, las necesidades de los clientes potenciales y la oferta propia

de la plataforma que resultara una solucion eficiente que cumpla con las necesidades de

los usuarios identificadas durante el proceso de investigacion y definicion de perfiles de

consumidor objetivo.
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Para identificar los requisitos necesarios para el funcionamiento de la propuesta se

realizé el siguiente Andlisis Canva que dara una perspectiva general de las actividades

clave a realizarse en cada sector para generar una propuesta de un minimo producto

viable:

Como ndbe | quen

COLABORADORES |ACTIVIDADES Anélisis Canva
CLAVE CLAVE PROPUESTA DE VALOR

Desarrollo plataforma: .
Desarrolladoresde | Responsive Seguridad

plataformas. Rapida Mediacion
Facil de usar. Proveedores Profesionales

Transacciones encriptadas
internet, dominios y .. . Precios justos

. Pasicionamiento y
hostings. CorVErEGm, Pagos puntuales
Experiencia de calidad

Proveedores de Estrategia MKT:

Tarjetas de crédito RECURSOS CLAVE
Aplicacion Mavil.
Botones de pago. Sitio Web Mirror.
Alojamiento.
Cloud storage.
Botén de pagos.

COSTES INGRESOS

RELACIONES CON | SEGMENTOS DE
CLIENTES CLIENTES

Mediador. Dos segmentos
claves:

Conecta clientes con

proveedor. Proveedores profe-
sionales de servicios

Centro de resolucién. | publicitarios.

Microempresas,

CANALES Pymes.
MKT Mix

Enfoque principal en

medios digitales.

Estrategia de posicio-
namiento organico +
SEM optimizado en
redes, buscadores.,

Desarrollo de App Movil y Sitio Web. Comisién por transaccion completada.

Almacenamiento en tiendas de aplicaciones, dominio y host-
ing para sitio web.

Cloud Storage.
Costo de proveedores y equipo de trabajo.
Estrategia de medios - MKT Mix.

Figura 42. Andlisis Canva Business Model.
3.2.2.1 Hallazgos
Colaboradores clave:

e Desarrolladores de plataformas.

Funciones Premium

Ingresos por pagos por mayor exposicion.

e Proveedores de internet, dominios y alojamientos online.

e Tarjetas de crédito, empresas alternativas de botones de pago.
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Actividades clave:

e Anadlisis financiero de viabilidad y factibilidad de proyecto.
e Desarrollo de plataforma: Interfaz.

e Monitoreo, evaluacion y optimizacion de la plataforma: Responsiveness,

velocidad, usabilidad.
e Comunicacion del producto, educacién del consumidor.
e Estrategia de posicionamiento, conversion y fidelizacion.

e Medicion de resultados en funcién de la rentabilidad del proyecto.

Recursos clave:

e Interfaz digital: Ecosistema virtual en el que funcionara la plataforma. El proyecto
se ha planteado como una aplicacion movil y sitio web mirror.

e Alojamiento de app: Espacio en donde se alojara la aplicacion mévil para la
descarga de usuarios. La aplicacion estara disponible en Play Store (Android) y
App Store (iOS).

e Dominio y Hosting: Alojamiento virtual para version web de la plataforma.

e Cloud Storage: Espacio de alojamiento digital para archivos.

e Medios de pago: Alternativas de proveedores de botones de pago para tarjetas
de crédito y débito.
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IND MAP

Trabaja con los mejores.

@
ca\ wedt
5C!

w
3
» L’\\'\\’\ed\“
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e

% p\“\e‘es'
el o
Asesoria Manejo de Redes Diseiio Web

Proveedores Destacados

Figura 43. Mind Map: Version Desktop.
Propuesta de valor:

Mind Map tiene dos segmentos objetivo: Los proveedores profesionales de servicios
publicitarios y los usuarios de PYMES que requieren contratar estos servicios. Por esto,
la propuesta de valor es personalizada en funcion de cada perfil de consumidor y la

resolucién a sus frustraciones identificadas en el proceso de investigacion.
Proveedores profesionales publicitarios calificados
Frustraciones:

e No tiene clientes buenos.
e Sus clientes actuales no valoran su trabajo.
e No recibe buenas remuneraciones y no le pagan a tiempo.

e No sabe cémo o dénde conseguir mejores clientes.
Solucion de frustraciones:

e La plataforma contara con un proceso de preseleccion de clientes en funcion de

su historial crediticio y de pago para solicitar los servicios dentro de la plataforma.
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Los proveedores tendran acceso al perfil de los usuarios que desean contratar sus
servicios. En este, los usuarios podran ver la calificacion al igual que comentarios
de anteriores proveedores que hayan trabajado con ellos dentro de la plataforma.
El sistema estandarizado de Mind Map funciona a través de una tabla de precios
a ser definida en el analisis financiero que permitird regular los precios de los
trabajos en funcién de las tendencias de mercado. De igual manera, las
alternativas de pagos seguros permitiran asegurar el pago a los proveedores al
momento de la entrega final del producto.

Mind Map actuara como una vitrina virtual de proveedores, dandoles un espacio

en donde darse a conocer y expandir su cartera de clientes.

A partir de este analisis de problema y solucion, se definio la siguiente propuesta de valor

para este segmento:

Propuesta de valor: Conéctate con las mejores empresas del Ecuador. Trabaja con

precios justos, pagos puntuales y la valoracién real de tu trabajo profesional en la

publicidad.

Consumidores — Pymes y microemprendimientos

Frustraciones:

Los presupuestos limitados no dan espacio a prueba y error de proveedores.
Es dificil encontrar un proveedor confiable.
Miedo a ser estafado.

Terminar con un producto malo con sobre precio.

Solucién de frustraciones:

Mind Map ofrecera tips en funcidn de los requisitos que cada usuario especifique
en el progreso de registro para brindar una guia sobre los productos
recomendados a obtener primero en funcion del crecimiento de cada negocio.

La plataforma ofrece un catéalogo virtual de los mejores proveedores profesionales

del pais, quienes pasaran por un proceso de preselecciéon en funcion de su
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portafolio de trabajos, experiencia y respaldos académicos para ejercer la
profesion.

e La soluciébn mediadora tendra un centro de resolucion por si se presentan
inconvenientes durante el proceso de contrato y realizacion del servicio.

e A través de una tabla de precios regulados y en conjunto con el proceso de
preseleccion de proveedores, se eliminaran los resultados malos y se mantendran

precios justos en funcion de las tendencias del sector.

Con la identificacién y soluciébn de frustraciones del segmento objetivo de los
consumidores se ha generado la siguiente propuesta de valor:

Propuesta de valor: Trabaja s6lo con los mejores. Somos la mayor agencia para
trabajos publicitarios a un clic. Si es de Mind Map, es de calidad, garantizado y al precio

justo.

Apoyo a la propuesta de valor: Una comunidad conformada solo por los mejores
proveedores profesionales certificados y los mejores clientes. Mind Map es el espacio

mas seguro para hacer negocio.
Relaciones con clientes:

La plataforma actia como un mediador para conectar a ambos segmentos objetivo. De
igual manera, esta servird como un centro de resolucion por eventualidades que puedan

presentarse durante el proceso de contratacion de los servicios.
Canales:

Se utilizaran canales de difusion principalmente digitales en un mix de estrategia de pago
como orgéanica a través de redes sociales, Ads y el desarrollo de contenido de valor que
impulse el posicionamiento de la marca. Este punto se encuentra explorado a detalle en
el capitulo 2 durante el proceso de definicion de perfiles de consumidor y planteamiento

de la estrategia de conversion y fidelizacion.
Segmentos de clientes:

e Profesionales del entorno publicitario: Siendo estos proveedores que puedan

respaldar sus servicios profesionales con un titulo de al menos tercer nivel ya sea
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en publicidad o carreras conectadas a este como Disefio Grafico, Programacion,
Produccién de audio, entre otras.

Consumidores: Refiriéendose a emprendedores y trabajadores/representantes de
pequefias, medianas y grandes empresas que requieran contratar servicios

profesionales publicitarios.

El desarrollo de perfiles de consumidor se encuentra en el capitulo 2 en funcién a los

resultados obtenidos con la investigacion primaria.

Costes:

Desarrollo de plataforma para Android, iOS y escritorio.
Almacenamiento de aplicacion en tiendas moviles.
Dominio y hosting para sitio web.

Cloud Storage para subir archivos.

Costo de proveedores y equipo de trabajo.

Costos de comunicacion y estrategia de marketing.

Ingresos:

Comision del 15% por trabajo realizado dentro de la plataforma en funcion de los
valores a definirse en la tabla de precios.

Funciones Premium: Ingresos por pagos por mayor exposicion. Mostrando
perfiles destacados, promociones y otros descuentos de los proveedores en los

primeros resultados de busqueda.
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3.2.3 Estructura de Empresa

En funcién del analisis del modelo de negocio y la identificacion de los recursos

necesarios, se definio la siguiente estructura de empresa:

Gerente General

| qemmeeeeeeas Proveedores --------- .

Callflcacu?n de Ventas :
usuarios

Servicio al Cliente

Figura 44. Estructura de Empresa

La estructura funcionara con un equipo interno para las areas administrativas, recursos
humanos, marketing, publicidad y venta, asi como proveedores que seran tercerizados
para el desarrollo y monitoreo de la plataforma al igual que para asesoria legal y manejo

de finanzas.
3.2.4 Andlisis FODA

A continuacién, se presenta un analisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la propuesta en funcién de sus caracteristicas, asi como la influencia del

entorno para su funcionamiento y posicionamiento.



Modelo huevo, innovador y facil de usar.

Ofrece seguridad a todas las partes

0,

involucradas. Comunidad de calidad.

Practico, ahorra tiempo para encontrar

proveedores asi como durante la

realizacion de proyectos. Mind Map

A

0.

AMENAZAS .

Covid-19 - Reduccion en presupuestos para invertir
en publicidad empresas,

No existen regularizaciones de tasas fuera de la
plataforma.

Productos sustitutos - Plataformas, agencias y trabajo
informal.

Bypass de informacién para trabajar fuera de Ia
plataforma.

Figura 45. Analisis FODA'2,

3.2.4.1 Fortalezas
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OPORTUNIDADES

Covid-19 - Adaptacion de empresas y tendencia
a trabajar en entornos digitales.

Expansién - Aprovechar el alcance digital para
entrar a nuevos mercados potenciales.

Potencial de regular tasas de mercado a través
de una tabla de precios.

Generar plazas de empleo para profesionales de
la publicidad.

DEBILIDADES

No existe investigacion de este mercado a nivel
local.

Riesgo de nivel de afinidad del mercado para
usar el modelo de negocio.

Mantenimiento constante de la plataforma.

Limitantes de regulacién de e-commerce
locales.

El modelo de la plataforma es innovador alineado a la tendencia de mercado, tomando

ventaja del entorno digital, lo que permite que esta sea actualizada y mejorada

constantemente a traves de internet. Las ventajas de funcionar en un ecosistema digital

permitirdn que esta sea masificada de manera mas rapida una vez evaluada en el plan

piloto.

Los pilares de fortaleza de Mind Map giran alrededor de las caracteristicas de la

plataforma, la comunidad y la estrategia que pondran en marcha a la propuesta hacia su

rentabilizacidn a través de la captacion y fidelizacion de usuarios:

12 Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
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Figura 46. Pilares de Fortaleza de Mind Map.

Usabilidad: Refiriéndose a las caracteristicas y funcionamiento de la plataforma, que
esta sea responsive, rapida y cumpla su propésito. De igual manera, que esta sea segura
y confiable para las transacciones, asi como para resolver las necesidades de los

usuarios.

Certificacion: La plataforma ofrece seguridad y resultados, esto es lograble Gnicamente
manteniendo una comunidad con los mejores usuarios. Tanto proveedores como
consumidores pasaran por un proceso de precalificacion para unirse a esta, buscando
asegurar como primera medida el ingreso de usuarios de alta calidad que sean de aporte

para la plataforma.

Reputacion: A través de un sistema de calificacién y reputacién, ambos segmentos
deberan mantener un estandar de calificacibn minima para ser parte de la plataforma,
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como medida para preservar la calidad de la comunidad al igual que la reputacion de

Mind Map con buenos reviews y reputacion online y offline.

Diferenciacién: Por medio de la oferta de valor, los consumidores tendran una

experiencia a la medida de sus requerimientos. Trabajos puntuales, proveedores

especializados para diferentes sectores que potenciara a la innovacion que fortaleceran

los procesos tanto de la experiencia de usuarios en Mind Map, asi como permitira mejorar

a aquellos internos que resulten en una mejor conversion y captacion de usuarios.

3.2.4.2 Oportunidades

Los eventos de la pandemia del Covid-19 han generado una adopcion forzada
hacia las herramientas digitales, lo que ha normalizado el uso recurrente de estas.
Por esto, actualmente, es factible implementar una plataforma con modalidad
100% digital enfocada en el teletrabajo para publicidad en el pais.

Mind Map tiene el potencial de actuar como un ente autorregulador del sector
publicitario a través del manejo de precios estandarizados en la plataforma que,
en funcion de la demanda, creen un estandar de precios que beneficiara al trabajo
general del sector en el pais.

Un limitante de los proveedores actualmente es que es dificil darse a conocer en
el mercado. A través de la plataforma mediadora se creard una nueva plaza en la
gue los profesionales ofrezcan sus servicios, tomando ventaja de la precalificacion
gue garantizara a los compradores la calidad de los proveedores que forman parte
de Mind Map, dandoles exposicion y diferenciacion sobre la competencia informal.
De igual manera, la precalificacion de usuarios y mantenimiento de la comunidad
permitird que los proveedores trabajen con el respaldo y garantia de recibir un

pago justo y puntual por sus servicios.

3.2.4.3 Debilidades

Si bien la aceptacion de usuarios para utilizar la plataforma es positiva en funcién
de la investigacion realizada, no existen casos de éxito previos de este producto
en especifico a nivel local que puedan ser referentes, lo que representa un nivel

de incertidumbre que solo serd comprobable a través del plan piloto.
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No existe informacion de cifras oficiales actuales de este sector a nivel local. Las
entidades estatales correspondientes no han levantado o publicado informacion
reciente. A pesar del proceso de investigacion realizado para este proyecto, el
verdadero alcance y aceptacion de serd incierto hasta el momento de lanzarse al
mercado.

El proyecto requiere de una cadena de proveedores externos para funcionar.
Desarrolladores, plataformas de alojamiento, botones de pago, entre otros que,
de dejar de funcionar, afectaran directamente a la experiencia del usuario y a la
marca.

La plataforma requiere un monitoreo constante para la implementacion eficiente
de actualizaciones. Estas deben ser lo mas optimizadas posibles y se necesita
hacer pruebas previo a su lanzamiento para asegurar su compatibilidad tanto con
los dispositivos por los que ingresen los usuarios a esta como los proveedores

externos para los pagos y alojamiento.

3.2.4.4 Amenazas

La pandemia del Covid-19 sacudio6 a la economia mundial. Si bien durante estos
meses la curva de inversion se ha empezado a estabilizar, no existe una garantia
de la inversion real en publicidad para lo que queda de este y el préximo periodo.
Se debe ser cuidadoso con el momento de lanzar la plataforma al mercado;
realizando el monitoreo del avance de este y como esto puede afectar al tiempo
de posicionamiento y ROI'2 de Mind Map.

La existencia de otros competidores y productos sustitutos impiden garantizar que
las propuestas de la plataforma vayan a aportar a la regulacién de mercado y
eliminacion de informalidad en el sector.

Mind Map depende del respaldo del trabajo realizado por profesionales. El
proceso de precalificacion ayudard a mantener a la comunidad de la plataforma lo

mas saludable posible. Sin embargo, esto abre la posibilidad a criticas sobre esta,

13 Retorno sobre la inversion
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al igual que malos reviews de usuarios que no cumplan los requisitos para formar

parte de la plataforma.
3.3 Cadena de Valor

En funcion de la definicion de la solucibn mediadora, la creacidon de estructura
empresarial y la definicion del analisis FODA, se identificaron las actividades primarias,

de soporte y el margen para el funcionamiento del proyecto:

Infraestructura de la empresa
Inversionistas, Medios de Financiamiento, Planificacién, Desarrollo y Publicacién, Base Legal

Desarrollo Tecnoldgico
Disefio y Desarrollo de Plataforma, Investigacién de Mercado, Estrategias de Posicionamiento

Recursos Humanos
Reclutamiento para Centro de Mediacion y Monitoreo, Capacitaciones a nuevos Usuarios

Actividades de Soporte

Compras
Dominio y Hosting, Desarrollo de Plataforma, Publicidad, Servicios

Margen

Medios de Ingreso
Logistica Servicios/ Marketing Logistica Post Venta
Interna Operaciones y Ventas Externa
Base de datos y | Monitoreo Top of Mind Manejo de En-
conversioén de trega

clientes Recepcion SEO

Comisién por venta
(10%-15%)
Caracteristicas adi-
cionales/Ex-
posicion

Seguimiento

User Experience

Satisfaccion del
Control de Cali- Optimizacién Generacion de [ cliente

Notificaciones

dad contenido Push

. Mantenimiento
Diferen- SEM

ciadores

Referidos

Taylor Made
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Figura 47. Cadena de Valor.
3.3.1 Actividades Primarias

Las actividades primarias estan enfocadas en las acciones internas y externas para el
funcionamiento correcto de la plataforma.

Logistica Interna

e Mind Map depende de sus usuarios. Sin usuarios, no importa la calidad de las
ventajas que ofrezca, no sera rentable. Por esto se actuara a partir de un plan
piloto para la recoleccion de informacion que permitird hacer ajustes para una
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campafia mas efectiva de conversion y fidelizacion durante la etapa de expansion
del proyecto.

Para esto se crearan procesos internos para identificar y actuar durante momentos
clave a en el Customer Journey. Esto servir4 tanto para aumentar la efectividad
en los momentos de conversion y levantamiento de base de datos, asi como dar
un impulso a la experiencia del usuario, haciéndola lo mas sencilla y fluida posible.
A su vez, estas acciones se aplicaran a través de una estructura Omnicanal
(Arancibia, 2016) que hara que el servicio de comunicacion con los usuarios sea
eficiente, aterrizando en una generacién de leads de calidad mas rapida y con
mayor tasa de conversion.

Se implementara un proceso de calificacion previa de proveedores y compradores

para asegurar el ingreso la calidad a la plataforma.

Servicios/Operaciones

Es necesario generar un proceso de monitoreo constante, en el que se
identifiquen tanto errores como oportunidades de mejora de la plataforma tanto a
través de la recepcién y feedback de los usuarios, como una comparativa de la
tendencia que esta teniendo el mercado ademas del factor de buscar innovacion
constantemente para no perder la relevancia en el sector.

Las actualizaciones deben ser puntuales y eficientes, teniendo un balance entre
buenos updates que realmente aporten a la mejora de la plataforma y no sean
sélo rutinarios. Esto se manejara a través de una clasificacion ponderada de cada
problema a resolver que, acorde a la inmediatez en las que se requiera realizar
ajustes, podran ser lanzados como actualizaciones pequefias o bien como parte

de una actualizacion méas grande acumulativa de correccion de bugs.

Marketing y Ventas

Para el plan piloto se generara una estrategia enfocada en el posicionamiento de marca

y conversién de usuarios. El lanzamiento y monitoreo de la estrategia estara a cargo de

un equipo interno de Marketing.



71

El desarrollo de la estrategia de marketing para posicionamiento, conversion, venta y
fidelizacion se encuentra detallada més adelante en este capitulo.

Logistica Externa

La percepcion externa de la aplicacidon es sumamente importante. La reputacion tanto
online como offline son unos de los factores decisivos al momento de utilizar la
plataforma. Una recomendacion, un review o un rumor pueden ser el diferenciador entre

gue un usuario decida utilizar los servicios de esta o no.

El control de calidad y funcionamiento interno de la plataforma al igual que su
mantenimiento son los directos responsables de la experiencia que van a tener los
usuarios. El nivel de satisfaccion es el centro de los componentes que conforman la

experiencia del usuario.

De igual manera esta debe cumplir la promesa del diferenciador, siendo responsables
directamente en el nivel de seguridad que ofrece la plataforma y de que esta sea efectiva.

Adicionalmente, la plataforma debe respaldar su propuesta a través del monitoreo de
seleccion y seguimiento de calidad profesional de los usuarios que ofrecen sus servicios

profesionales y de los emprendedores y empresarios que conectados a través de la esta.

El manejo correcto a través de la logistica interna son los que permitirdn que los usuarios

estén motivados a hablar bien de la plataforma.

Acorde a Arancibia, el 95% de la reputacion online esta ligada hacia la opinion externa
de usuarios sobre un producto, mientras que sélo el 5% restante gira alrededor de lo que

la marca haga para promocionar su marca.
Post Venta

El modelo de negocio se centra en la contratacion recurrente de servicios. Por esto se
motivard a la recompra de los usuarios a través de estrategias de Remarketing que

resulten en la contratacion de mas servicios que aporten al crecimiento de sus negocios.

Esto se lograra a través de un proceso de filtracién que los usuarios realizaran durante

el registro en la plataforma, en este, se les preguntara su negocio y productos de interés
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para, en conjunto al manejo de un pixel de seguimiento, enviarles notificaciones y tips
gue incentiven a la recompra. Este proceso se encuentra detallado més adelante en este
capitulo en la identificacion de viaje del consumidor en funcion a las distintas etapas del

proceso de conversion y fidelizacion.

Es necesario integrar un software de Customer Relationship Management (CRM) a futuro
para hacer un seguimiento en tiempo real de la etapa en la que se encuentre cada lead,
al igual que usuarios con los que fue lograda la conversion y tomar acciones estratégicas

en funcién de este.
3.3.2 Actividades de Soporte

Las actividades de soporte estdn enfocadas hacia los requerimientos internos para que
la marca pueda funcionar de manera adecuada partiendo desde la infraestructura hasta
los requisitos humanos y técnicos definiendo todo lo que es necesario para que esta

pueda funcionar como un producto minimo viable en el mercado.
Infraestructura de la empresa

e El desarrollo del proyecto se planteara a partir de la busqueda de medios de
financiamiento de startups a través de angeles inversionistas que estén
interesados en la propuesta y potencial de este, colocandolos como la primera
pieza para el desarrollo del proyecto.

e La plataforma contard con un equipo interno que se encargue de los procesos
administrativos, de calificacion de usuarios, estrategia de comunicacion, venta y
postventa.

e Para el desarrollo de la interfaz y su monitoreo se contrataran proveedores
terceros especializados en el desarrollo de aplicaciones y sitios web.

e De igual manera, se contratara un asesor contable y uno legal para asegurar que
la plataforma cuente con infraestructura legal y financiera adecuada para el
funcionamiento de e-commerce tomando en cuenta los requisitos de

funcionamiento para de Comercio Digital en el pais.
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Desarrollo Tecnoldgico

El desarrollo de una interfaz digital es constante. Partiendo del disefio y desarrollo inicial,
se obtiene un minimo producto viable para lanzarlo al mercado. Este proceso no termina

ahi.

Mas alla de realizar correcciones para el funcionamiento correcto de la plataforma, sera
necesario implementar y actualizar caracteristicas en el tiempo acorde al desarrollo y
tendencias del mercado para el funcionamiento correcto y supervivencia de la
plataforma. Para que este proceso funcione, se debera realizar investigacion constante

de mercado.
Recursos Humanos

Los esfuerzos del equipo interno estaran enfocados al monitoreo y mantenimiento de los

elementos y procesos internos que componen a la marca:

Un equipo estara encargado del monitoreo, refiriéndose a la funcionalidad de la

plataforma, reputacién de marca y desempefio de la estrategia de comunicacion.

De igual manera, para mantener la calidad de la comunidad, el equipo realizara un
proceso de preseleccion tanto para proveedores como compradores que deseen formar

parte de Mind Map:

e Proveedores profesionales: Deberan ingresar una solicitud durante el registro
en la plataforma en el que deberan proporcionar su nimero de identificacién, un
portafolio, CV y otros que respalden su profesionalismo.

e Consumidores: En el caso de este segmento se requerira informacion ya sea del
emprendedor o de la empresa para comprobar su score crediticio.

Tanto el monitoreo de funcionamiento como del desempefio de la estrategia de
comunicacion de la plataforma en conjunto con los procesos de preseleccion ayudaran
a mantener la reputacion de la plataforma lo mas alta posible en funcién de la experiencia

de usuarios.

Finalmente, habra un equipo destinado para asesorar durante el proceso de compra, al

igual que ofrecer servicio de mediacion segun los requerimientos de los usuarios.
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Compras

Por la naturaleza de la plataforma, esta requiere la tercerizacion de los siguientes

servicios para su funcionamiento:

e Profesionales de desarrollo de interfaz.

e Alojamiento para la aplicacion movil; hosting y dominio para version web.
e Botones de pago.

e Proveedores de alojamiento.

e Contratacion de asesoria legal y contable.
Margen

Durante la investigacion cuantitativa se confirmé la apertura de proveedores de dar una
comision entre del 15% por trabajo realizado en Mind Map. Igualmente, se encontré
apertura para el pago extra por distintas funciones como mayor exposicion o

caracteristicas de personalizacién extra.

A partir de estos criterios, el objetivo inicial es el de estandarizar los precios segun el tipo
de trabajo a través de una tabla de precios guia (Anexo 4) definida a partir de los precios
actuales del mercado, manteniendo una estrategia de precios competitivos justos en

funcién de los diferentes servicios que ofrecera la plataforma.

El desarrollo y célculos para evaluar la rentabilidad del proyecto se encuentran detallados

en el siguiente capitulo.
3.4 Customer Journey

Habiendo definido los usuarios objetivo, el producto de solucién y las actividades
necesarias para su funcionamiento, se ha disefiado un viaje del consumidor para cada
segmento objetivo con la descripcion de actividades a realizarse durante las cinco etapas
del modelo. Este disefio, al igual que la estrategia de comunicacién, tendra un enfoque

mayormente en interacciones en medios digitales.
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Recursos principales

Pixel de seguimiento: El pixel de seguimiento sera el integrador principal que actuara
en todas las etapas del Customer Journey. Este permitird hacer un seguimiento de
clientes potenciales a partir del primer contacto online que estos tengan con la marca,
sea por redes sociales, sitio web, redes, etc., a partir de los cuales se podra intervenir de
diferentes maneras durante las etapas del viaje acorde a los sentimientos y decisiones

gue vayan tomando los usuarios para impulsar a la conversion y fidelizacién de estos.

Contenido organico: La generacion de contenido de interés evergreen impulsara el
posicionamiento organico a largo plazo de la marca y también servira como un recurso

para atraer usuarios a partir de contenido de valor e interés de los segmentos objetivo.

Pauta de pago: Este recurso permitira acelerar el proceso de posicionamiento de la
marca a corto plazo y se enfocara en redes y buscadores afines con los usuarios objetivo-

definidos en base a los resultados de la investigacion realizada.

Estos recursos y sus acciones especificas se encuentran detalladas en la estrategia de

comunicacion mas adelante en este capitulo.
3.4.1 Viaje del Consumidor — Empresario unipersonal/Trabajador de PYMES

Mapa de viaje de consumidores de Emprendedores y trabajadores de Pymes

Inspiracion Compara Adquiere Compra Proceso y Entrega Post-Entrega

Actividades Tiene o 5¢ pone un ne- Busca proveedores para  Elige la mejor alternati- Contrata proveedor, Mira el progreso del tra- ~ Review y Feedback.
del Consumidor RS las cosas que le faltaban va de precio y servicio. Definen fecha de entre- bajo.

Pregunta a su familia y a sunegoecio. Ingresa a la plataforma. ga. Interactia con el prov-

amigos subn? su ide:a ¥ Compara proveedores. Se registra. seguimiento del proceso eedor.

[PrEEUE GV WREEs ., Busca referencias. Busca proveedor para de realizacién.

Hace una bisqueda Lee y mira reviews. su primera compra.

online para qué necesita

su negocio.
Canales Buscadores Online. Busqueda Meta. Usa y compara opciones Plataforma. Plataforma. Plataforma.

Blogs de emprendimien- Sitios de proveedores. en varias plataformas. Redes Sociales / Blog. Redes Sociales.
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Sitios de nicho de su e @
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Tacticas - SEO y SEM Blsquedas. - Contenido RRSS. - Notificaciones con tips

- Redes Saociales.

- Redes Sociales. y updates.

- MKT Redireccién.
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Figura 48. Customer Journey — Consumidor. Aplica tanto para usuario individual como

empresa.

Inspiracion: El consumidor empieza con positivismo de iniciar 0 mejorar su negocio,
esto le genera la necesidad de adquirir un producto afin a la propuesta para su negocio.
Sea un logotipo, imagen de marca, artes publicitarios, entre otros, esto los llevara a un
primer proceso de investigacion online y offline, buscando recomendaciones y los
mejores proveedores que se alineen a su necesidad. Esto puede generar un sentimiento
de inseguridad y asombro al ver todo lo que necesita contratar para realizar esta mejora.

En esta etapa se realizaran las siguientes actividades para persuadir al usuario:
Offline

e Mupis publicitarios en la ciudad para generar conciencia de marca.
Online

e Posicionamiento web en resultados de busquedas organicas y de pago en shorty
long-tail keywords en funcién del servicio de interés del usuario.

e Contenido organico en recomendaciones y ads de pago en Redes Sociales.

e Reseflas y reputacién digital en App Store, redes y otros que apoyen a la
conversion de nuevos clientes potenciales.

e Entra pixel de seguimiento.

Comparacion: Después de la etapa de necesidad e investigacion, los usuarios
realizardn una comparativa entre sus opciones preferidas. En este momento, el usuario
se encuentra abrumado por la alta cantidad de opciones a elegir; por lo que buscara un

diferenciador que se alinee con sus necesidades para el servicio que elija.

La estrategia de marca actuara en conjunto con el contenido orgénico al igual que una
estrategia de seguimiento a través de pixeles que permitan seguir informando al usuario
sobre los beneficios y diferenciadores de la plataforma, impulsandolo a descargar la

aplicacion o registrarse en el sitio web.

Adquisicion: Una vez que los usuarios elijan a la plataforma, descargaran la app o

ingresaran al sitio web donde deberan registrarse para usar los servicios. Este proceso
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no significa la adquisicion final del cliente. Esta etapa estara reforzada por estas acciones
para impulsar el cierre de venta que elimine su preocupacion y afiance el respaldo de la

marca:

e Remarketing de ads en redes y buscadores a través de pixeles de seguimiento.

e Notificaciones push de la app en dispositivos madviles con tips, consejos y
promociones.

e Newsletter con contenido de interés a partir de la obtencion de correo de usuarios
durante el proceso de registro.

Experiencia: Esta etapa dependera de la funcionalidad de todos los procesos definidos

en la cadena de valor para refinar la experiencia del usuario en la plataforma:

e Velocidad, usabilidad y facilidad de la plataforma.
e Seleccidn de proveedores de calidad.

e Seguridad al momento de realizar la transaccion.
e Proceso de compra eficiente.

e Resultados buenos y rapidos.

Existirdn casos en los que los usuarios se queden en medio del proceso de compra, para
estos casos se seguira aplicando el pixel de seguimiento con una estrategia de

Remarketing para impulsar al cierre de venta.
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1. Eleccién de servicio 2. Eleccién de proveedor 3. Realizacién de Pago 4. Proceso y entrega de 5. Calificacién de usuario

" trabajo requerido

Recompra

Figura 49. Proceso de Compra del servicio dentro de Mind Map. Video de Prototipo

disponible en link de Anexo 1.

Lealtad: Siendo una consecuencia directa de la experiencia de usuario, esta
potencialmente los convertira en voceros de marca, significando tanto la recompra, como
la recomendacion a potenciales usuarios nuevos y reputacion de marca que estaran
ligadas a las experiencias de los usuarios y actuard como conductor para reforzar el
posicionamiento tanto en la etapa de conciencia como de consideracién de nuevos

usuarios.
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3.4.2 Viaje del consumidor — Proveedores Profesionales Publicitarios

Mapa de viaje de Proveedores Profesionales de Servicios Publicitarios

Inspiracion Compara Adquiere Compra Proceso y Entrega Post-Entrega
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Figura 50. Customer Journey — Publicista

Inspiraciéon: La conciencia del perfil de publicista nace a partir de la necesidad de
conseguir nuevos clientes al igual que nuevos espacios donde dar a conocer sus

servicios. Durante esta etapa se realizaran las siguientes acciones:

e Awareness de marca a través de Mupis publicitarios en la ciudad.

e Posicionamiento organico y de pago en busquedas de interés del segmento.
e Reputacion Digital/Resefias en App Store y Site.

e Contenido organico en recomendaciones y ads de pago en Redes Sociales.

e Ingresa pixel de seguimiento.

Consideracién: El contenido organico recomendado y los pixeles de seguimiento
permitirdn llegar a los usuarios durante el proceso de seleccion incluso al momento de
hacer busquedas de las alternativas que estan considerando ademas de Mind Map. La
reputacion digital seguird jugando un rol clave que motivara a los usuarios a la
conversion, descarga de la aplicacién y uso del sitio y eliminar la incertidumbre de la

seguridad de trabajar en la plataforma.
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Adquisicion: Una vez que los usuarios seleccionen el servicio, deberan registrarse y
crear un perfil con su portafolio en la plataforma para para ofrecer sus servicios como
parte del proceso de preseleccidon. Durante esta etapa se reforzara la comunicacion hacia

educar a los proveedores para el uso de la plataforma y afianzar la seguridad de esta:

e Notificaciones push de la app en dispositivos méviles con tips y consejos para
obtener mayor exposicion.

e Newsletter con contenido de interés a partir de la obtencidn de correo de usuarios
durante el proceso de registro.

e Contenido guia en redes sociales de la marca.

Experiencia: Una vez que el usuario empieza a ofrecer sus servicios en la plataforma,
Su experiencia en esta determinara el cierre de conversion y fidelizacion de esta. Esto

permitira eliminar la preocupacion del usuario de no ser remunerado adecuadamente:

Velocidad, usabilidad y facilidad de la plataforma.

Facilidad para comunicacién con clientes.

Interfaz para entregar proyectos.

Seguridad y cumplimiento de transaccion.

Lealtad: La recomendacién y nuevo uso de la plataforma estaran atados directamente a
la experiencia de los usuarios al completar un trabajo dentro de esta. De todas maneras,
se puede considerar un plan de Remarketing en un tiempo futuro que se debe definir una

vez que la plataforma se encuentre funcionando.
3.5 Marketing Mix

A partir del estudio de mercado, la definicion del negocio, las acciones internas
necesarias y los segmentos objetivo, se ha creado el siguiente marketing mix del servicio
con el cual se conocera la situacion de la empresa y se definira el objetivo de la estrategia

de comunicacion para el plan piloto del proyecto.
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Producto/Servicio

Plataforma mediadora para la oferta y demanda de servicios profesionales certificados enfocados a la
publicidad:

Proveedores de servicios publicitarios PYMES que requieren del servicio
Exhibicién hacia nuevos clientes potenciales. Contratos de servicio puntuales.

Precio

Valores de los servicios: Precios justos y competitivos en funcién del mercado. Definidos en Tabla 1.
Estrategias de precios: Precios promocionales en temporadas, descuentos y sistema de recompensas por referidos,
consultoria inicial opcional.

Plaza

Entorno digital: Plataforma virtual con amplio alcance.

Plan Piloto en Quito: Recoleccién de data para expandir el plan publicitario con una reevaluacion de las variables.

Duracién: 3 meses para adopcidn y posicionamiento de marca. Plan de expansidn en funcién del desemperio del piloto.

Promocion

Estrategia con enfoque digital: Mix de pauta de pago y contenide organico en Redes Sociales y Buscadores Online,
optimizacion para seguimiento, conversion y remarketing a través de pixeles de seguimiento.

Actividad offline: Mupis publicitarios dentro de la ciudad en calles concurridas para generacidn de conciencia de marca.

Figura 51. Marketing Mix
3.5.1 Producto/Servicio

Mind Map es una plataforma mediadora para la oferta y demanda de servicios
publicitarios profesionales. El servicio tiene las siguientes caracteristicas en funcién de

los dos segmentos objetivo previamente definidos:
Proveedores

e Buenos clientes
e Incremento de trabajo
e Buena pagay atiempo
Consumidores
e Guias y asesoria de negocio
e Alternativas de proveedores y productos buenos

e Garantia de trabajo profesional

e Precios justos
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Ambos

e Seguridad transaccional

e Proteccion de usuarios y centro de resolucion
3.5.2 Precio

No tiene costo ingresar a la plataforma, los ingresos seran en funcion a una comision del
15% definida a partir del estudio de mercado de cada venta concretada. La tabla de
precios (Anexo 4) de los diferentes servicios a ofrecerse ha sido realizada a partir de una
media de valores del mercado de los productos en la plataforma, buscando mantener
precios competitivos, pero justos en funcion de las necesidades de los dos segmentos

objetivo a través de una relacion saludable de precio-calidad.
3.5.3 Plaza

Dada la naturaleza del proyecto, este se encontrard en un entorno digital. Esto genera
un alto potencial de alcance para la plataforma. Sin embargo, como punto de partida,
esta funcionara en un plan piloto a desarrollarse en Quito para la recoleccion de data que
permitira perfilar y encontrar nuevas variables con las que se ajustara la estrategia de
comunicacion para impulsar los resultados con un plan de expansién mas preciso en

funcién del desempefio durante el plan piloto.
3.5.4 Promocioén

La estrategia de comunicacion publicitaria tendra un enfoque mayor en medios digitales.
Los objetivos de la estrategia seran la adopcion del producto y posicionamiento de

marca. La estrategia se encuentra detallada mas adelante en este capitulo.
3.6 Estrategia de Marketing para comercializacion de la plataforma
3.6.1 Estrategia de difusion

La estrategia esta enfocada en el posicionamiento y adopcién de la marca en funcion de
ambos segmentos objetivos, proveedores y consumidores, para la conversion de leads;
usuarios que tienen interés en ofrecer o contratar servicios publicitarios; en clientes que

usen los servicios de la plataforma. Eso ha sido definido en funcién de momentos de la
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verdad para cada perfil de usuario en donde existiran momentos en los que se pueda
optimizar la comunicacién de manera general, asi como estrategias especificas para

cada uno de estos.

Para esto se utilizardn tanto medios tradicionales como digitales apoyados tanto por
técnicas de posicionamiento de pago al igual que generacion de contenido que apoye al
posicionamiento organico, cuya difusion variard segun la etapa del embudo de
conversion en la que se encuentren los usuarios a través de la medicion y programacion

de pixeles de seguimiento.
3.6.2 Momentos de la verdad

3.6.2.1 Momentos de la verdad - Consumidores

Momento Cero
de la verdad

Segundo momento
CRERVETLET

Estimulo

Conciencia de marca:
Mupis en la ciudad

Publicidad en videos de
tutoriales y Redes Sociales

Segmentacién en temas de
interés de emprendimiento

Basqueda Online:

Adwords en busquedas clave
SEQ y SEM - Redes Sociales
Ads en sitios web de interés

Pixel de seguimiento

Descarga y Registro:
Conversion - Landing Page
Suscripcién a Newsletter
Notificaciones Push - Pixel

Venta

Post Venta:

Incantivos para review

Notificaciones Pushy
Newsletter con tips

Sistema de referidos y
Recompra

. ............................................ . ............................. = . » l

Emprendedor
Momentos de la verdad

Figura 52. Momentos de la verdad — Consumidor. Aplica tanto para empresario

unipersonal como trabajador de PYMES.
Estimulo

Durante esta etapa el enfoque de comunicacién sera hacia la generacion de conciencia

de marca en donde se abordaran los siguientes métodos online y offline:

e Vallas tipo Mupis alrededor de la ciudad que muestren nombre de la marca, su
propuesta de valor y disponibilidad para descarga.

¢ Redes Socialesy YouTube: Contenido organico posicionado en recomendaciones
y ads de pago en las redes sociales definidas en el perfil del usuario.
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Optimizacion en buscadores: AdWords en Google y Display en YouTube en
busquedas relacionadas al emprendimiento, asi como busquedas alternativas de
temas de interés como manejo de redes sociales, creacion de sitio web, entre
otras afines al target.

El pixel de seguimiento se activa para seguimiento de usuarios.

Momento Cero de la verdad

Refiriéndose al proceso de busqueda mas especifica en la que el usuario objetivo

compara opciones de productos similares:

Programacion de seguimiento entre redes de la marca, sitio web y aplicacion mévil
con pixel para pauta en Display y Redes Sociales para reforzar la conciencia de
marca.

Posicionamiento SEO y SEM en buscadores en resultados de palabras y frases
clave como “contratar publicidad”, “publicidad online”, entre otros.

Contenido organico de comunicacion en newsfeed de recomendados en redes
sociales.

Ads en redes y sitios web de temas de interés de emprendimiento con redireccion

a Landing Page de conversion y levantamiento de base de datos.

Primer momento de la verdad

Remarketing con pixel de seguimiento en pauta fija en redes activada cuando los
usuarios dan clic en alguno de los anuncios, ingreso a la Landing Page, llenan sus

datos o descargan la aplicacion para enviar comunicacién por Display.

Descarga de app y registro web

Notificaciones push y newsletter con tips, tendencias de emprendimiento y
recomendaciones de productos a contratar.

Reprogramacion de Pixel para cuando los usuarios entren a ver un producto en la
app, dejen uno agregado al carrito y no completen la compra para impulsar el

cierre.
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Segundo momento de la verdad
Estas actividades estaran enfocadas en la post venta:

e Notificaciones e incentivos para review - Descuentos, tips adicionales, exclusivos
para usuarios de la plataforma o por la compra de servicios seleccionados.

e Sistemas de referidos.

e Remarketing con publicidad a partir de la informacion obtenida por el pixel que

impulse a la recompra.

La experiencia positiva de los emprendedores servira para convertirlos en embajadores
de marca lo que permitira llegar a nuevas audiencias a través de sus recomendaciones

durante las etapas de estimulo y momento cero de la verdad.

3.6.2.2 Momentos de la verdad - Proveedores

Momento Cero
de la verdad

Segundo momento
de la verdad

Conciencia de marca: Busqueda Online: Descarga y Registro: Post Venta:

Estimulo

Mupis en la ciudad SEQ y SEM - Redes Sociales Creacién de perfil - Portafolio Review en App Store

Publicidad en videos de Pixel de seguimiento Suscripcién a Newsletter Sistema de referidos -
tutoriales y Redes Sociales Exposicion

Ads en Youtube Notificaciones Push - Tips
Audios publicitarios en para mayor exposicién Pixel de seguimiento -
Playlists - Spotify Redireccién a Landing Page Ads de Youtube

Publicista l

Momentos de la verdad

Figura 53. Momentos de la verdad — Publicista.
Estimulo

Durante esta etapa el enfoque de comunicacion sera hacia la generacion de conciencia

de marca y explicacion del producto. Se abordaran los siguientes métodos:

e Vallas tipo Mupis alrededor de la ciudad que muestren nombre de la marca, su

propuesta de valor y disponibilidad para descarga.
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e Redes Sociales y YouTube: Pauta de pago en contenidos allegados a la
publicidad como tutoriales y videos en redes.

e Publicidad de pago de audio en playlists populares de Spotify y Podcasts de
interés del consumidor.

e Entra pixel de seguimiento para pauta fija en redes.
Momento Cero de la verdad

Refiriéndose al proceso de busqueda online méas especifica en la que el usuario objetivo

compara opciones de productos similares:

e Posicionamiento SEO y SEM'® en redes sociales y buscadores con contenido
de interés y pauta que redirija a la Landing Page.

e Pixel de seguimiento cuando los usuarios vean la publicidad, den clic en los
anuncios o ingresen al sitio.

e Redireccion de pixel hacia ads de YouTube de tutoriales y contenido de software

e intereses allegados a la produccion de publicidad.
Primer momento de la verdad

e Registro en Landing page, descarga de app y registro web.
¢ Notificaciones push y Newsletter: Tips para creacion de perfil, portafolio y mayor
exposicion.

e Seguimiento de publicidad de marca en Display con pixel de seguimiento.
Segundo momento de la verdad
Estas actividades estan enfocadas en la post venta:

¢ Notificaciones e incentivos para review — Tips adicionales, exclusivos para
creadores de la plataforma.

e Sistemas de referidos para tokens de exposicion.

14 Search Engine Optimization
15 Search Engine Marketing
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Remarketing con publicidad a partir de la informacion obtenida por el pixel que impulse
a reusar el servicio.
3.6.3 Comunicacién de la competencia
Workana

Mensaje: “Contrata a los mejores freelancers en Latinoamérica”

Hire the best
freeelancers in
Latin America

Figura 54. Ad publicitario Workana.
Tomado de: Workana
Fiverr

Mensaje: “Pensar en grande sigue siendo sélo pensar.” “Sofadores, amablemente,

haganse a un lado.” “Fiverr: Confiamos en los que hacen. Servicios Freelance para el

micro emprendedor.”

 THINKINGBIG \ME
IS STILL JUSTTHINKING KINDLY STEP ASIDE

#

fiverr - fiverr

IN DOERS WE TRUST s IN DOERS WE TRUST

N ENTREPRENEUR FREELANCE SERVI R THE LEAN ENTREPRENEUR
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Figura 55. Ads publicitarios Fiverr
Tomado de: Fiverr

Las estrategias de comunicacibn de ambos competidores estdn enfocadas en la
identificacion de usuarios con un perfil, en este caso de freelance. Workana comunica la
calidad de sus FreelLancer, mientras que Fiverr tiene un acercamiento mas emaocional
con una comunicacion similar a la que usa Nike. En ambos casos, los competidores no

mencionan un diferenciador de precios o de seguridad.

Las agencias de publicidad locales no manejan estrategias de publicidad para comunicar

Su marca u ofrecer sus servicios.
3.6.4 Recursos digitales

La estrategia de comunicacién tiene un enfoque hacia lo digital dada la naturaleza de la
plataforma. Para esto se emplearan las siguientes herramientas que permitan aumentar

el alcance y efectividad de la estrategia de comunicacion:

e Google ads: Esta herramienta permitira crear anuncios en resultados de
bldsquedas de interés de pago a ser definidas a través de un analisis de palabras
y términos de busqueda clave definidos con Keyword Planner para cada
segmento.

e Youtube Display: Esta herramienta permitira enviar informacion visual en ads de
pago de videos de Youtube con filtraciones por intereses y busquedas clave de
los usuarios obijetivo.

e Facebook ads manager: Para el disefio y envio de publicidad compartida en una
integracion de Facebook con Instagram para mostrarlo en newsfeed y stories.

e Landing Page: Sera utilizada como un recurso de redireccion de usuarios
cuando estos den clic en los anuncios en las diferentes redes y servira para
impulsar el proceso de conversion, asi como para levantar base de datos.

e Spotify ads: Para envio de publicidad de awareness de marca en playlists de
usuarios freemium al igual que ads en podcasts publicados en la plataforma.

e Contenido orgéanico evergreen: Este contenido estard enfocado en temas de

interés de los mercados meta, con temas de interés y optimizacion para generar
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posicionamiento a largo plazo que también resultarda en el fortalecimiento de
marca a través de la interaccion y creacion de comunidad que tengan interés en
el contenido a publicarse en redes y blog.

o Pixeles de seguimiento: Los pixeles seran los integradores de la estrategia.
Estos permitiran captar a los usuarios independiente del medio online por el que
hagan contacto con la marca, generando un seguimiento multicanal que los
expondrd a publicidad de marca tanto a través de los medios de pauta fija, al igual
qgue aquellos planificados para cada buyer persona definido.

3.7 Modelo de camparia publicitaria

A partir de la definiciébn de usuarios objetivo, los momentos de la verdad y el viaje de
cada uno, al igual que los recursos necesarios para intervenir en cada etapa del proceso
de conversion y fidelizacion, se ha disefiado la siguiente estrategia de comunicacion, la
cual esta enfocada en el posicionamiento y adopcién de marca dentro de un plan piloto

inicial en la ciudad de Quito con una duracion de 3 meses.

Adicional a los objetivos de la estrategia de comunicacién mencionados, esta servira para
la recoleccion de informacion y reevaluacion de variables, que permitiran crear un plan
de expansién futura en funcién de los resultados de esta y el desempefio del proyecto

en su totalidad durante este periodo.
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3.7.1 Accionar a corto y largo plazo

Media Plan Piloto: 3 Meses

Objetivo publicitario: Adopcién y posicionamiento de Marca

Corto Plazo Largo Plazo

Pauta Permanente Contenido Organico

Mupis estaticos Facebook
Google Ads Instagram

Spotify Blog
Facebook & Instagram Stories Newsletter

Pixel de Seguimiento  Facebook e Instagram Cierre de venta Notificaciones Push

Remarketing YoutubeAds Recompra Newsletter
Notificaciones Push Remarketing con Pixel

Newsletter

Medir y Reevaluar para planificar expansion

Figura 56. Media Plan Piloto

Corto plazo

Para la fase piloto se utilizara un plan de medios de Outbound Marketing, enfocado en
posicionar la marca y hacer ajustes hasta obtener un producto funcional. Es decir, una
plataforma que pueda solucionar satisfactoriamente las necesidades de los usuarios en

base a su feedback y el desempefio de esta.
Largo Plazo

A largo plazo se enfocara la estrategia como Inbound Marketing para que la plataforma
brinde la solucién con una cobertura mas amplia, que permita a esta convertirse en un

agente de cambio para autorregular el entorno publicitario local.

A partir de las variables definidas anteriormente, a continuacion, se detallan las acciones

gue componen el plan de medios de este proyecto:
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3.8 Plan de medios

Consideracién

Marketing Atraccion

Mupis Led

Articulos blog
Contenido RRSS/
Representante de marca
Online

Ads Redes y SEM
Landing Page: Registro
Pixel de seguimiento

Remarketing
Natificaciones Push
Newsletter

Adwords Buscadores

SEO busquedas relaciona-
das

Facebook & Instagram Ads
YouTube Ads
Spotify/Podcast Ads

Pixel de seguimiento

Automatizacion

Descuentos
Trial de suscripcién/
Exposicién

Enlaces y Redireccidn SEO

Blog

Redes
Articulos
Posts
Newsletter

| Top of the Funnel | | Middle of the Funnel | | Bottom of the Funnel

Figura 57. Overview de Estrategia de Marketing
Presupuesto para estrategia: $3808.33

Para la informacién detallada por mes en funcién de cada medio a utilizarse referirse a

la Tabla 13 en Anexos.
3.8.1 Conciencia de Marca
Mupis Led

Durante el plan piloto se utilizaran medios tradicionales para generar de conciencia de
marca y su comunicacién sera unificada para ambos segmentos. Para estos medios se
utilizara la difusion de publicidad en Mupis Led en diferentes partes de la ciudad
aprovechando la alta exposicion de estos tanto para peatones como conductores. Con

esto en mente, se diseflaron dos modelos de publicidad a usarse en estos medios:
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Mind Map

Haz que las cosas pasen

Figura 58. Disefio de Mupis Publicitarios.

El primer modelo esta enfocado en presentar informacién general sobre la plataforma.
Buscando familiarizar a ambos targets con la marca a través de elementos como el logo
de la aplicacion. Adicionalmente, este modelo comunicara informacién clave de Mind

Map como un slogan descriptivo al igual que su disponibilidad para descarga.

El segundo modelo esta disefiado para mostrar brevemente de que se trata la plataforma
a través de un formato compartido que comunica el beneficio de la propuesta de la
plataforma a través de la oferta-demanda de los usuarios por los servicios de esta,
ademas de mostrar informacion sobre la disponibilidad de la aplicacion en los distintos

dispositivos maviles.

Este contenido se mostrard en Mupis que se encuentren en semaforos o zonas de alto
trafico en donde los conductores también cuenten con mayor tiempo para recibir la

informacion.

Presupuesto: $1471.28 por 4 Mupis con una duracion de 30 dias por Mupi.
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SEO y SEM en resultados de basqueda

Con la adquisicion de dominio y hosting, se podra desarrollar una Landing Page al igual
gue un blog en paralelo al sitio web mirror para la realizacién de contenido de valor
evergreen que pueda posicionarse de manera organica con estrategias de optimizacion.
De igual forma, se realizard una pauta de pago para aumentar la exposicion de marca
en términos de busqueda clave de ambos segmentos objetivo. Estos redirigiran a los
usuarios a una Landing Page de la marca, al blog y al link de descarga de la aplicacion

en la app store para hacer una medicion de cual de estas genera mas conversiones.

Para esto se utilizara un estudio de palabras y términos de clave de interés relacionados

utilizando la herramienta de Google Keyword Planner:

Q_ emprendimiento, publicidad, freelance, crear empresa, negocio, oportunidades de negocio, trabajos independientes, empresa DOWNLOAD KEYWORD IDEAS

Broaden your search: (+ promecion | (+ trabajos | (+ oportunidades | (+ gestién empresarial | (+ mercadeo | (+ ofertasdetrabajo | (+ empleos de eontrato

dult £ 5 m
Y  Excludeadultideas ADD FILTER ~ Sh 2 2,140 keyword idea 3
«wws | Refine keywords B4 X
O keywora Avg. monthly searches | Competition Ad impression share To of page big (% Toporpage ba (VOB | Accountstatus COLLAPSEALL  RESET
[0  marketing digital freclance 10-100 | High - @ = Brand or Non-Brand ~
O « 10-100 | High _ @ No Marcas Keywords
Non-Brands 1.5K
O e 10-100 | High - 013 $1.09
B reasocial Kepwords
O -« 10-100 | High - google 14
[ facebook
10-100  High - @
o [ tinkedin
[m] 100-1K  High s0.07 021 [ twitter
[ yahoo
0 e 10-100 | High - @
Otras Marcas Keywords
O n 10-100 | High - freelancer 334
franquicias 75
O e 10-100 | High 5010 5100 @ independiente 5
O 10-100  Hion 030 - @ sociedad limitada 19
instagram 10
g 10-100  High 030 $4933 @ agencia de marketing 7
constituye tu empresa 6
a 10-100  High 016 038 crearlogo 6
O  agencia marketing digital 10-100 | Medium 50.34 §134 m BB AnE FeEnRaCK

Figura 59. Analisis de palabras clave.

Tomado de: Keyword Planner

Paralelamente se trabajara en una estrategia SEO de posicionamiento organico en
busquedas del mismo estudio de palabras clave en las que sea mas factible posicionarse
sin necesidad de hacer una pauta de pago y que sigan teniendo alcance en funcion de

cada segmento objetivo.
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jHaz crecer tu negocio! | Proveedores profesionales
www.mindmap.com/servicios
» Conirato de servicios publicitarios certificados. jTrabaja con los mejores!

Publicidad profesional | Los mejores precios y calidad
www.mindmap.com/about
Manejo de redas, asesoria, disefio gréfico y todo lo que necasitas para despegar tu negocio

Vende a los mejores clientes | Ofrece servicios de publicidad
www.mindmap.com/inscripcion
» Buenos clientes y buena paga. Uneate a nuestra red de profesionales certificados hoy.

Figura 60. Disefio de mensajes para posicionamiento SEM. De arriba hacia abajo: Ad

para trabajadores, emprendedores y proveedores.

Los términos clave cambiaran en el tiempo acorde a la medicién de resultados que estos
den durante la campafia. De igual manera, esta metodologia serd util en otras etapas de

la estrategia de medios.

Presupuesto: $300 para Ads, $80 para dominio y hosting por 1 afio y $250 para

desarrollo de blog y optimizacion.
Publicidad en Redes Sociales

Facebook e Instagram: Acorde a un estudio realizado por Mentinno, para el semestre
de julio 2020, Facebook e Instagram ocupan los dos primeros lugares de mayor
audiencia, en donde el 92% de usuarios promedio ingresan a estas a través de
dispositivos moviles. Adicionalmente, los segmentos demogréficos por edades de los
usuarios objetivo, de 25 a 34 y de 35 a 44 afios conforman el 51% de usuarios totales en

ambas redes.

Por esto, el plan piloto se realizara en Facebook e Instagram con proyeccion a expansion
a otras redes a partir del desempefio de campafias. Ambos segmentos objetivo se
encuentran en estas redes y al conectar ambas se puede realizar publicaciones y

campafnas compartidas para diferentes segmentaciones.
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Disefio de ads para Segmentos

Instagnam M Mind Map W Like Page
M Mind Map Sponsored v iConsigue nuevos clientes confiables y desata tu verdadero potenciall

Entérate més §
(T

i/ 2 g |
LOULSIESHS umau;—.-s];ll;-.:st
oy ildnn L ez
) e 0
o = - 3";"

Install Now >
O Q La mejor Red de Servicios de Publicidad
iUnete y empieza 3 ganar dinero hoy!
® 416 likes ——— sign Up
00%
& Uke @ Comment Share
L]
Consumidores Proveedores

Figura 61. Disefio de publicidad para publicos objetivo.

Para la publicidad se utilizaran criterios basados en los intereses de las audiencias
objetivo, con artes y mensajes distintos para ambos segmentos. Estas estaran
configuradas con geolocalizacién para llegar a usuarios de Quito y redirigiéndolos a la
Landing Page, asi como la App Store para descargar la aplicacién y el sitio web para

registro.

@’p Mind Map DescAgAlaADD | B> osserer | 6 Fonsine

Forma parte de la mejor
Red de Servicios Profesionales de Publicidad

Correo Electrénico

Cuéntanos més sobre tu negocio
(opcional)

Figura 62. Estrategia de redireccion Redes Sociales a Landing Page. De izquierda a
derecha: Comunicacion para emprendedores, comunicacion para publicistas, disefio de

Landing Page de conversion.
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Presupuesto: $250 para Landing Page y $250 para pauta compartida.

El presupuesto, duracion y otros criterios se ajustaran acorde al desempefio y tasa de

conversion obtenida a través de la campafa.

YouTube: La plataforma de Google Display permitira crear publicidad de conciencia de
marca en YouTube. Como plan piloto, no se ha incluido la creacién de contenido en video
recurrente en plataformas como esta, por lo cual se buscara crear conciencia de marca
en los usuarios de la plataforma para cubrir ese espacio hasta que el proyecto se
encuentre en un punto en el que se pueda considerar la inversion en creacion de

contenido audiovisual.

Haz que tu negocio
Despegue
{HOY!

ap Publicidad Freelance | Trabaja con Nosotros!

Mind Map Publicidad Freelance | {Empieza bien tu negocio!

0" T

Figura 63. Publicidad en herramientas de Google Adsense y Display.
Presupuesto: $200 para YouTube Ads

Este recurso sera aplicable también en otras etapas del proceso de conversién de

usuarios.

Spotify y Podcasts: Para Spotify se desarrollara un audio publicitario de 30 segundos
de duracion que genere conciencia de marca al igual de informar sobre la disponibilidad
de la app para que los usuarios la descarguen en sus dispositivos maviles. Estas seran
difundidas en los playlists mas escuchados de la plataforma a nivel local para todos los

usuarios de Spotify que utilicen la version gratuita de la plataforma.



97

De igual manera, se distribuira el audio como ad para Podcasts basados en los listados
de los podcasts mas escuchados en la plataforma a nivel nacional:

Browse Podcast Charts

© ° )
Top 50 M Viral 50 i
- m-
atomt -

Featured Charts

ALOBAL ECUADOR
B it por comeetorcom o g ke

Sousdor Viea

Figura 64. Listados de Playlists y Podcasts mas escuchados a nivel nacional.
Tomado de: Spotify

Presupuesto: $350 para desarrollo del audio con derechos de difusion y $237.05 por

5000 impresiones aproximadamente.
Pixeles de seguimiento:

El cdédigo de la plataforma estara integrado con pixeles de seguimiento de Google y
Facebook. Esto permitirhd una integracion en la que se pueda hacer un seguimiento a
usuarios que lleguen por los medios digitales anteriores con una campana integrada. Es
decir, si un usuario genera una impresion en un ad de Facebook, por ejemplo, el pixel se
activara y registrara esta actividad, generando un seguimiento de este usuario para
presentarle comunicacién de la marca en los otros espacios definidos; haciendo que este
reciba la publicidad de YouTube al igual de las otras redes fortaleciendo la generacion

de conciencia de marca.

Presupuesto: $8000 en los que se incluye desarrollo y mantenimiento de la plataforma
3.8.2 Consideracion

Contenido Organico

El contenido organico estara enfocado en la creacion de contenido evergreen. Es decir,
contenido de interés que pueda generar trafico a largo plazo. Esto se realizara a traves
de las redes sociales de la marca y blog, generando contenidos de tips de interés

mayormente afines a emprendedores por medio de un representante de marca que
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permita hacer una expansion méas sencilla a otras redes sociales acorde a la recepcion
de este y del proyecto.

Posicionamiento de marca: El Guru de empresas

El Gura de empresas esta planteado como vocero oficial de la marca, cuyo trabajo sera
tanto comunicar novedades de Mind Map a la comunidad, asi como como generar
contenido de valor sobre tendencias de mercado, consejos para iniciar y manejar un
negocio adecuadamente, generar buenas relaciones duraderas con clientes, entre otros;
enfocados en generar interaccion de usuarios que ayuden a posicionar la marca y a

través de estas interacciones.

Para el proyecto piloto, se utilizaran redes sociales a través de las cuales el Guru se
comunicara con la audiencia. El contenido estara apoyado a través de hashtags definidos

a continuacion que se utilizaran en Facebook e Instagram de forma escalable.

La estrategia se centrard en ganar ranking en hashtags con menos de 100.000 posts que
faciliten el posicionamiento de los contenidos creados en hashtags con mayor flujo de

posts y usuarios:
e Hashtags objetivo-iniciales para emprendedores:

#emprendedoresonline 538k posts, #emprendimientodigital 253k posts, #emprendo 29k
e Hashtags objetivo-finales para emprendedores:

#emprendedores 9.6M posts, #emprendimiento 7.1M posts, #emprender 3.6M posts,

#emprende 1.8M posts
e Hashtags objetivo-iniciales para profesionales de publicidad:

#publicidaddigital 287k posts, #publicidad online 128k posts, #publicidadcreativa,
#diseno 358k posts, #ilustraciondigital 416k posts, #ilustra 386k posts

e Hashtags objetivo-finales para profesionales de publicidad:

#disefios 2M posts, #disefiografico 3.3M posts, #ilustracion 6.6M posts, #publicidad 5.1M

posts.
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Habiendo definido los hashtags iniciales, estos se iran modificando segun su desempefio
al igual que se complementaran de otros hashtags que sean méas especificos segun el

contenido que se publique durante el desarrollo de campaiia.
Presupuesto: $150
Newsletter

Para usuarios que se hayan registrado en la Landing page, pero no necesariamente
hayan descargado la aplicacién. Se enviara contenido de redireccion hacia los nuevos
posts del Guru de empresas para motivar a su involucramiento en la comunidad de Mind

Map, asi como incentivar a retomar el proceso de conversion.
Pixeles de seguimiento

En esta etapa los pixeles seguirdn funcionando de igual manera que durante la
generacion de conciencia de marca, redirigiendo la publicidad en los medios definidos

gue motiven a los usuarios a la descarga de la aplicacion.
3.8.3 Adquisicion
Notificaciones Push y Newsletter

Una vez que los usuarios hayan descargado la app y se hayan registrado se puede
aprovechar tanto la descarga como el correo obtenido durante este proceso para el envio

de contenido.

Las notificaciones push mostraran tips para cada segmento. En el caso de los
emprendedores, tips para su negocio, recursos indispensables y recomendaciones de
productos a contratar; para los publicistas, tips de exposicion, generacion de mejores

relaciones con sus clientes y tips de venta.

Similarmente, se utilizara la base de datos de correos electronicos levantada durante el
registro de usuarios para redireccionar a los usuarios hacia los posts del Gura de
Empresas, buscando su involucramiento e interacciones en las redes y fortalecimiento

de la comunidad de Mind Map.
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Figura 65. Notificaciones Push de Correo electrénico y Aplicacién Mavil.
3.8.4 Experiencia
User Experience

En esta etapa el factor mas importante es el del funcionamiento de la plataforma y el
servicio en relacion con la satisfaccion de usuario. Esto sera monitoreado para realizar
ajustes que permitan mejorar la experiencia de los segmentos objetivo, apoyandose en

aumentar tiempos de retencion y cierre de ventas.
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Pixeles de seguimiento

Durante esta etapa los pixeles recopilaran informacion de los comportamientos de los
usuarios dentro de la plataforma: Seleccién de productos, cuando agregan estos al
carrito de compras y si completan o no la compra. A partir de esto se activaran estrategias
de Remarketing hacia redes o display en los casos que sea necesario impulsar el cierre

de venta.
Notificaciones Push

Las notificaciones de la aplicacion serviran para comunicar a los usuarios sobre el
progreso de sus transacciones. En el caso de los emprendedores, cuando reciban una
nueva notificacion de sus proveedores y, en el caso de los publicistas, cuando sus
contratistas realicen un comentario y otras actividades dentro de la plataforma hasta

completar el proceso de transaccion.
3.8.5 Lealtad
Remarketing con Notificaciones Push, Newsletter y Pixel de Seguimiento

Durante esta etapa se buscara que los usuarios dejen sus resefias de la plataforma en
la App Store al igual que en sus redes para ayudar a la reputacion de la marca. Esto sera

solicitado en notificaciones push.

De igual manera, se utilizaran las notificaciones y el newsletter para enviar contenido de
interés atado al contenido organico que se cree a futuro, asi como notificar de

promociones o tips para la recompra.

En este caso el pixel y el monitoreo de la aplicacion permitiran definir a que usuarios se
les enviara publicidad de Remarketing en base a ultimo ingreso a la plataforma al igual

gue los lineamientos recopilados en la etapa de experiencia.
3.9 Escalabilidad de la estrategia

El potencial de crecimiento de la estrategia dependera del desempefio del plan piloto.

Puesto que se tomara ventaja de las herramientas digitales para el monitoreo continuo y
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ajustes correspondientes durante la campafa tanto a nivel de contenidos a través de
pruebas a/b y de segmentacion en base a tendencias que promuevan el cambio de
configuraciones planteadas en las segmentaciones iniciales al igual que otros

lineamientos segun las circunstancias que se presenten.

De igual manera, a partir de los resultados, se considerara la inclusion de otras
plataformas como LinkedIn, TikTok, Vimeo, entre otras tanto para la creacion de pautas
de pago como generacion de perfiles para publicar contenido que ayude a generar

comunidad en estos espacios restantes y aumentar la multicanalidad de la marca.

Esta estrategia también estara acompafada de acciones que generen posicionamiento
organico para aumentar el alcance, tales como creacion de playlists en Spotify y Apple
Music de la comunidad con tracks motivadores recomendados por el vocero de marca,
el Gura de empresas, con el objetivo tanto de movilizar a la comunidad entre redes para

generar trafico que permita escalar y generar alcance en otros medios.

La reparticién de presupuesto inicial sera de 50/50 del presupuesto destinado a redes
gue requieran comunicaciones separadas para segmentos. Este variara acorde al
desempefio y tasa de conversion de cada una. Al ser un programa piloto, la plataforma
no cuenta con usuarios, por lo cual debera darse importancia equitativa a ambos

segmentos objetivo durante esta etapa.

Medios como los Mupis, Display y Spotify manejaran comunicacion compartida por lo

gue no sera necesaria una reparticion del presupuesto por segmento.

Se ha desarrollado un detalle de distribucion de presupuesto publicitario para el primer
afio en la Tabla 3. Este variara en funcion tanto del desempefio del plan piloto como del
de cada medio definido durante la estrategia de medios.
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Capitulo 4. Analisis Financiero

A través del proceso de investigacion, identificacion y planificacion realizado, se identifico
la posible demanda, asi como todas las caracteristicas que debe tener el proyecto como
minimo producto viable para la futura realizacion de un piloto. A partir de esto se
definieron distintos valores necesarios para la realizacion de este, como los diferentes
costos tanto iniciales como para la aplicacion y de la estrategia con los cuales se podran
definir tanto los valores para la inversion inicial al igual que los valores y fuentes de
ingresos al igual que una proyeccion de retorno de la inversion para definir la factibilidad

del proyecto.

Proyeccidn de Ventas en unidades e Ingresos
x100
10000

9000
8000
7000
6000 Z
5000
4000
3000

2000

1000

==@==|ngresos usd ==@==\/entas en Unidades Punto de Equilibrio
Aio 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Aino 5
Ingresos usd $4,140 $4,960 $5,960 $7,250 $8,580
Ventas en Unidades 1215 1419 1750 2100 2520
Punto de Equilibrio $5,796

Figura 65. Proyeccién de ventas e ingresos y punto de equilibrio.

El proyecto requiere de un tiempo de adopcién y estabilizacion. El siguiente analisis ha

sido realizado en funcion del plan piloto y una proyeccién de cinco afios posteriores a
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este en el cual la generacion de margen de contribucion se da a partir del tercer afio una

vez superado el punto de equilibrio.
4.1 Modelo de inversién

La inversion inicial para el proyecto piloto es de $13.500 en los que se incluyen los
valores de desarrollo de la herramienta y los gastos necesarios para un piloto con
duracion de 3 meses. Para esto se han tomado en cuenta los aspectos definidos en la
tabla 2, los cuales se encuentran detallados a continuacion en el andlisis de recursos

necesarios.

De acuerdo con los resultados que se puedan obtener del piloto, se abrira la posibilidad
de expansion a otras ciudades y eventualmente a otros paises para los cuales se utilizara
la misma herramienta desarrollada en conjunto a una adaptacion y expansion del plan

de medios realizado, al igual que recursos segun los requisitos de las nuevas localidades.

La duracion de la prueba piloto sera de 3 meses tomando en cuenta la inversion
requerida para el desarrollo de la aplicacion y la naturaleza de esta. Al encontrarse
disefiada para un entorno digital, su alcance desde un inicio es mas masivo y esta tiene

el potencial para funcionar a nivel de pais.

Sin embargo, la prueba piloto se ha reducido a nivel de capital tanto para medir el
desempefio de esta, correccidon de posibles errores, asi como la satisfaccién de usuarios
y obtener informacién mas especifica que permitira expandir la campafia de medios y
estrategia de conversion en otras zonas a través del uso de informacién obtenida en
campo y adaptarla acorde a las variaciones que presenten los usuarios segun provincia
y eventualmente una expansion internacional segun el éxito logrado con el proyecto. La
tabla 3 contiene un detalle presupuesto publicitario para el primer afio, este variara segun
el desempefio del piloto al igual que el de cada medio definido en la estrategia del

capitulo anterior.
4.2 Proceso de comercializacion

Funcionara a través del proceso de conversion de clientes, partiendo de la estrategia de

comunicacion definida en el capitulo anterior, en la que los usuarios interactuaran con la
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marca a través de distintos medios con la marca, impulsandolos a la conversion y
descarga de la aplicacion. Durante esta etapa se aplicardn las estrategias de
Remarketing para cada segmento a través de notificaciones push y newsletter definidas

para impulsar al cierre de venta.

La fuente principal de ingresos de la plataforma proviene de la comision obtenida por
trabajo completado exitosamente. De todas maneras, se ha planteado la inclusion de
servicios adicionales opcionales para los usuarios, tales como una asesoria inicial para
consumidores que los guie hacia su primera compra y un modelo de promocion y
exposicién para proveedores para aparecer primeros en resultados de busqueda de

proveedores en la plataforma.
4.2.1 Recursos necesarios

Mind Map necesita varios recursos que no son inversiones de una sola vez. Dada la
naturaleza digital del proyecto y la estructura con la que funciona, se debera considerar
a todos los recursos tanto en su etapa de desarrollo al igual que los ajustes que estos
irdn teniendo a futuro acorde a la evolucion del proyecto segun su entorno, la recepcion
de usuarios y como estos afecten directamente a la escalabilidad de este. Estos son los

recursos necesarios para la realizacion de un plan piloto:

Equipo de trabajo: El proyecto debe contar con una estructura sélida de trabajo, con un
equipo con roles esenciales para realizar el plan piloto. Partiendo de la naturaleza del

proyecto se requieren los siguientes roles:

e Inversionistas: Para el proyecto se presentara un prototipo de la plataforma,
similar a como se lo realizé durante la investigacion cualitativa a posibles angeles
inversionistas que muestren interés en invertir en este.

e Equipo administrativo: El equipo administrativo se encargara de coordinar y
manejar todo lo referente al proyecto y coordinara con las demas areas
involucradas todos los requerimientos para el funcionamiento adecuado de Mind
Map.

e Tabla de precios: A partir del descontrol excesivo de precios que maneja el

entorno publicitario en el pais, la plataforma definird una tabla de precios base
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sobre la cual los usuarios podran determinar los valores finales segun los
requerimientos de cada trabajo. Es decir, se manejaran los precios de productos
definidos en la tabla 1 para lo que sera un producto estandar. Al tener requisitos
mas especificos, siendo estos desarrollos adicionales, revisiones y otros que no
estén definidos en la tabla de precios podran estar sujetos a un Markup que sera
entregado por el proveedor de servicio a los usuarios para su aprobacion y
contratacion del servicio.

Area de desarrollo informéatico: El éxito del proyecto radica en la experiencia
del usuario. Es por esto por lo que la aplicacion debe ser desarrollada por un
equipo especializado en el desarrollo de estas el cual sera contratado de manera
externa para el desarrollo y mantenimiento de esta; lo que ayudard tanto a
perfeccionar de manera mas eficiente la experiencia de usuario, asi como dar
respaldo a la marca de trabajar en conjunto con un desarrollador confiable y con
buena reputacion tanto online como offline.

Equipo de Marketing: El equipo estara encargado tanto de ejecutar la estrategia
de medios planteada, asi como medir y definir los ajustes que ira teniendo esta,
asi como la expansién a otros posibles medios y campafas futuras que impulsen
al crecimiento del proyecto.

Fuerza de ventas y soporte de usuarios: El ingreso de los usuarios provendra
de varios medios tanto tradicionales como digitales. No todos requeriran de un
asesor de ventas, pero casos como leads que ingresen a través de redes sociales,
usuarios que deseen tener mas informacion o algunos que puedan requerir
soporte ya al utilizar el servicio necesitaran ser asesorados por un personal
capacitado que ayude tanto a impulsar la conversion como a resolver los
problemas y motivar a la fidelizacion.

Manejo de contabilidad y finanzas: El modelo de negocio requiere un monitoreo
y seguimiento experto en el manejo de flujo de ingreso de dinero y costos. Por
esto se ha definido contratar una empresa especializada para el manejo contable
de este, que pueda manejar a todas las areas que corresponden a este sector al
igual que brindar asesoria sobre los ajustes que se deban realizar para optimizar

los ingresos del proyecto.
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e Asesorialegal: Similar al equipo de contabilidad, para el proyecto se contrataran
asesores legales que permitan mantener al proyecto funcionando conforme a
todas las leyes requeridas para un proyecto online, considerando tanto a los
requerimientos legales a nivel de Estado, asi como la definicidn de las politicas de
privacidad y de venta que velen tanto por la seguridad de los usuarios, asi como
de la empresa.

e Usuarios: Tanto los emprendedores como los proveedores de los servicios
publicitarios son lo que generara uso de la aplicacion y, por lo tanto, flujo de

ingresos y gastos. Sin los usuarios, la aplicacion simplemente no puede funcionar.

A partir de esta definicidn, se hall6 la oportunidad de manejar el proyecto mayormente a
través de la contratacion de servicios externos tanto de una agencia especializada en
desarrollo de apps moviles, como de asesoria y manejo contable al igual que la asesoria

legal.

En proyecciéon a un plan de escalabilidad, segun el desempefio del plan piloto, puede
abrir la posibilidad de expansion del equipo interno al manejar un capital mayor que
permitira, potencialmente, la creacién de una infraestructura con un equipo dedicado
enteramente al proyecto. Sin embargo, como punto de partida y buscando generar el
mayor retorno posible con un manejo adecuado de la inversién inicial, se hara la
contratacién de terceros especializados en cada area requerida para desarrollar y
levantar el proyecto.

Desarrollo de app movil: Se contratara una agencia especializada en desarrollo de

apps movil para la creacién de esta tanto para dispositivos iOS y Android.
Valor de desarrollo de app: $8.000

Mantenimiento y actualizaciones de app: De igual manera, el equipo de desarrollo
debera realizar un monitoreo constante de la app y realizar ajustes y actualizaciones para

asegurarse de que esta no presente problemas.

Valor de mantenimientos: $266.66 para mantenimientos rutinarios unitarios. Futuras

integraciones de nuevas caracteristicas se definiran a través de cotizacion.
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Alojamiento e infraestructura: Para que la aplicacion pueda ser descargada e instalada
por usuarios, lo mas recomendable es alojarlas en las tiendas oficiales para los
dispositivos moviles tanto iOS (Apple Store) como Android (Play Store). El alojamiento,
adicional de permitir a las apps ocupar un espacio en un entorno digital, también servira
como conducto para llegar a una mayor audiencia, asi como servird como plaza principal
para generar reputacion en base a las resefias dejadas por usuarios de esta que permitira
atraer nuevos usuarios potenciales al igual que ser un feedback para poder realizar

mejoras futuras al servicio.

De igual manera, sera necesario el pago de un dominio web y alojamiento para la
realizacion del blog y de la Landing Page para conversiones. Esto también permitira

implementar estrategia SEO para buscadores.
Valor de alojamiento:

e Play Store: Pago Unico $25.
e Apple Store: $99 anual.
e Dominio y Hosting Web: $80 anual.

Medios de pago: Los usuarios podran realizar sus transacciones a través de un botén
de pagos para tarjetas de crédito. Originalmente, se consider6 a PayPal como una
alternativa de pago, sin embargo, en los célculos realizados en la Tabla 1 se encontrd
que las transacciones realizadas con PayPal reducen el margen de ganancia en més del
50% versus el obtenido con transacciones con los botones de pagos de Paymentez y

Datafast.

Valor de boton de pagos Paymentez: 1.50%+IVA por transaccion con tarjeta de crédito
y $0.50+IVA por transaccién con tarjeta de débito.

Valor de boton de pagos Datafast: $4.75+IVA fijo por transaccion.
Valor de botén de pagos de PayPal: 4.4%+IVA+ISD fijo por transaccion.

Adicionalmente, estos métodos de pago estan sujetos a un rango variable adicional de
entre el 2% y el 15% segun la entidad bancaria emisora de la tarjeta de crédito y método

de pago utilizado, ya sea corriente, débito, diferido o con interés.
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Plan de medios: A través de la planificacion de medios definida en el capitulo dos, se
utilizard un presupuesto inicial de $3808.33, que sera utilizado tanto para los medios

tradicionales como los digitales que conforman la estrategia de publicidad.

Proceso de promocion: Acorde al modelo de negocio, la estrategia de comunicacién
sera rotativa. Utilizando el plan propuesto en el capitulo dos como referente de inicio para

la implementacién del plan piloto.

A futuro deberd realizarse una reinversion de publicidad con ajustes a la estrategia
original basadas en el desempefio de esta que generara cambios en los medios
definidos, asi como una variabilidad en el presupuesto destinado a cada medio en base
a la relacion porcentual de captacion, fidelizacion y de cierre de venta obtenida en cada

uno de estos.

Fuerza de ventas y servicio al cliente: La fuerza de ventas también estara enlazada
asesoria al cliente para el soporte que requieran los usuarios, como la resolucién de
problemas con las ventas. Para esto, la fuerza de ventas estara encargada de completar
la conversion de leads potenciales al igual que realizaran el manejo y apertura de casos
de resolucion cuando se presenten problemas con las ventas realizadas buscando la

solucién adecuada que beneficie a la parte afectada.
Valor: $800.70

Infraestructura externa: Tanto para lo referente a la parte contable como a la legal que
permitira el funcionamiento adecuado del proyecto con respecto a todas las regulaciones
requeridas para un negocio digital serdn obtenidas a través de la contratacion de

proveedores terceros especializados en cada una de estas areas.
Valor Contabilidad: $300
Valor asesoria legal: $500 por disefios legales.

Capital de trabajo: Se manejard un capital de trabajo fijjo de $13.500 para las
operaciones mencionadas que corresponden tanto al desarrollo de la plataforma, al igual
gue un mantenimiento, estrategia de medios, gastos generales, personal y otros

especificados en la Tabla 2.
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4.3 Modelo de negocio

El ingreso principal sera a través de la comision equivalente al 15% del valor total por
trabajo realizado exitosamente dentro de la plataforma. A partir de la investigacion
realizada, se identifico un alto desbalance de precios en el entorno publicitario a nivel de
pais por lo que fue necesario establecer una tabla de precios estandarizados de los
productos que se ofreceran en la plataforma que servirdn para regular los ingresos

generados durante cada periodo.
4.3.1 Estrategia de precios

La plataforma funcionaré a través de una tabla de precios definida en la Tabla 1 con
proyeccion a ofrecer otros productos relacionados a la publicidad tanto para medios
digitales como medios tradicionales segun el desempefio del plan piloto al igual de la

demanda de usuarios por estos servicios no incluidos en la tabla original.

Para la definicion de los precios de la tabla 1 se utilizaron criterios de valores a través de
una media de precios manejados en el entorno local para mantener estos competitivos
dentro de un contexto de servicios profesionales ofrecidos por proveedores freelance al
igual que agencias de publicidad. Con estos valores, los proveedores podran hacer un

Markup acorde a los requisitos especificos de cada trabajo solicitado.

Tomando como referencia a los precios definidos, se han definido valores en el mismo
anexo para estaciones promocionales tanto de temporada, como fechas estratégicas a
definirse a futuro. Segun el rendimiento del plan piloto, se puede implementar estos como

parte de una promocion por lanzamiento para impulsar el cierre de venta.
4.3.2 Fuentes de ingreso

El medio principal de ingreso es a través de las comisiones recibidas por trabajo realizado
completado exitosamente. Para esto se ha definido una comision inicial del 15%,
manteniendo el estandar de la industria dentro del pais. Segun el desempefio del
proyecto piloto, se implementara un sistema de suscripcion premium adicional que dara
a los usuarios acceso a mas herramientas al igual que exposicién en busquedas y

recomendaciones.
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4.3.3 Costos fijos

Equipo de trabajo: El equipo de trabajo representa un gasto fijo mensual acorde a los
valores definidos en la Tabla 2, correspondiendo estos al equipo de ventas y servicio al
cliente y el valor de la asesoria contable, correspondiendo a un costo total de $1600.70.

Alojamiento: Por la naturaleza del proyecto y el entorno digital para el que esta
disefiado, sera necesario realizar un pago anual de $99 por mantenerse alojada en Apple
Store para la descarga de usuarios iOS.

4.3.4 Costos de venta

Los costos de venta corresponden tanto a las comisiones obtenidas por los botones de
pago, los pagos a realizar a los proveedores y los servicios de para el funcionamiento y
monitoreo de la plataforma, refiriéndose medios de pago, internet y equipos necesarios
para el funcionamiento del proyecto.

Las comisiones de los botones de pago variaran segun el método de pago escogido por
los usuarios de las opciones definidas al igual que el producto de eleccion en base a los
valores de comisiones por alternativa de pago (informacion disponible en la Tabla 1). Sin
embargo, este costo podra variar en casos particulares en donde los proveedores coticen

un precio con Markup acorde a requisitos especificos del cliente.

De igual manera, en el costo se encuentran incluidas las cuentas por pagar a los
proveedores por el trabajo realizado que se mantendran con el 15% correspondiente al
valor de cada producto partiendo de la Tabla 1 como punto de referencia para la

plataforma, mientras que los proveedores recibiran el 85% de este.
4.4 Proyeccion de ventas

A partir de los célculos realizados correspondientes la Tabla 4 se realiz6 una proyeccion
de ventas tanto para el proyecto piloto, asi como una proyeccion con crecimiento para el
primer afio. Para esto, se definié una tasa de crecimiento del 20% en funcién de la
proyeccién de crecimiento de inversion en medios publicitarios en Ecuador (Figura 4)
obteniendo un valor estimado de ventas de $345.111,71 a través de la venta de 1215
productos publicitarios durante ese periodo con un ticket promedio de $284,42. De igual
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manera, se generd una proyeccion para 5 afios basados en esta tasa y un analisis de

escenarios con dos variaciones de esta.
4.5 Proyeccion de costos directos e indirectos

Partiendo de la proyeccion de ventas realizada, se gener6 una proyeccion en la Tabla 5
con el mismo criterio para proyectar los costos directos tanto para el proyecto piloto con
una estimacion de costos directos de $293.344,95. De la misma manera, en la Tabla 6
se realiz6 el mismo ejercicio de proyeccion correspondiente a los gastos indirectos,
obteniendo una estimacion de $28.180,25 para el primer periodo. A partir de estos

valores, se realizé una proyeccién para 5 afios para ambos.

Relacion Ventas - Costos
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Figura 66. Relacion de Ventas y Costos.
4.5.1 Margen bruto y operativo

A patrtir de los calculos obtenidos en la Tabla 7 de proyeccién de costos y margen, el
margen bruto corresponde al 15% del beneficio directo de los servicios de mediacion de
la plataforma. Por otra parte, el margen operativo, tomando todos los costos generales
operativos corresponde al 8.50% de este.
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4.5.2 Utilidad

Con los valores obtenidos en las tablas 3,4 y 5 se encontr6 la utilidad bajo el mismo
modelo de proyeccion, obteniendo una utilidad de $10,320.29 para el plan piloto, una
proyeccion de utilidad para el primer afio de $55,399.34 y un potencial de crecimiento
del 20% anual con potencial de alcance de $114,876.06 para el quinto afio dentro de

condiciones optimistas para el proyecto. Calculos detallados en la Tabla 7.
4.6 Estado de resultados y Balance General

A través del andlisis y calculos realizados anteriormente, se realizé una tabla de Estado
de Resultados al igual que una para el Balance General correspondiente a la Tabla 8, el
cual mantiene el modelo de proyeccién de 5 afios que servird tanto como una vista
general para evaluar la rentabilidad del proyecto al igual que un punto a partir del cual se

podra calcular el retorno de la inversion.

El Estado de Resultados actia como un resumen indicador de la relacion a las ventas,
los costos y gastos de cada periodo que sirven para analizar la rentabilidad de este en
base a una relacién de pérdidas y ganancias. En el ejercicio realizado en la se puede
observar el potencial de crecimiento con una proyecciéon de crecimiento del 20% puede
generar rentabilidad a partir del primer afo.

De igual manera, el Balance General muestra un resumen sobre la condicién financiera
del proyecto tomando en cuenta la evolucion de este con respecto al total de activos,
pasivos y como estos se resumen en el Total de Pasivo y Patrimonio de la empresa a
partir de los calculos realizados en las Tablas anteriores. Una de las ventajas del proyecto
al ser desarrollado para medios digitales a través de la contratacion de terceros resulta
en una menor depreciacién de Activos No Corrientes, dado que para el proyecto piloto
Nno es necesario contar con una infraestructura fisica como una oficina y, por lo tanto, los

equipos y similares que puedan generar una depreciacion acumulada mas alta.

Dentro del detalle del Balance también se puede observar la relacion de los Pasivos con
el Patrimonio del proyecto. Es decir, la relacién entre las deudas y obligaciones que tiene

la empresa con respecto a sus aportaciones, tomando en cuenta al capital social, al igual
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que las utilidades manteniendo el planteamiento de crecimiento del 20% por periodo

utilizado durante todo el andalisis financiero.

De igual manera, se ha generado un estado de resultados para un escenario pesimista
y uno realista, tomando en cuenta las variaciones en ventas y tasa de crecimiento para

la generacion de utilidad.
4.7 Indicadores financieros y Razones de Rentabilidad

En la Tabla 9 se realiz6 el calculo de indicadores para analizar la relacion entre liquidez,

endeudamiento y rentabilidad del proyecto.
4.7.1 Indicadores financieros

indice de liquidez: Los calculos realizados para el indice de solvencia indican que
durante el primer periodo el proyecto contara con 1.10 para respaldar cada obligacién de
1 para el final del primer periodo, llegando a tener 1.27 con el planteamiento de

crecimiento para el quinto afio.

indices de endeudamiento: En esta seccion del analisis se identifico que la empresa
utiliza un indice del 89% para financiar los activos con relacién al patrimonio durante el

primer periodo, logrando reducirlo a un 78% para el quinto afo.
4.7.2 Razones de rentabilidad

Con estos indicadores, se encontré que el rendimiento de la inversion sobre el patrimonio
tiene un rendimiento del 89.9% proyectado para el final del primer periodo, mientras que
tanto el rendimiento sobre los activos como la inversion mantienen una media del 8%

durante los periodos.

Una vez identificados los indicadores financieros, se realizaron los calculos
correspondientes a la Tabla 10 en donde se encontréd el Punto de Equilibrio, al igual que

el Flujo de Caja y el Retorno de la Inversién del proyecto detallado a continuacion:

Punto de equilibrio: A través de una relacion entre el precio de venta, las unidades
vendidas, el costo variable unitario y los costos fijos del proyecto, se encontré que el

punto de equilibrio se encontrara al superar los $57,969.11 en ventas.



115

Flujo de efectivo positivo: El flujo de caja actia como un simulador de movimiento
virtual de dinero del proyecto, refiriéndose a la entrada y salida de dinero que puede tener
el proyecto durante el periodo planteado de 5 afios. Durante el analisis realizado se
encontré la relacion sobre el inicio del proyecto con la inversion inicial de $8000
correspondiente al desarrollo de la aplicacion y como esta influye directamente en el flujo
de caja, el cual, a partir de los calculos realizados, sera positivo para el final del primer

periodo.
4.8 ROI

En relacion con la cantidad de ingresos y los costos se encontrd que el proyecto tiene un

Retorno de la inversion del 17.65%.
4.9 Analisis de Escenarios

Partiendo de la informacién obtenida en el andlisis, buscando tener una comprension
mas acertada sobre la rentabilidad y la proyeccion a futuro del proyecto se realizdé un
Andlisis de Escenarios detallado en la Tabla 11. A través de este se identificO dos
escenarios, uno optimista y uno pesimista con relacion a la inversion inicial, el nimero
de periodos, el valor residual, los ingresos, la tasa de descuento, el costo variable, la
tasa de crecimientos y los costos fijos para identificar en qué momento el flujo neto se
volvera positivo en cada uno de los escenarios durante los 5 periodos planteados en el
analisis.

Escenario Optimista: Para el desarrollo del escenario optimista se tomaron en cuenta

los siguientes factores:

Inversion inicial de $8.000, con una proyeccion de 5 afios, un valor residual de $2.500,
ingresos de $414.000, una tasa de descuento del 15%, costo variable del 1%, 20% de

tasa de crecimiento de ingresos y 1% de costos fijos.

Durante el analisis de escenario optimista se encontré que tanto el Flujo Neto como el
Valor Presente seran positivos a partir del segundo periodo, manteniendo un flujo neto
proyectado positivo de 497 en el segundo periodo y un valor presente proyectado

pasados los 5 periodos planteados de 861.
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Escenario Pesimista: Para el desarrollo del escenario pesimista se utilizaron los
mismos criterios que el escenario optimista con la diferencia de la reduccion de la tasa
de descuento del 15% al 7.5%, reduccion de ingresos a $207.000 y tasa de crecimiento
de ingresos del 10%. Similar al primer escenario, en el analisis pesimista tanto el Flujo
Neto como el Valor presente también seran positivos para el segundo periodo, indicando
un flujo neto positivo de 413 durante el segundo periodo y un valor presente proyectado

para el final de los periodos de 553.

Escenario Realista: En el escenario realista se tomo en cuenta una media de ingresos
de $310.000, una tasa de descuento del 10% y una tasa de ingresos del 15%. Esto

resulté en un flujo neto de 454 para el segundo periodo y 693 para el quinto.

VAN y TIRY’: Con el andlisis de escenarios se identificd el valor presente para ambos
casos. A través de una relacion del valor presente y la inversion inicial se identifico el
Valor Actual Neto. De igual manera, a través del Flujo Neto de cada escenario, se

encontrd la Tasa Interna de Retorno detalladas en la Tabla 11.

Escenario Optimista: Durante el andlisis del primer escenario se obtuvo un VAN de
656.07 y un TIR del 43%.

Escenario Pesimista: En el analisis del segundo escenario se encontr6 un VAN de
436.01 y un TIR de 24%.

Escenario Realista: El analisis del tercer escenario resulté en un VAN de 608.42 y un
TIR del 33%.

En los tres escenarios, el VAN es positivo que hace que el proyecto sea una buena
opcion de inversiéon. De igual manera, el TIR es positivo en relacion con la Tasa de
descuento. El proyecto genera rentabilidad en condiciones Optimas, realistas y

pesimistas.

Analisis de Sensibilidad: Con los datos encontrados se realiz6 un andalisis de

sensibilidad para identificar las ventajas y desventajas econOmicas del proyecto,

16 Valor Actual Neto
17 Tasa Interna de Retorno
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identificando el punto de equilibrio financiero exacto en relacion de las ventas y los
gastos. Para el detalle de calculos referirse a la Tabla 12 en Anexos.

Escenario Optimista: En este escenario el punto de equilibrio financiero se logra cuando
los gastos son de 493 (en miles) y las ventas de 497.

Escenario Pesimista: El punto de equilibrio financiero se encuentra cuando las ventas

llegan a 426 y los gastos 422.

Escenario Realista: En condiciones realistas, el punto de equilibrio se encuentra cuando

los gastos son de 450 y las ventas 454.
4.10 Interpretacion de datos

El andlisis financiero del proyecto reveld informacion crucial acerca de la rentabilidad de
este. Los calculos realizados muestran un nivel bueno de retorno a partir del tercer afo
con una proyeccion de crecimiento. El desarrollo de escenarios positivo, negativo y
realista confirman que la inversidbn da una buena tasa interna de retorno en lastres

alternativas.

El modelo de negocio puede quitar atractivo desde una perspectiva financiera debido a
la alta facturacion versus la utilidad generada y su relacion de comisiones y utilidad
generada por este generan un flujo alto de dinero del cual se obtiene una utilidad
pequefia. Sin embargo, el proyecto muestra potencial para generar rentabilidad y un
retorno de la inversion positivo tanto en escenarios pesimistas como optimistas y

realistas.

Por esto, a partir de los calculos desarrollados, el proyecto representa una buena opcién
de inversién. De todas formas, es necesario considerar un refinamiento para su
lanzamiento en funcion del mercado potencial y ajustes al modelo que permitan crear
una version mejorada en un entorno mas amigable y rentable para su lanzamiento post

temporalidad econdmica causada por el Covid-19.
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Capitulo 5. Conclusiones y recomendaciones

A través de este proyecto se comprobo la existencia de oportunidad de mercado en el
entorno publicitario. Un proyecto digital, enfocado en ayudar a generar plazas de trabajo
y ofrecer seguridad a los compradores en el pais, sobre todo tomando en cuenta las
consecuencias generadas por la pandemia del Covid-19, definitivamente representa una
oportunidad con gran potencial de negocio de ser manejada adecuadamente. La oferta
y demanda por servicios publicitarios es grande en el mercado nacional, sobre todo con

el nacimiento de nuevos microemprendimientos. Es posible realizar el proyecto.

Esta propuesta de solucion digital contribuye a todas las partes involucradas. En el caso
de profesionales publicitarios, genera un espacio para que puedan promover sus
servicios y ser remunerados adecuadamente. De igual manera, los consumidores
contaran con un entorno seguro en el que no deberan preocuparse por obtener un mal
resultado o ser estafados. La propuesta genera un balance que en conjunto con la
estandarizacion de precios puede apoyar a la autorregulacion del sector publicitario,

tanto en valores como en el funcionamiento adecuado que este necesita.

A partir de los resultados obtenidos, en funcion de las diferentes areas que componen el

trabajo realizado, se realizan las siguientes recomendaciones:
5.1 Recomendacion sobre el modelo de negocio

La solucién mediadora es una propuesta atractiva para ambos mercados meta, tanto
proveedores como consumidores. Se recomienda plantear otros medios de ingreso mas
alla de la comisién por trabajos realizados, refinando hacia un modelo premium de
exposicion con otros beneficios a través de un modelo de suscripciébn en complemento
con compras de exposicién puntuales. De igual manera, considerar la implementacion
de publicidad de interés dentro de la plataforma en medida de que esta no afecte a la

experiencia del usuario, quizas con un modelo freemium.

El modelo de negocio es retador, requiere de un volumen de ventas alto y constante para
funcionar. Por esto requerira de una campafa agresiva para funcionar, buscando la
captacién constante de nuevos usuarios y flujo de ventas dentro de un modelo de

expansion de negocio para captar un share alto de mercado. Esto también permitira
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acortar el tiempo de retorno a través de una estrategia enfocada a la generaciéon de
volumen de ventas. El modelo propuesto es alcanzable y superable, por lo que este es

una alternativa valida a ejecutarse.
5.2 Recomendacién sobre investigacion

El proyecto permiti6 el levantamiento de informacion esencial sobre el potencial de
realizar proyectos para este mercado. Sin embargo, también demostré lo abandonado
gue este se encuentra. La informacion oficial disponible de este es minima, por lo cual el
el proceso de investigacion requiridé de ajustes como correlaciones con datos oficiales
antiguos al igual que generales del pais; sin especificaciones del entorno publicitario. Si
bien esto aportd para aterrizar el modelo de negocio en la alternativa de soluciéon
mediadora, el resultado y alcance real sigue siendo una estimacion. Es importante
realizar mas estudios para el levantamiento de informacidén sobre este entorno a nivel
local, con datos oficiales actualizados que permitan tener una percepcién mas acertada

sobre las tendencias y como estas influyen en este mercado.

Es por esto por lo que, si bien el analisis y toda la investigacion realizada identifican un
mercado potencial, se sugiere realizar un analisis mas profundo acorde a los recursos

para la implementacion de proyectos similares a futuro.

Similarmente, este debe plantearse a través de un modelo escalable compuesto de una
fase inicial de proyecto a través de una prueba piloto que permita levantar mas
informacion de desempefio para realizar un plan de expansion acorde. Se debe medir y
perfeccionar la experiencia del usuario a la par del plan que permita ofrecer los servicios

en otras provincias y, eventualmente, en otros paises segun el desempefio del proyecto.
5.3 Recomendacion sobre modelo de inversion

A través de los célculos realizados y el andlisis de escenarios se comprobd la rentabilidad
del proyecto con un retorno de la inversion a partir del tercer afio para la generacion de

ingresos. Se recomienda invertir en el negocio con las siguientes consideraciones:
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e Contemplar una inversion mas fuerte a un plazo mas largo en conjunto con una
estrategia de conversidn que permita tener mayor cobertura y conversiones a
corto plazo.

e Esta inversion aportara la generaciéon de un mayor volumen al propuesto, lo que
podra acelerar el proceso hacia la rentabilidad del proyecto.

e De igual manera, la estrategia de comunicacion debera contar con medios y
presupuesto destinado a pauta permanente para la captacién de nuevos usuarios
al igual que Remarketing para generar nuevas compras de los usuarios de la
comunidad.

e Para esto sera necesario obtener mayores fuentes de financiamiento que permitan
hacer una inversion mas grande en los recursos de comunicacion y desarrollo de
plataforma.

e Esto permitira la implementacion de herramientas mas precisas que apoyen al
proyecto, como la integracion de un software de CRM para refinar los procesos

de conversion y fidelizacion.

Estos ajustes resultaran en una mayor tasa de retorno y superacion del punto de
equilibrio en un periodo méas corto adicional al mejor posicionamiento de marca en

funcién del mercado publicitario.
5.4 Sobre estrategias de Marketing

Los recursos para la difusion de la solucion planteados estan enfocados en el uso de
medios digitales. Esto para aprovechar el alto alcance y capacidad de realizar ajustes
gue tienen en comparacion de los medios tradicionales. De todas maneras, estos no se
han ignorado en su totalidad, manteniendo el uso de Mupis publicitarios en la ciudad. Se
debe considerar la inclusion de otros medios tradicionales a futuro con relacion al

crecimiento del proyecto, en donde sea factible invertir en recursos ATL.

Si bien el proyecto es digital, se debe recordar que otros servicios que han pasado por
el proceso de “uberizacion” (Abad, 2018.) no han abandonado a los medios tradicionales,
puesto que existe audiencia que se encuentra en estos, lo que los sigue manteniendo

relevantes para la captacion y conversion de nuevos mercados potenciales. Se debe
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generar un mix de medios tradicionales y digitales en funcién del crecimiento de la

plataforma y los presupuestos destinados para la comunicacion.
5.5 Conclusiones

Este trabajo de investigacion aportd para el dominio de estrategias digitales al igual que
a la formulacion de un plan de negocios a través de un modelo de aplicacion para un
entorno real, tomando en cuenta todas las variables necesarias para realizar e

implementar un negocio en un ecosistema digital.

Mind Map representa uno de los primeros pasos de lo que podria ser el detonante de un
buen futuro para el entorno publicitario: uno con un manejo adecuado de precios,
garantias para todas las partes involucradas y profesionalismo que generen resultados
de calidad que ayuden tanto a proveedores como consumidores a crecer en conjunto en

sus lineas respectivas de negocio a través de una solucion 100% digital.

Tanto la investigacion, el disefio de la propuesta de solucién planificacion y futura
implementacion de la plataforma en conjunto con un plan de promocién aprovechan los
recursos digitales, impulsando a la factibilidad del proyecto, que hara posible realizar
pruebas a costos menores para generar un plan de aplicacion y expansion a futuro mas

eficiente a través de la maximizacion de estos recursos.

El entorno necesita cambiar y el proyecto demostré que existe la posibilidad para generar
este cambio. Esto ocurrirhd siempre y cuando sigan apareciendo nuevos proyectos y
propuestas que aprovechen las oportunidades y potencial que este tiene. Este no
mejorara solo, sino que ayudara al nacimiento y crecimiento de negocios hoy mas que
nunca son necesarios para el mundo. El potencial tanto de este sector en conjunto con

los entornos digitales no se debe desperdiciar.
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ANEXOS



ANEXO 1

Contenidos del Codigo QR:

1. Video de Prototipo Mind Map
2. Entrevistas Realizadas
3. Resultados de Encuestas

Figura 31. Codigo QR Mind Map. Cdédigo con un link a una carpeta online que contiene:
video de prototipo de plataforma utilizado en entrevistas, entrevistas de investigacion
cualitativa y resultados de estudio cuantitativo de encuestas.



ANEXO 2

Disefio de Entrevista

Investigacion Cualitativa: Diseio de entrevista

Objetivo: Identificar si existe demanda para contratar servicios de publicidad a través
de la plataforma versus los medios tradicionales como el contrato de agencias u otros
servicios profesionales y no profesionales.

Seleccion de muestra: 9

s 3 emprendedores de microemprendimientos
» 3 empresanos de medianas empresas
+ Jempresarios de grandes empresas

Preguntas y guia para entrevista

£ Como ha cambiado la metodologia y como ha influido el ritmo de trabajo de su

empresa a partir de la pandemia del Covid-197?

£ Qué medidas han tomado para el mantenerse funcionando? (Refinéndose tanto a
cambios como implementacion de Teletrabajo y, de ser posible, hablar sobre recortes

de gastos)

¢ Como se ha hecho el manejo de publicidad ante esta situacion? Subid, bajo, se

elimind la inversion, etc.

+ A pesar de la situacion, ;habria apertura para realizar publicidad en estos
momentos?

* Sea hoy o a futuro, con el cambio de metodologia de trabajo que nos ha llevado
a un estilo de vida mas hacia la parte digital, ; Estarian dispuestos a trabajar en
material publicitario, realizaciones de campafias y otras estrategias a través de

una plataforma 100% digital?
Explicacién/presentacion del concepto de la plataforma
Discusion/percepcion de la plataforma
Identificar si hay demanda para el uso de la plataforma

& Qué ventajas/caracteristicas/expectativas harian que contrate servicios para material

publicitario a través de la plataforma?|

Percepcidn de precios, regulaciones y métodos preferidos de pago



ANEXO 3

Disefio de Encuesta

Teletrabajo Creativ

Esta invesligacion es realizads come parie de un proyecio universitario para analizer el nivel de interés de los
usuafios en trabajar & traves de una plataforma digital para la realizacidn de proyectos publicitarios

Edad

Menos de 20
20-25
26-30
37-35
36-20

47 en adelante

s Donde vives actualmenta? ©
Quiln
Guayaquil

Cuenca

iCuales de las siguientes opciones describen mejor &l trabajo que realizas actualmente? ©

Disefie Grifico

Animacion y Multimedia
Programasian

Disefio y Froduccion ge Audio
Disefio y Produccin de Video

Other..

iTe gustaria realizar trabajos publicitarios a traves de una plataforma segura peor internet para
amprendimisntos y olras empresas?

Tal vez

Mo



T2 gustaria realizar trabajos publicitarios a traves de una plataforma segura por internet para
smprandimisntos y otras empresas?

5i esta plataforma te ayuda s conseguir nuevos clientes, jEstarias de acusrdo en dar un
percentaje comao comision a la plataforma por cada trabajo realizado exitosamente?

Si

Tal ver

LQé te parece pagar e 10% de comigién por provecto completads? *
Barato

Marma

Caro

1 Por cual medio preferirias recibir tus pagos? *

Transferencia bancarla

Retire de diners por Western Union
FayPal

Acreditacidn

Other..

Una wez completado o trabajo jTe gustaria calificar y ser calificado por tus clientes segon su
zatisfaccidn con al producto v su experisncia en general?

5

Mo

1Cuantos trabajos al mes esperas realizar a través de la plateforma? *

Menos de &
570

Mas de 10

i Pagarias un valor de suscripcion por funciones adicionales como almacenamiento de tus
trabajos en la nube, muestra de portafolio en tu perfil y mayor exposicion?

5
Tal vez

Mo



ANEXO 4

Tabla 1

Tabla de Precios

Tabla 1

Tabla de Precios

. N Comision  Comision N . Ganancia ~ Ganancia
Precio IVA Comision Precio  Promocional Comisién  Costo de Comision Comision Ganancia Ganancia
Producto Precio + IVA .. Paymentez Paymentez ISD  Paymentez Paymentez
Unitario Productos Mind Map Promocional +IVA Promocional Produccion Cré N Datafast PayPal . - Datafast PayPal
rédito Débito Crédito Débito
Logotipo $150.00 $18.00 $168.00 $22.50 $75.00 $84.00 $10.08 $127.50 $2.52 $0.56 $5.31 $7.39 $8.40 $19.98 $21.94 $17.19 $6.71
Audio Publicitario 1 min $350.00 $42.00 $392.00 $52.50 $175.00 $196.00 $23.52 $297.50 $5.88 $0.56 $5.31 $17.25  $1960 $46.62 $51.94 $47.19 $15.65
Locucién 1 min $100.00 $12.00 $112.00 $15.00 $50.00 $56.00 $6.72 $85.00 $1.68 $0.56 $5.31 $4.93 $5.60 $13.32 $14.44 $9.69 $4.47
Animacién de Video 1 min $400.00 $48.00 $448.00 $60.00 $200.00 $224.00 $26.88 $340.00 $6.72 $0.56 $531 $19.71 $2240 $53.28 $59.44 $54.69 $17.89
Grabacién de Video 1 min $500.00  $60.00 $560.00 $75.00 $250.00 $280.00 $33.60 $425.00 $8.40 $0.56 $5.31 $2464 32800  $66.60 §74.44 $69.69 $22.36
Manejo Redes Sociales x 1 $250.00 $30.00 $280.00 $37.50 $125.00 $140.00 $16.80 $212.50 $4.20 $0.56 $5.31 $1232  $1400 $33.30 $36.94 $32.19 $11.18
Arte para Redes $80.00  $960 $89.60 $12.00 $40.00 $44.80 $5.38 $68.00 $1.34 $0.56 $531 $394 $4.48 $10.66 $11.44 $6.69 $358
Adaptacion de Artes $40.00 $4.80 $44.80 $6.00 $20.00 $22.40 $2.69 $34.00 $0.67 $0.56 $5.31 $1.97 $2.24 $5.33 $5.44 $0.69 $1.79
llustracion $80.00  $9.60 $89.60 $12.00 $40.00 $44.80 $5.38 $68.00 $1.34 $0.56 $5.31 $3.94 $4.48 $10.66 $11.44 $6.69 $3.58
Estudio de Mercado $600.00 $72.00 $672.00 $90.00 $300.00 $336.00 $40.32 $510.00 $10.08 $0.56 $5.31 $2957 $3360 $79.92 $89.44 $84.69 $26.83
Estrategia de Markefing $300.00 $36.00 $336.00 $45.00 $150.00 $168.00 $20.16 $255.00 $5.04 $0.56 $531 $1478  $1680 $39.96 $44.44 $39.69 $13.42
Landing Page $300.00 $36.00 $336.00 $45.00 $150.00 $168.00 $20.16 $255.00 $5.04 $0.56 $5.31 $1478  $1680 $39.96 $44.44 $39.69 $13.42
Sitio Web Wordpress $600.00 $72.00 $672.00 $90.00 $300.00 $336.00 $40.32 $510.00 $10.08 $0.56 $5.31 $2957 $3360 $79.92 $89.44 $84.69 $26.83
Optimizacién SEO $350.00 $42.00 $392.00 $52.50 $175.00 $196.00 $23.52 $297.50 $5.88 $0.56 $5.31 $17.25 $1960 $46.62 $51.94 $47.19 $15.65
Esfrategia SEM $250.00  $30.00 $280.00 $37.50 $125.00 $140.00 $16.80 $212.50 $4.20 $0.56 $5.31 $12.32  $14.00  $33.30 $36.94 $32.19 $11.18
Nota . Las fransacciones con PayPal reducen reducen la ganancia en més del 50% para compras superiores a $50
Sin embargo en compras menores a $50 da mayor ganancia que el boton de pagos de Datafast
Todos los precios son base y tendrén la opcién a hacer un Markup en base a los requerimientos particulares de cada proyecto
Tabla 2
Detalle de Presupuesto
Tabla 2
Detalle de Presupuesto Gasto Real por mes
: Presupuesto Gastado hasta
Categorias P Restante Enero Febrero Marzo
Total Hoy

Desarrollo APP $ 8,000.00 $ 8,000.00 FAY $000 $8,000.00

Alojamiento $200.00 $200.00 AN $0.00 $200.00

Mantenimiento $ 266.66 $ 266.66 $0.00 $ 266.66

Botdn de pago $ 600.00 $600.00 AN $000 $600.00

Mupis $1471.28 $1471.28 AN $0.00 $490.43 $490.43 $490.43

Landing Page y blog $ 500.00 $ 500.00 $0.00 $ 500.00

Facebook e Instagram $ 400.00 $400.00 FaN $0.00 $100.00 $150.00 $150.00

Spotify $587.05 $ 587.06 ¢ $0.00 $350.00 $118.53 $118.53

Google Ads $ 300.00 $ 300.00 $000 $100.00 $100.00 $100.00

Youtube Ads $200.00 $ 200.00 $0.00 $100.00 $100.00

Ventas y servicio al cliente $800.70 $800.70 A $000 $266.90 $266.90 $ 266.90

Contabilidad $300.00 $ 300.00 $0.00 $100.00 $100.00 $100.00

Asesoria Legal $500.00 $ 500.00 $0.00 $500.00

Total $13325.69 $12,525 $801 $11,307 $1,493 $1,326

Nota. Elplan piloto esté planteado para 3 mesesen los cuales se medira su rendimiento para planificar su escalabilidad.



ANEXO 6

Tabla 3

Distribucién de Presupuesto Publicitario Primer Afio

Tabla 3
Distribucién de Presupuesto Publicitario Primer afio Gasto Real por mes 5%
N Presupuesto Restante Primer Segundo Tercer Cuarto . .
Categorias Presupueso Total Plan Piloto Annual Enero Febrero Marzo Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre Primer Afio
Mupis $5,885.16 $1,471.29 @ $4413.87 $490.43 $490.43 $490.43 $1,471.29 $1,471.29 $1,471.29 $1,471.29 $5,885.16
Landing Page y blog $2,155.06 $50000 @ $1,655.08 $ 500.00 $ 500.00 $ 525.00 $ 55125 $578.81 $2,155.06
Facebook e Instagram $1,724.05 $40000 @ $1,324.05 $ 100.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 400.00 $420.00 $ 441.00 $ 463.05 $1,724.05
Spotify $2,530.28 $ 587.06 @ $1,943.23 $ 350.00 $118.53 $118.53 $587.06 $616.41 $647.23 $ 679.59 $2,530.28
Google Ads $1,293.04 $30000 @ $993.04 $100.00 $100.00 $ 100.00 $ 300.00 $315.00 $330.75 $347.29 $1,293.04
Youtube Ads $ 862.03 $20000 @ $662.03 $ 100.00 $ 100.00 $ 200.00 $210.00 $220.50 $23153 $862.03
Total $ 14,450 $3,458 $10,991 $1,640 $369 $469 $3,458 $3,558 $3,662 $3,772 $14,450
Nota. El plan piloto esta planteado para 3 meses. Una vez concluida la fase de adopcion, la distribucion del presupuesto variara acorde al desempefio de cada medio.
Tabla 4
-z
Proyeccion de Ventas
Tabla 4
Proyeccion de Ventas 5% 20%
Cantidad Ventas -
Producto Precio Trimestral Proyectadas Segundo Trimestre Tercer Trimestre Cuarto Trimestre Total Afio Calmdades 2021 2022 2023 2024
Unitario Cero Afio Cero
Proyectada  Primer Trimestre
Logotipo $200.00 30 $6,000.00 $6,300.00 $6,615.00 $6,94575 $25,860.75 129 $31,032.90 $37,23948 $44,687.38 $53,624.85
Audio Publicitario 1 min $400.00 18 $7,200.00 $7,560.00 $7,938.00 $8,33490 $31,032.90 78 $37,23948 $44687.38 §$53,624.85 564,349 82
Locucidn 1 min $150.00 15 $2,250.00 $2,362.50 $2,480.63 $260466 $9,697.78 65 $11,637.34 $13964.81 $16,757.77 $20,109.32
Animacion de Video 1 min $450.00 15 $6,750.00 $7,087.50 $7.441.88 §7.813.97 $29,093.34 65 $34,912.01 $41,89442 §50,273.30 $60,327.96
Grabacion de Video 1 min $550.00 24 $13,200.00 $13,860.00 $14,553.00 $15,280.65 $56,893.65 103 $68,272.38 $81926.86 $9831223 $117,97467
Manejo Redes Sociales x 1 $300.00 30 $9,000.00 $9,450.00 $9,922 50 $10,418.63 $38,791.13 129 $46,549.35 $5585922 $67,031.06 $80,437.28
Arte para Redes $130.00 24 $3,120.00 $3,276.00 $3,439.80 $3,611.79 $13,447.59 103 $16,137.11 $19,364.53 $23,237.44 $27,884.92
Adaptacién de Artes $100.00 45 $4,500.00 $4,725.00 $4,961.25 $5209.31 $19,395.56 194 $2327468 $2792961 $33,51553 $40,218.64
llustracion $130.00 30 $3,900.00 $4,095.00 $4,299.75 $451474 $16,809.49 129 $20,17139 $2420566 $29,046.79 $34,856.15
Estudio de Mercado $650.00 12 $7,800.00 $8,190.00 $8,599.50 $9,029.48 $33,618.98 52 $40,342.77 $48411.32 $58,093.59 $69,712.31
Estrategia de Marketing $350.00 12 $4,200.00 $4.410.00 $4,630.50 $4.862.03 $18,102.53 52 $21723.03 $26,06764 $31281.16 $37,537.40
Landing Page $350.00 6 $2,100.00 $2,205.00 $2,315.25 $2,431.01 $9,051.26 26 $10,861.52 $13,033.82 $1564058 $18,768.70
Sitio Web Wordpress $650.00 9 $5,850.00 $6,142.50 $6,449.63 $6,772.11  $25214.23 39 $30,257.08 $36,308.49 $43,570.19 $52,284.23
Optimizacion SEQ $400.00 6 $2,400.00 $2,520.00 $2,646.00 $2,778.30 $10,344.30 26 $12,413.16 $14,895.79 $17,874.95 $21,449.94
Estrategia SEM $300.00 6 $1,800.00 1,890 00 $1,984 50 $208373 $7.75823 26 $930087 §1117184 $1340621  $16,087 46
Total $340.67 282 $80,070.00 $84,073.50 $88,277.18 $92,691.03 $345,111.71 1215 $414,134.05 $496,960.86 $596,353.03  $715,623.64

Nota. La cantidad de ventas por producto estara sujeta a cambios en su tasa de crecimiento segiin la demanda de estos por parte de los compradores



ANEXO 8

Tabla 5

Proyeccion de Costos Directos

Tabla 5

Proyeccion de Costos Directos

5% 20%

Costo de Costo de Costo

Producto Mano de o Ventas Segundo Tercer Cuarto Total Primer Directo Segundo Tercer Cuarto Quinto
Obra Primer Trimestre  Trimestre Trimestre Afio Promedio Afio Afio Afio Afo

Directa Trimestre Unitario
Logotipo $5,100.00 7% $5,100.00 $5,355.00 $562275 $590389 $2198164 $17000 $2637797 $3165356 $37,98427 $45581.12
Audio Publicitario 1 min $6,120.00 9% $6,120.00 $6,426.00 $6,747.30 $7,084.67 $26,377.97 $340.00 $31653.56 $37,98427 $45581.12 $54,697.35
Locucién 1 min $1,912.50 3% $1,91250 $2,00813 $2,10853 $221396  $8243 11 $127 50 $0,801.74 $1187008 $1424410 $17,092.92
Animacién de Video 1min  $5,737.50 8% $5,737.50 $6,024.38 $6,32559  $6,641.87 $24,72934  $382.50 $2967521 $3561025 $42,732.30 $51,278.76
Grabacién de Video 1 min ~ $11,220.00 16% $11,220.00 $11,781.00 $12,37005 $1298855 $4835060 $46750 $58,031.52 $B9637.83 $83565.39 $100,278.47
Manejo Redes Socialesx 1 $7,650.00 1% $7650.00 $8,03250 $8,43413 $8855.83 $3297246  $255.00 $39566.95 $47.480.34 $56,976.40 $68,371.69
Arte para Redes $2652.00 4% $2,652.00 $2,78460 $2,92383 $307002 $1143045 $11050 $1371654 $1645085 $19,751.82 $23702.18
Adaptacidn de Artes $3,825.00 6% $3,825.00 $4,01625 $4217.06 $4,42792 $16,486.23 $85.00 $10,78347 $23,740.17 $28488.20 $34,185.84
llustracién $3,315.00 5% $3,31500 $348075 $365479 $383753 $1428806 $11050 $17,14568 $20,57481 $2468978 $2962773
Estudio de Mercado $6,630.00 10% $6,630.00 $6,96150 §$7,309.58 $7,675.05 $28576.13  $552.50  $3429135 $41,14063 $49,379.55 $50,255.46
Estrategia de Marketing $3,570.00 5% $3,570.00 $3,74850 $3,93593 $4,132.72 $15387.15  $297.50 $18,464.58 $22,157.49 $26,588.99 $31906.79
Landing Page $1,785.00 3% $1,785.00 $1,87425 $1,967.96 $2,066.36  $7,693.57 $297.50 $9,232.29 $11,078.75 $1329449 $15053.39
Sitio Web Wordpress $4,972.50 7% $497250 $5221.13 $548218 $5756.29 $21,43210 $552.50 $25718.52 $30,862.22 $37,034.66 $4444160
Optimizacién SEQ $2,040.00 3% $2,040.00 $2,14200 $224910 $2,361.56  $8,792.66 $340.00  $10,551.19 $12,661.42 $15193.71 $18232.45
Estrategia SEM $1,530.00 2% $1,530.00 $1,606.50 $1,686.83 $1,771.17  $6,594.49 $255.00 $7,913.39  $9496.07 $11,39528 $13,674.34
Total $68,050.50 100%  $68,059.50 §71,462.48 $75,035.60 $78,787.38 $203,344.95" $280.57 $352,013.94 $422,416.73 $506,900.08 $608,280.09
Nota. Realizado a partir de la proyeccion de ventas estimada para el trimestre de duracién del plan piloto.
ANEXO 9
Tabla 6
Proyeccion de Costos Indirectos
Tabla 6
Proyeccion de Costos Indirectos

Costos Indirectos
$4,099.69 5% 20%
Costo de Costos Costos

Producto Mano de % Indirectos Gastos Indirectos ~ Segundo Tercer (_Zuartu Total Primer ~ Segundo Tercer Cuarto Quinto

Obra de Generales  Primer Trimestre  Trimestre Trimestre Afio Afio Afio Afio Afio

Directa Ventas Trimestre
Logotipo $5,100.00 7% $37485 $18.73 $393.38 $472.06 $566.47 367976 $211167  $2,534.01 $3,040.81 $3,64897 $437876
Audio Publicitario 1 min $6,120.00 9% $449 58 $22.48 $472.06 $566.47 $679.76 $81572 " $2,534.01 $3,040.81 $364897 $437876  $525451
Locucion 1 min $1,912.50 3% $140.49 $7.02 $147.52 $177.02 $212.43 $25491 " $791.88 $950.25 $1,140.30  $1,368.36  $1,642.04
Animacién de Video 1 min $5,737.50 8% $421.48 $21.07 $442.55 $531.06 $637.28 $76473 7 $2,375.63  $2,850.76  $3420.91 $4,105.09  $4,926.11
Grabacion de Video 1 min ~ $11,220.00 16% $824.23 $41.21 $865.44 $103853 $124623 $149548 " 5464568 $557481 $668977 $802773  $963328
Manejo Redes Socialesx1  $7,650.00 1% $561.97 $28.10 $590.07 $708.09 $849.70 $1,019.64 " $3,167.51 $3,801.01 $4,561.21 $547345  $6,568.14
Arte para Redes $2,652.00 4% $194 82 $9.74 $204.56 $24547 $294 56 $35348 $1,00807 $1,31768 $158122 $189746 $227696
Adaptacion de Artes $3,825.00 6% $280.99 $14.05 $295.04 $354.04 $424.85 $509.82 $1,583.75  $1,90050 $2280.60 $2736.73  $3284.07
llustracion $3,315.00 5% $243.52 $12.18 $255.70 $306.84 $368.20 $44185 " $137259 $164710 $197652 $237183  $2:846.19
Estudio de Mercado $6,630.00 10% $487.04 $24.35 $511.40  $613.67 $736.41 $88360 " $274517 $320421 $305305 $474366 $5692.30
Estrategia de Marketing $3,570.00 5% $262.25 $13.11 $275.37 $330.44 $396.53 347583 $1,47817 $177380 $212856 $2,55428 $3,06513
Landing Page $1,785.00 3% $131.13 $6.56 $137.68 $165.22 $198.26 $23792 7 $739.08 $886.90 $1,06428 $1277.14  $153257
Sitio Web Wordpress $4.972.50 7% $365.28 $18.26 $383.55 $460.26 $552.31 $66277 $205888 $247066 $296479 $3557.74 $426929
Optimizacién SEO $2,040.00 3% $149.86 $7.49 $157.35 $188.82 $226.59 $271.91 " $84467 $1,01360 $1,216.32  $145959  $1,751.50
Estrategia SEM $1,530.00 2% $112.39 $5.62 $118.01 $141.62 $169.94 $20393 " $63350 $760.20 $912.24 $1,004.69  $1,313.63
Total $68,059.50  100% $4,009.69 §$249.908 $5249.67 $6,200.61 §$7,550.53 " $9,071.44 $28,180.25 $33,816.30 $40,579.56 $48,695.48 $58,434.57




ANEXO 10

Tabla 7

Proyeccion de Margen

Tabla 7

Proyeccion de Margen

Costos Margen Utilidad
$4,99969 5% 15% 8.50% 25% 20%
Costo de Costos
P Manode Indirectos  Cos0S  Costode Margen ~ Margen Piloto Segundo Tercer Cuarto Total Segundo Tercer Cuarto Quinto
roducto Obra % de General  Venias Bruto Operativo Impuestos - _Primer Trimestre  Trimestre ~ Trimestre Primer Afio Ao Afio Afio
es Tofal P Trimestre Afio
Directa Ventas
Logetipo $5,100.00 7% $37465 $18.73 $549338 $900.00 $50662 $12665 $773.35 502801 §1,11362 $1,336347 §415132 $498158 $507790 $7,17348 $860817
Audio Publicitario 1 min $6,120.00 9% $44958 $22.48 $6,502.06 $1,080.00 $607.94 $151.99 $928.01 $1,11362 $1,33634 $160361” $498158 $5977.90 $7,17348 $860817 $10,329.81
Locucion 1 min $1,91250 3% $140.49 $7.02 $2,06002 $337.50 $189.98 $47.50 $290.00 $348.01 $417.61 $50113" $155674 $186809 $224171 $269005 $322806
Animacion de Video 1 min $5,737.50 8% $421.48  $21.07 $6,180.05 $1,01250 $569.95 $14249 $870.01 $1,044.02 $1,25282 $1,503.38 " $4670.23 $5604.28 $6,725.13 $8,070.16  $9,684.19
Grabacién de Video 1 min §11220.00 16% $824.23 $4121 $12,08544 $1,980.00 $1,114.56 527864 $1,701.36 $2,04163 5244096 $2,939.95" $9,132.90 $10,050.48 $13,151.37 $15,781.65 $18,937.98
Manejo Redes Sociales x 1 $7650.00 11%  $56197 $2810 $824007 $135000 $75093 §189.98 $1,160.02 $1,39202 $1,67043 $2,00451" $6,22608 $7,472.37 $8,966.85 $10,760.22 $12,912.26
Arte para Redes $2652.00 4% $194.82 $9.74 $285656 $468.00 $26344 $65.86 $402.14 $482.57 $579.08 $694.00" $2,15869 $259042 $310851 $3,73021 $4,476.25
Adaptacion de Artes $3,825.00 6% $28099 $14.05 $4,12004 $67500 $379.96 $94.99 $580.01 $696.01 $83521 $1,00226" $311349 $373619 $448342 $538011 $6,456.13
llustracion $3,315.00 5% $24352 $12.18 $3,570.70 $585.00 $329.30 $82.33 $502.67 $603.21 $723.85 $868.62" $2,698.36 $3,238.03 $3,88563 $466276  $5595.31
Estudio de Mercado $6,630.00 10% $487.04 $2435 §7,141.40 $1,170.00 $65860 $16465 $1,00535 $1,206.42 $1,447.70 $1,737.247 §5306.71 $6.476.06 $7,771.27 $932552 $11,190.62
Estrategia de Marketing $3,570.00 5% $26225 $1311 $3,84537 $630.00 $35463 $88.66 $541.34 $649.61 $779.53 5935447 §200592 $348711 $4,18453 $502143  $6,02572
Landing Page $1,785.00 3% $131.13 $6.56 $1,92268 $31500 $177.32 $44.33 $270.67 $324.81 $389.77 $46772" $145206 $174355 $2,09226 $251072 $301286
Sitio Web Wordpress $497250 T% $365.28 $18.26 $5356.05 $87750 $49395 $12349 $754.01 $904 81 $108578 $1,30293° $404753 $485704 $582845 $699414  $839297
Optimizacién SEO $2,04000 3%  $14986 $749 $2197.35 $360.00 $20265 $5066  $309.34 $37121  $44545 8534547 §166053 $199263 $239116 $286939 §344327
Estrategia SEM $153000 2% $11239 $562 $164801 $270.00 $151.99 $3800  $232.00 §278.40  $334.09 5400907 §1,245.40 $1.494.47 $179337 $2.152.04  $2,582.45
Total $68,059.50 100% $4,999.69 $249.98 $73,309.17 $12,010.50 $6,760.83 $1,690.21 $10,320.29 $12,384.35 $14,861.22 §17,833.47 $55,399.34 $66,479.20 $79,775.04 $95,730.05 $114,876.06




ANEXO 11
Tabla 8

Estado de Resultados y Balance General

Tabla &
Estado de Resultados y Balance General

Estado de Resultados

2021 2022 2023 2024 2025
Ventas (en unidades) 1215 1458 1750 2100 2520
Ventas (en USD) 34067 414 065.09 498 878.11 596,253.73 715,504 47 B858,605.37
(-} Costo de Ventas 289.57 351,955.33 422 346.35 506,815.67 508,178.80 725,814,585
(=) Ganancia Bruta 62, 109.76 T4531.72 89,438.06 107 32567 128,790.81
(-} Salarios 0.5% 2,070.33 248435 298127 3,577.52 4293.03
(-} Gastos de Administracion 0.5% 2,070.33 248439 2,981.27 3,577.52 4.293.03
(-} Gastos de Comercializacion 1% 4,140,865 4,968.78 5,862.54 7,155.04 8,586.05
(-} Depreciaciones - 600.00 £00.00 1,000.00 1,000.00
(=) Ganancia Operativa 53,628.46 63,994.15 76,712.98 92,015.58 110,618.70
(-} Interés 0% - - - - -
(=) Utilidad antes de PT e IR 53,628.46 63,994.15 76,712.98 92,015.58 110,618.70
(-} Participacion Trabajadores 15% 8,074.27 955912 11,506.95 13,802.34 16,592 .80
(-} Impuestos 25% 11,438.88 13,598.76 16,301.51 19,553.31 2350647
(=) Ganancia Neta 3,316 40,796 48,905 58,660 70,519
Balance General
20 2022 2023 2024 2025
Active
Active Corriente
Caja y Bancos 50% 207,032.54 248 439.05 298,126.86 357 75224 429 30268
Cuentas por Cobrar 50% 207,032.54 248,439.05 298,126.86 357 752.24 425 302 68
Total Activos Corrientes 414,065.09 495, 878.11 5896,253.73 T15,504.47 858,605.37
Active No Corriente
Equipos de Oficina 3,000.00 3,000.00 4,000.00 5,000.00 5,000.00
(-} Depreciacion Acumulada - 600.00 &00.00 1,000.00 1,000.00
Total Activo No Corriente 3,000.00 3,600.00 4,800.00 5,000.00 §,000.00
Total Active 417,065.09 500,478.11 601,053.73 721,504.47 B64,605.37
Pasivo
Cuentas por Pagar 5% 342 60785 396,081.35 440,080.91 517,109.685 607 512.88
Impuestos por Pagar 11,438.55 13,598.76 16,301.51 19,553.31 23506 47
Otras cuentas por Pagar 5% 20,703.25 24,843.91 28,812.69 35,775.22 42 93027
Total Pasivo 374,749.45 434,524.01 486,195.10 572,438.18 674,349.62
Pasivo
Capital Social a000 a0oo 2000 2000 2000
Utilidades Acumuladas - 17,157.82 57,954.10 82 406.36 111,735.33
Utilidades del Ejercicio 34,315.64 40,796.27 48,904.53 58,659.93 T0,519.42
Total Patrimonio 42,315.64 65,954.10 114,858.62 149,066.29 190,255.75
Total Pasive y Patrimonio 417,065.09 500,478.11 601,053.73 721,504.47 864,605.37

0.00 0.00 0.00 (0.00) 0.00



Precio Unitario
Costo Unitario de Produccion

En funcidn de las ventas
En funcion de las ventas
En funcion de las ventas

En funcidn de la utiidad bruta

% sobre las ventas
% sobre las ventas

% sobre Total Activos
25% de Impuestos del PG

% sobre Total Activos

Estado de Resultados
Escenario Optimista

Ventas (en unidades)

Ventas (en USD)
(-) Costo de Ventas
(=) Ganancia Bruta

(-) Salarios

(-) Gastos de Administracion
(-) Gastos de Comercializacion
(-) Depreciaciones

(=) Ganancia Operativa

(-) Interés

(=) Utilidad antes de PTe IR
(-) Participacién Trabajadores
(-) Impuestas

(=) Ganancia Neta

Andlisis Vertical

Andlizis Horizontal

2021 2022 2023 2024 2025 2022-2021  2023-2022  2024-2023 2025-2024
100% 100% 100% 100% 100% 20% 20% 20% 20%
B85% B85% B85% 85% 85% 20% 20% 20% 20%
15% 15% 15% 15% 15%
1% 1% 1% 1% 1% 20% 20% 20% 20%
1% 1% 1% 1% 1% 20% 20% 20% 20%
1% 1% 1% 1% 1% 20% 20% 20% 20%
13% 13% 13% 13% 13%
0% 0% 0% 0% 0%
2% 2% 2% 2% 2% 18% 20% 20% 20%
3% 3% 3% 3% 3% 19% 20% 20% 20%
&% 8% 3% 2% 2% 19% 20% 20% 20%
50% 50% 50% 30% 530% 20% 20% 20% 20%
50% 50% 50% 50% 50% 20% 20% 20% 20%
0% 0% 0% 0% 0%
85% 85% 85% 89%. 99%. 20% 20% 20% 20%
1% 1% 1% 1% 1% 0% 33% 25% 0%
0% 0% 0% 0%
1% 1% 1% 1% 1% 20% 33% 25% 0%
100% 100% 100% 100% 100% 20% 20% 20% 20%
82% T9% T3% T2% T0% 16% 11% 18% 18%
3% 3% 3% 3% 3% 18% 20% 20% 20%
0% 0% 0% 0% 0%
5% 5% 5% 5% 5% 20% 20% 20% 20%
B0% B7% B81% 78% 78% 16% 12% 18% 18%
2% 2% 1% 1% 1% 0% 0% 0% 0%
0% 3% 10% 11% 13% 238% 42% 36%
&% 8% &% &% &% 19% 20% 20% 20%
10% 13% 19% 21% 2% 6% 4% 30% 28%
100% 100% 100% 100% 100% 20% 20% 20% 20%
2021 2022 2023 2024 2025
1215 1459 1750 2100 2520
340.67 414,065.09 496,878.11 596,253.73 715,504.47 858,605.37
289.57 351,955.33 422,346.39 506,815.67 608,178.80 729,814.56
62,109.76 74,531.72 89,438.06 107,325.67 128,790.81
0.5% 2,070.33 2,484.39 2,981.27 3,577.52 4,293.03
0.5% 2,070.33 2,484.39 2,981.27 3,577.52 4,293.03
1% 4,140.65 4,968.78 5,962.54 7,155.04 8,586.05
- 600.00 800.00 1,000.00 1,000.00
53,828.46 63,994.15 76,712.98 92,015.58 110,618.70
0% - - - - -
53,828.46 63,994.15 76,712.98 92,015.58 110,618.70
15% 8,074.27 9,599.12 11,506.95 13,802.34 16,592.80
25% 11,438.55 13,598.76 16,301.51 19,553.31 23,506.47
34,316 40,796 48,905 58,660 70,619




Estado de Resultados
Escenario Pesimista

Ventas (en unidades)
Ventas (en USD)
(-) Costo de Ventas

(=) Ganancia Bruta

(-) Salarios
(-) Gastos de Administracion

(-) Gastos de Comercializacién

(-) Depreciaciones

(=) Ganancia Operativa

(-) Interés

(=) Utilidad antes de PTe IR
(-) Participacion Trabajadores
(-) Impuestos

(=) Ganancia Neta

Estado de Resultades
Escenario Realista

Ventas (en unidades)

Ventas (en USD)
(-} Costo de Ventas
(=) Ganancia Bruta

(-) Salarios

(-) Gastos de Administracion
(-) Gastos de Comercializacion
(-) Depreciaciones

(=) Ganancia Operativa

(-) Interés

(=) Utilidad antes de PTe IR
(-) Participacion Trabajadores
(-) Impuestos

(=) Ganancia Neta

34067
289.57

0.5%
0.5%
1%

0%

15%
25%

34067
289.57

0.5%
0.5%
1%

0%

15%
25%

2021 2022 2023 2024 2025
608 729 875 1050 1260
207,032.54 248,439 .05 298,126.86 357,752.24 429 302 68
175,977 66 211,173.20 253,407 83 304,089.40 364,907 28
31,054 88 37,265 86 44.719.03 53,662 84 6439540
1.035.16 1,242 20 1,490.63 1,788.76 2,146.51
1.035.16 1,242 20 1,490.63 1,788.76 2,146.51
2,070.33 2,484.39 2,081.27 3,577.52 4,203.03

- 600.00 800.00 1,000.00 1,000.00
26,914.23 31,697.08 37,956.49 45,507.79 54,809.35
26,914.23 31,697.08 37,956.49 45,507.79 54,809.35
4,03713 4,754.56 5,693.47 6.826.17 8,221.40
5,719.27 6,735.63 8,065.75 9.670.41 11,646.99
17,158 20,207 24197 29,011 34,941
2021 2022 2023 2024 2025
912 1094 1313 1575 1890
310,548.62 372,658.56 447,190.30 536,628.35 643,954.03
263,966.49 316,759.79 380,111.75 456.134.10 547,360.92
46,582.32 55,898.79 67.078.54 80,494.25 96,593.10
1,552.74 1,863.29 223595 268314 321977
1,552.74 1,863.29 2,235.95 2,683.14 321977
3,105.49 3,726.59 4.471.90 5,366.28 6,430.54
- 600.00 800.00 1.000.00 1.000.00
40,371.35 47,845.82 57,334.74 68,761.69 82,714.02
40,371.35 47,845.62 57,334.74 68,761.69 82,714.02
6,055.70 7.176.84 8,600.21 10,314 25 12,407.10
8,578.91 10,167.19 12,183.63 14,611.86 17,576.73
25,737 30,502 36,551 43,836 52,730




ANEXO 12
Tabla 9

Indicadores Financieros, Razones de Rentabilidad y Actividad

Tabla g
Indicadores Financieros, Razones de Rentabilidad y Actividad

Razones de liguidez 201 2022 2023 2024 2025
Activo corriente - Pasivo corriente
Capital de trabajo neto (CNT) 3931564  62,354.09 110,058.62 143,066.29 184,255 74
Activo corriente [ Pasivo corriente
indice de solvencia (IS) o razén circulante, Liquidez 1.10 114 1.23 1.25 1.27
Activo corriente - Inventario/Pasivo Corriente
indice Acido 1.10 1.14 1.23 1.25 1.27

Razones de endeudamiento o apalancamiento

Pasivo total | Activo Total
Endeudamiento 29.9% 26.8% 20.9% T9.3% T8.0%

Pasivo a largo plazo | Capital contable (Patrimonio)

Razdn Pasivo-Capital (RPC) Mo hay pasivos a largo plazo en este caso
Utilidad antes de intereses e impuestos / Cargos de interés

Razones de rentabilidad

Utilidad Neta | Ventas

Margen Neto 276% 274% 273% 273% 274%
Utilidad Bruta / Ventas
Margen Bruto 15% 15% 15% 15% 15%
Utilidad Neta /Patrimonio
Rendimiento sobre el Patrimonio 81% 62% 43% 30% 37%
Utilidad antes de intereses pero después de impuestos | Total de Activos
Rendimiento sobre los activos 8% 8% 8% 8% 8%
Utilidad neta después de impuestos / Total de Activos
Rendimiento de la inversion 8% 8% 8% 8% 8%

Razones de actividad
Costo de lo vendido / inventario promedio

Ventas anuales a crédito / Promedio de cuentas por cobrar
Rotacion de cuentas por cobrar (RCC) 2.00 218 218 218 218
360 | Cuentas | Rotacion de cuentas por cobrar
Plazo promedio de cuentas por cobrar (PPCC) 180 165 165 165 165



ANEXO 13

Tabla 10

Punto de Equilibrio, Flujo de Caja Positivo y Retorno de la Inversion

Tabla 10

Punto de Equilibrio, Flujo de Caja Positivo y Retorno de la inversion

Punto de Equilibrio

Precio de venta Unidades Costo Variable Unitario Costos Fijos P.E.
$ 340.67 1215 $ 28957 $ 414065 $57,969.11
Flujo Libre de Caja 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja -8,000 207 248 298 358 429
Tasa 15% 15%  15% 15% 15%
Periodo 1 2 3 4 2
Free Cash Flow (8,000) 180 188 196 205 213
Retorno de la Inversion
Ingresos Costo ROI
$ 414,065.09 $ 351,955.33 17.65%
Tabla 11
Escenarios, VAN y TIR
Tabla 11
Escenarios, VAN y TIR
Escenario Optimista Escenario Pesimista
Datos Datos
Inversién Inicial 8  Mil Ddlares Inversién Inicial 8 Mil Délares
Numero de Periodos 5 Afios Numero de Periodos 5 Afios
Valor Residual 2.50 Mil Délares Valor Residual 250  Mil Délares
Ingresos 207.00 1215 Ventas Online durante el primer afio en la plataforma Ingresos 207.00 1215 Ventas Online durante el primer afio en la plataforma
Tasa de Descuento 15.00% Tasa de Descuento 7.50%
Costo Variable 1.00% De las ventas (Comision) Costo Variable 1.00% De las ventas (Comision)
Tasa de Crecimiento Ingresos  20.00% Tasa de Crecimiento Ingresos  10.00%
Costos Fijos 1.00% De las ventas totales (Comision) Costos Fijos 2.00% De las ventas totales (Comisidn
2020 1 2 3 4 5 2020 1 2 3 4 5
Inversién Inicial 8 Inversién Inicial 8
Ingresos 352 422 507 608 730 876 Ingresos 352 387 426 469 515 567
Costo Variable -4 -5 6 -7 -9 Costo Variable -4 -4 -5 -5 -6
Costo Fijo -1,500 -5 -6 -7 -9 Costo Fijo -1,500 -9 -9 -10 -11
Valor Residual 3.0 Valor Residual 3.0
Flujo Neto (EBITDAR) -8.00 -1,082 497 596 715 861 Flujo Neto (EBITDAR) -8.00 -1,117 413 454 500 553
Factor Descuento 0.87 0.76 066 057 0.50 Factor Descuento 093 0.87 0.80 0.75 0.70
-940.72 375.61 391.94 408.98 428.25 -1,03876  357.51 36582 37433 385.12
Valor Presente -940.72 375.61 391.94 408.98 428.25 Valor Presente -1,038.76 357.51 365.82 37433 385.12
664.07 444.01
VAN 656.07 VAN 436.01
TR 43% TR 24%



Escenario Realista

Datos
Inversién Inicial 8 Mil Délares
Numero de Periodos 5 Afios
Valor Residual 2.50 Mil Délares
Ingresos 207.00 1215 Ventas Online durante el primer afio en la plataforma
Tasa de Descuento 10.00%
Costo Variable 1.00% De las ventas (Comision)
Tasa de Crecimiento Ingresos  15.00%
Costos Fijos 1.50% De las ventas totales (Comisidn)
2020 1 2 3 4 5
Inversién Inicial 8
Ingresos 352 405 466 535 616 708
Costo Variable -4 -5 -5 -8 -7
Costo Fijo -1,500 -7 -8 -9 -11
Valor Residual 3.0
Flujo Neto (EBITDAR) -8.00 -1,099 454 922 600 693
Factor Descuento 0.91 0.83 0.75 0.68 062
-955.87 343.20 343.20 343.20 344.69
Valor Presente -999.32 375.11 392.16 409.98 430.48
608.42
VAN 600.42
TIR 33%
ANEXO 15
Tabla 12
Andlisis de Sensibilidad
Tabla 12
Anélisis de Sensibilidad
Escenario Optimista Escenario Pesimista
Inversién 13 Inversién 13
Aio 1 2 3 4 5 Aio 1 2 3 4
Ventas 422 Ventas 387
Gastos Fijos 4 Gastos Fijos 4
Gastos Variables 1.5 Ventas Gastos Variables 15 Ventas
Ganancia 416.5 497 596 715 861 Ganancia 381.5 426 469 515 567
-500 993 1092 1211 1357 -723 1145 1188 1234 1286
Gastos Variables -22:: ;gg 2‘;2 gg; 1;;3 Gastos Variables f2227 939 94932 1238 110;0

493 0 99 218 364 563 -141 -98 -52



Escenario Realista

Inversion 13
Ao 1 2 3 4 S
Ventas 405
Gastos Fijos 4
Gastos Variables 1.5 Ventas
Ganancia 399.5 454 522 600 693
-500 950 1018 1096 1189
Gastos Variables S Sl i <p e
124 326 394 472 865
450 0 68 146 239
ANEXO 16
Tabla 13
Media Plan
Tabla 12
Media Plan
Pauta Fecha Medio Placement Formato Presupuesto USD Comentario
Offline Ene-Feb Mupis Quito Valla estatica $ 49093 Pauta Permanente
Online Ene-Feb Stories Post )
Oniine Ene.Feb Facebook e Instagram Newsfeed Post $ 200.00 Pauta Permanente - Remarketing
Online Ene-Feb Spotify Playlists/Podcast Audio $ 350.00 Pauta Permanente - Remarketing
Online Ene-Feb Google Open Auction Display $ 200.00 Pauta Permanente
Online Ene-Feb YouTube Video ads $ 200,00 Pauta Permanente - Remarketing
Ene-Feb Subtotal $ 1,440.93
Offline Feb-Mar Mupis Quito Valla estatica $ 490.93 Pauta Permanente
Online Feb-Mar Staries Post .
Online Feb-Mar Facebook e Instagram Newsfeed Post $ 170.00 Pauta Permanente - Remarketing
Online Feb-Mar Spotify Playlists/Podcast Audio $ 122,77 Pauta Permanente - Remarketing
Online Feb-Mar Google Open Auction Display $ 200.00 Pauta Permanente
Online Ene-Feb YouTube Video ads $ 200.00 Pauta Permanente - Remarketing
Feb-Mar Subtotal $ 1,183.70
Offline Mar-Abr Mupis Quito Valla estatica $ 490.93 Pauta Permanente
Online Mar-Abr Stories Post .
Online Mar-Abr Facebook e Instagram Newsfead Post $ 170.00 Pauta Permanente - Remarketing
Online Mar-Abr Spotify Playlists/Podcast Audio $ 12277 Pauta Permanente - Remarketing
Online Mar-Abr Google Open Auction Display $ 200.00 Pauta Permanente
Online Mar-Abr YouTube Video ads $ 200.00 Pauta Permanente - Remarketing
Mar-Abr Subtotal $ 1,183.70
Total $ 3,808.33

Nota . Los valores deberan ser ajustados en funcion de la tasa de conversion de cada medio, reduciendo en aquellos con baja conversion y ajustando
ese presupuesto a los de mayor conversion.






