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RESUMEN EJECUTIVO

Para el disefio del Modelo de Negocio Digital denominado “Alquiencuentro”, se
realizé un proceso de investigacion; el cual determina la posible viabilidad para el
lanzamiento de una aplicacion movil en el departamento de Usulutan y donde se busca
prestar el servicio de alquiler de articulos varios para uso en el hogar. Este modelo consiste
en ser intermediario entre dos usuarios, donde se benefician ambos con cada una de las

transacciones efectuadas.

Se considera la importancia de limitar el territorio para iniciar el ofrecimiento del
servicio, asi lograr solventar rapidamente cualquier inconveniente que se presente, y de
esta manera obtener retroalimentacion de su funcionamiento para posteriormente crecer

por zonas a nivel de pais.

La prueba piloto de “Alquiencuentro” se lleva a cabo por medio de un prototipo
que se elabora para mostrar los beneficios y facilidad de uso en un aparato movil con
sistema Android o 10S; donde los usuarios que se registren tendran la oportunidad de ser
arrendadores o arrendatarios; obteniendo un ingreso extra o ahorro con el uso de este tipo
de articulos que estaran disponibles en linea. A la vez se realiza una concientizacion de
evitar comprar mas articulos que se convierten muchas veces en residuos toxicos que

dafian nuestro medio ambiente.

Este prototipo de aplicacion movil se considera innovador, ya que en el territorio
salvadorefio no existe otra para este rubro especifico; por lo tanto, se trabaja en satisfacer

dicha necesidad que aun no ha sido cubierta dentro del mercado investigado.



INTRODUCCION

Existen diversas empresas que se dedican a prestar servicio de alquiler en El
Salvador, enfocados en su gran mayoria en el rubro de propiedades, automotores,

maquinaria o mobiliario para eventos.

“Alquiencuentro”, es una alternativa distinta ante otras empresas de alquiler
existentes, sin importar el rubro al que ellas se dirigen. Ya que no serd necesario contar
con un local o inventario fisico; debido a que la plataforma digital es la intermediaria para
realizar dichas transacciones de alquiler entre dos partes: arrendatario y arrendante.
Promoviendo el alquiler de aquellos aparatos eléctricos, electronicos y otros enseres o

herramientas para el hogar.

Para construir el Modelo de Negocio digital, se inicia con el planteamiento del
problema; considerando trabajar con una potencial necesidad del mercado actual. Se
recopila informacion de tipo secundaria a través del rastreo con distintos buscadores en la
web, redes sociales y también se llevo a cabo la busqueda fonética y simbdlica dentro del

Registro de la Propiedad intelectual del Centro Nacional de Registros de El Salvador.

Posteriormente en la metodologia de la investigacion se utiliza un enfoque mixto,
haciendo uso de dos diferentes técnicas de investigacion y utilizando la encuesta como
uno de los instrumentos para obtener respuestas de una muestra representativa de la
poblacion meta; asi como también tomar en cuenta los resultados de la observacion

directa.

En cuanto al diagnostico en la situacion actual del negocio “Alquiencuentro”; se

estudia el entorno interno y externo por medio de diagndstico del FODA cruzado,



i
estableciendo ciertas estrategias a implementar; se realiza el Desarrollo de las 5 fuerzas
de Michael Porter donde se toma en cuenta la intervencion que existe entre el poder del
cliente, proveedor, competencia y producto sustituto; el entorno macroeconémico a través

del Andlisis PEST y el Lienzo Canvas que contribuye a determinar de forma simple cada

uno de los elementos que se necesita tomar en cuenta para iniciar un Negocio .

En el dltimo capitulo se describe el negocio y la razon de su existencia, la
estructura organizacional con el detalle de principales funciones. Ademas, se presenta las
distintas estrategias a impulsar contenidos en un Plan de mercadeo, el pronostico de ventas
para un periodo de cinco afios. Asi como también se incorpora un plan financiero como

parte esencial para determinar la viabilidad del negocio.



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

A nivel mundial se genera una enorme cantidad de basura electronica que dafa el
medio ambiente y afecta a los paises mas pobres; segin el (Banco Mundial) cada
habitante es responsable de sus desechos sélidos, existe deslizamiento de basureros y
guema a cielo abierto; ocasionando dafios a la salud y peligro latente a las viviendas
cercanas, afectacion climatica, los desechos de tipo electrénico causan mucho mas dafio
al medio ambiente y reduce el desarrollo econémico del pais. En América Latina y el
Caribe anualmente se generan 231 millones de toneladas de desechos. “En el 2016, el 5%

de las emisiones provenian de los desechos sélidos”. (Banco Mundial, 2018)

La (Unidad de Medio Ambiente de El Salvador) indica que el uso de celulares,
computadoras 'y otros aparatos electronicos o eléctricos han incrementado
sustantivamente y lo determinan a través de los datos de importaciones registradas en el
pais. Lo cual genera un problema con el desecho final, ya que no existe una cultura para

realizarlo de forma correcta.

Es asi, como la acumulacion de objetos sin uso o compras para reemplazar otro de
version antigua, pero en buen estado; provoca que se produzca mayor cantidad de residuos

a futuro.

Por lo tanto, es posible que el servicio de alquiler sea un eslabon a la solucién de
ciertos problemas ambientales; debido que, al reutilizar ciertos objetos, se genera menos
residuos que van a parar directamente a basureros y algunos materiales de tipo electrénico
producen dafios al medio ambiente porque no se degradan, no reciclan y hasta pueden ser

toxicos.



También con el servicio de alquiler se puede contribuir en la economia familiar; a
través de ingresos extras que se obtendrian en el hogar, poniendo a disposicion el alquiler
de aquellos articulos guardados; igualmente se apoya a las personas que demandan del

servicio para ahorrar gastos.

Se busca dinamizar finalmente el desarrollo econdémico del pais; a través de
satisfacer la demanda de esta necesidad, que no ha sido tomada en cuenta ni en negocio
tradicional y mucho menos digital. De esta forma, es posible colocarse a la vanguardia y

promover un modelo de negocio exitoso y de beneficio para toda la comunidad.

11  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Actualmente las personas buscan distintas formas de generar ingresos, aprovechar
ofertas, buscar otras alternativas para ahorrar; por lo que el Modelo de Negocio Digital

“Alquiencuentro” pretende apoyar a la poblacion en estudio, supliendo esta necesidad.

1.1.1 Antecedentes

Existen muchos articulos en el hogar o en los negocios, que a veces se compran
de manera compulsiva; podria ser porque se desea estar siempre a la vanguardia o para
demostrar un mayor estatus social. En las épocas festivas los establecimientos comerciales
persuaden a comprar bajo el esquema de ofertas como el “Black Friday” o épocas de
regalar como la navidad y dia de la madre; asi es como algunas personas compran
Unicamente para aprovechar el precio, sin detenerse a pensar en la inversion y si realmente

necesitan adquirir dicho articulo. Esto genera en ocasiones una acumulacién de objetos



guardados por mucho tiempo, que no utilizan con frecuencia, ocupando gran espacio en

la casa y corren el riesgo de dafiarse convirtiéndose en basura.

Por el contrario, hay otra poblacion que son mas prudentes en la realizacion de
gastos o no tienen la capacidad de comprar todo lo que necesitan; y piensan en pedir
prestado algunos objetos que no utilizaran de manera cotidiana, haciendo obligatoria la
compra cuando nadie mas se los puede facilitar. Por ello es necesario buscar una

alternativa para poder suplir este tipo de necesidad.

Seglin la Real Academia Espafiola, la palabra “Alquilar” significa: Tomar de

alguien algo, para usarlo por el tiempo y precio convenidos.

En otros paises latinoamericanos como PerU; en la pagina (Colan Geldres, Claudia
Patricia; Escobar Romani, Nilton Cesar Enzo; Garcia Santibafiez, Juan Manuel; Pillaca
Cociche, Stevens Daniel), se encuentran distintas tesis que se refieren a temas de alquiler,
por ej: Aplicativo mdvil para canchas deportivas, B-renty- alquiler de bicicletas para
contrarrestar el trafico vehicular, alquiler de maquinaria, las plataformas digitales de
alquiler temporal de inmuebles, alquiler de ropa de marcas exclusivas, plataforma

colaborativa de alquiler de autos “Car Connet”.

En cambio; en el mercado salvadorefio unicamente podemos encontrar algunos
modelos negocio de alquiler de propiedades, muchas empresas dedicadas en alquiler de
automoviles, alquiler de maquinaria pesada para terraceria o construccion, herramientas
decorativas y mobiliarios para eventos, alojamientos vacacionales como “Airbnb” donde

se presentan distintas opciones segun el estilo de vida de cada cliente.



1.1.2 Descripcion.

Es necesario implementar un modelo de negocio que proponga adquirir distintos
objetos o articulos a través del servicio de alquiler en un lapso estipulado por el interesado.
De esta manera dos tipos de personas dan solucién a sus problemas; el que desea obtener
ingresos por sus articulos guardados y el que desea utilizarlo sin gastar demasiado al

comprarlo nuevo.

Se trabajara en el Modelo de Negocio Digital que permita la creacion de un
prototipo de App denominada “Alquiencuentro”, empresa dedicada al alquiler de articulos
de uso eventual en el municipio de Usulutan, presentando diversas caracteristicas
innovadoras; pues no existe una aplicacion similar que ofrezca este tipo de servicio,
considerandose que puede ser rentable en una variedad de articulos de segunda mano
eventuales para uso en el hogar, negocio, eventos sociales, reuniones; tales como
electrodomésticos (licuadoras, planchas, microondas, cafetera, ventiladores), aparatos
electronicos (bocinas inalambricas, cAmaras, impresoras), etc. Esta aplicacion movil

facilitaria a los usuarios encontrar lo que necesiten segun la disponibilidad de oferta.

Este prototipo de App seria sencillo para el buen manejo de todos; donde el
arrendatario debe registrarse con una cuenta de correo o perfil de Facebook para generar
su usuario; luego serd contactado para poder verificar las condiciones del articulo y

compararlo con las imagenes y descripcion a presentar en el catdlogo de productos.

El disefio sera sencillo pero amigable, de facil comprension para poder buscar;
intentando presentar de forma rapida todos los productos disponibles segun la ubicacion
del demandante, con el objetivo de facilitar la entrega fisica. Serd de gran importancia

garantizar los derechos y obligaciones de ambas partes; detallar en el contrato de términos



y condiciones que deben aceptar al momento de realizar transacciones en la aplicacion

denominada “Alquiencuentro”.

1.1.3 Formulacion.

¢Cual sera la aceptacion e impacto que tendra el lanzamiento de una Aplicacion
movil denominada “Alquiencuentro” al brindar servicio de alquiler en el municipio de
Usulutan, con  variedad de articulos electronicos, electrodomesticos, utensilios o

herramientas?

1.2  DELIMITACION DEL PROBLEMA
Es importante trabajar con una poblacién donde se pueda interactuar y recibir
informacion con un mayor porcentaje de certeza. Y que la investigacion sea realizada sin

inconvenientes de tiempo y traslado en el territorio.

1.2.1 Geogréaficay Temporal.

Delimitacion geogréafica: Se desarrollard en la zona Oriental de El Salvador,
especificamente en el municipio de Usulutan; englobando a todas aquellas personas que
sea mayor de edad que cuenten con el poder adquisitivo para hacer uso de App movil y
pagina web, debido a que las gestiones se realizaran en linea con opcion de pago a través

de cuenta bancaria, tarjeta de crédito o débito.

Delimitacion temporal: El proyecto tendra una duracion de 6 meses iniciando el
19 de mayo hasta 22 de octubre del 2022. En este lapso seran evaluadas diversas etapas,
se realizara una investigacion de mercado tomando una muestra representativa de la

poblacion meta; esperando que los resultados conlleven a la presentacion de un prototipo



de la App denominada “Alquiencuentro”, definiendo también el contenido visual y todo

el disefio que contendran tanto la pagina web y la aplicacion movil.

1.2.2 Teorica.

Segun el Codigo Civil de El Salvador, capitulo 111, titulo XXVI denominado “Del
contrato de arrendamiento”; en articulo 1703, dice que arrendamiento es un contrato en el
que dos partes se obligan reciprocamente a cumplir con lo pactado, una a ceder la
prestacion de una cosa, obra o servicio; y la otra esta obligada a pagar por la prestacion

de una cosa, obra o servicio (pag. 232)

Asi mismo, en el capitulo | denominado “Del arrendamiento de cosas” del Codigo

Civil de El Salvador, el articulo 1704 dice:

Son susceptibles de arrendamiento todas las cosas corporales o incorporales, que
pueden usarse sin consumirse; excepto aquellas que la ley prohibe arrendar, y los

derechos estrictamente personales, como los de habitacion y uso.

Puede arrendarse aun la cosa ajena, y el arrendatario de buena fe tendra accién de

saneamiento contra el arrendador en caso de eviccion. (pags. 232-233).

En los afios 90, ya se consideraba novedosa la venta a través del internet, para el
2001 se define al “comercio electronico” como un acto de intercambio de bienes o
servicios a través de la web, donde se recibe a cambio un valor monetario. (Reynolds,

2001 citada en Garzon Q., 2012).

A partir de la pandemia del covid-19 emergidé en El Salvador la modalidad de
intercambio de bhienes a través de comercio electronico, creciendo hasta un 83% en el afio

2020, resultado de una encuesta desarrollada por la Defensoria del Consumidor. También



se determind que los dispositivos tecnoldgicos mas utilizados por los consumidores al
realizar dichas compras son los teléfonos mdviles, siendo un 96% del total de las

transacciones realizadas. (Mercados & Finanzas, 2021).

REDCOES (2021) publica que, el 10 de febrero del 2021 entra en vigencia en el
pais la Ley de Comercio Electronico; con el decreto Legislativo No 463, publicado en el
Diario Oficial No. 27, tomo NO 426 el 10 de febrero del 2020. Esta contribuye a que los
usuarios tengan confianza en utilizar plataformas de comercio electronico; ya que desde
esa fecha existen regulaciones para las transacciones que se realizan por ese medio. (pag.

5).

En el articulo 16 de la Ley del Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y
Prestaciones de Servicios (IVA), dice: “Constituye hecho generador del Impuesto las
prestaciones de servicios provenientes de actos, convenciones o contratos en que una parte
se obliga a prestarlos y la otra se obliga a pagar”. El art. 18 consta de 5 literales, que
mencionan el momento en que se genera el impuesto; siendo: al emitir el comprobante, al
término de la prestacion, al entregar el bien objeto del servicio, al entregar o0 poner a
disposicién el bien, al pagar totalmente la contraprestacion. (Ministerio de Hacienda,

1992).

1.3 MARCO TEORICO
Es vital tener conocimiento de otras fuentes o estudios realizados con anterioridad,
que coincidan con modelos de negocios digitales sobre servicios de alquiler. Manejar un

amplio vocabulario sobre los términos mas utilizados en el medio digital y también



estudiar distintas fuentes académicas y legales que nos brindan apoyo para ejecutar el

proyecto de forma correcta.

1.3.1 Historico.

A nivel nacional e internacional, es muy escasa la evidencia de estudios sobre
alquiler de articulos diversos o de uso eventual. Es por ese motivo, que se recopila
informacion de tesis sobre temas similares de nuestro interés; el trabajo de Barrospi Lack
(2017), quien tomd como variable el estudio de arrendamiento de canchas deportivas por
medio de una aplicacion movil, el trabajo de Colan Geldres (2018), con la plataforma
colaborativa de alquiler de autos “Car Connet” y Caycho Porras (2020), con el proyecto

de alquiler de bicicletas para contrarrestar el trafico vehicular.

Barrospi Lack et al. (2017), realiz6 una investigacion titulada “aplicativo movil
para canchas deportivas™: plante6 como primer objetivo que la aplicacion sea reconocida
en el mercado captando un 5% de la participacion de mercado en el primer afio el segundo
objetivo importante fue mantener la sostenibilidad financiera a lo largo del periodo de
vida de la empresa, utilizando el método exploratorio para la investigacion en el cual
realizd a través de entrevistas cualitativas dirigidas a ejecutivos hombres entre 20 a 44
afios de edad, jovenes para saber con qué frecuencia recurren al alquiler de canchas
sintéticas y usuarios de redes sociales, a través de esta herramienta obtuvo informacién
que le permiti6 reformar su hipotesis inicial para luego difundirla a través del Landing
page. Como resultado encontrado, fue el problema o necesidad de conseguir una cancha
disponible; ya que los encuestados dijeron que la demanda de canchas es muy alta sobre
todo los fines de semana. El segundo problema es tener al equipo completo para el dia en

que planeaban jugar, ya que siempre uno de los integrantes o varios de ellos fallaban. Esto



hace que el equipo juegue de manera incompleta, pierdan la apuesta o tengas que pedirle
a alguna persona que esté cerca a la cancha que complete el equipo retrasando la hora de
juego que desemboca a que tengan que reservar en otro horario o jueguen menos del
tiempo reservado por no tener el equipo a tiempo. Por Gltimo; otro factor importante que
mencionaron es que a ninguno de los integrantes les agrada ser arquero, y en caso lo sean
no estan dispuestos a pagar la cuota por la reserva de la cancha. Otro método que se utilizé
en esa investigacion es el método pitch que le permitié validar la idea del negocio
utilizando la minima cantidad de recursos a través del uso del Landing page. El objetivo
del estudio de mercado era medir la aceptacion del target con la solucién propuesta; es
decir, recoger la intencion de compra del segmento que deseo captar. Ademas, generé un
indicador que muestra la viabilidad de la propuesta, si los servicios que ofrecian eran la
solucion de las necesidades existentes entre los usuarios y socios estratégicos. En los
resultados de la investigacion con este método indica que de las 205 visitas solo 65
personas se encontraban interesadas en el producto. Este resultado brindd la ratio de

conversion de 31.71%. (pag. 6).

Para llevar a cabo toda la investigacion mencionada anteriormente, se tomaron
varios factores de interés: el entorno politico, legal, tecnoldgico, social, cultural,
demogréafico y econdmico. Los actores de la tesis realizaron el analisis interno de la
empresa enfocandose en los competidores, clientes, proveedores y productos sustitutos.
Para tener una mejor proyeccion de la situacion de la empresa utilizaron el analisis FODA
en el que presentan como fortaleza una propuesta de valor relevante para el cliente, entre
sus oportunidades esta el incentivo del estado a través de créditos y bonos del buen

pagador a la pequefia y mediana empresa, una de sus debilidades es que la empresa al ser
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nueva no cuenta con experiencia ante el publico y aliados y como amenaza es que los
duefios de las empresas de alquiler de canchas podrian tener aversion al riesgo al uso del
aplicativo porque podrian sentir mas seguro con un cliente continuo. Cabe mencionar que
se desarroll6 un plan de marketing, plan de ventas, plan de operaciones, plan econémico

financiero.

Colan Geldres et al. (2018), en su resumen mencionan que trabajaron en la
investigacion de una plataforma colaborativa para prestar el servicio de alquiler de autos;
determinando la viabilidad para realizar una aplicacion movil de intermediacion de
alquiler de autos en la republica de Peru. Creando a CAR CONNECT, como una
aplicacion que conectaria a propietarios de vehiculos deseosos de alquilar, con otras
personas que necesitan alquilar un vehiculo para utilizar dentro del pais. Realizaron tanto
el analisis macro entorno PESTEL, como el andlisis del micro entorno realizado mediante
el modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter; indican que la industria de alquiler de autos
era una excelente oportunidad de negocio revelando aceptacion en el segmento de
mercado estudiado. Fue crucial identificar al publico objetivo para conocer la demanda
del mercado. Se inicié con la recopilacién de informacion y, posteriormente, realizé la
validacion de mercado, identificando de esa forma que existia insatisfaccion, ya que se
atribuyen a fallas en la oferta segin los requerimientos que solicitaba el publico
demandante. Es asi, como establecieron estrategias necesarias para poder desarrollar el
plan estratégico en las distintas areas como: marketing, operaciones, ventas, humanos y
financieros. Teniendo una inversion inicial de 107,003.12 soles conformada en un 70%

por aportes de los socios y el 30% restante sera adquirido por un inversionista. (pag. 3).
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Caycho Porras et al. (2020), en el resumen de su trabajo de investigacion,
propusieron como medio alternativo de transporte a la bicicleta, con visién de micro
movilidad més adecuada para atacar el obstaculo referido en la ciudad de Lima Per0. La
propuesta principalmente busca dar solucion al tiempo presente, detallando que es
necesario el arrendamiento a través de una plataforma (aplicacion), debido a que facilita
el contacto entre solicitantes de bicicletas con otras personas que quieren poner a
disposicion dicho alquiler. A fin de validar y levantar informacion, realizaron entrevistas
y encuestas que validaron las hipétesis, fijando un precio y tomando como referencia el
precio base de empresas competidoras. Finalmente, realizaron proyecciones financieras y
andlisis de estas; también comprobaron la viabilidad y rentabilidad del proyecto
denominado B-renty. Realizacion andlisis de la competencia directa de la empresa, como
resultado se obtuvo que MOVO que es un servicio por aplicativo, el cual usuarios pueden
alquilar sus propios scooters eléctricos distribuidos en ciertos distritos de la ciudad para
personas que desean movilizarse. El modelo que presenta MOVO es sencillo y préctico.
Otro de los competidores directos de B-renty es Grin, este proporciona un servicio similar
a MOVO. Elaboraron el FODA cruzado para poder tener un conocimiento mas profundo
acerca de la situacion de la empresa, establecieron ciertas metas para lograr que la
aplicacion tuviera éxito. Teniendo como inversion inicial de 48,026.51 soles. Asi mismo,
realizaron plan de marketing, operacional, recursos humanos y proyecciones financieras,
finalmente analizaron la viabilidad y rentabilidad del proyecto denominado B-renty. (pag.

5).
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1.3.2 Conceptual.

Aplicacién movil: también Ilamada App movil, son herramientas de software

escritas en distintos lenguajes de programacion (segun el desarrollador que la programe)

para teléfonos inteligentes o smartphones y tablets. (Calvo, 2022).

Prototipo de Aplicacion movil: es una de las técnicas mas sencillas para pre-

visualizar como va a quedar la aplicacion a desarrollar, en cuestion de disefio, y sin tener

que empezar a programar ni una linea de codigo. (Yeeply, 2014).

Arrendamiento: es una relacion entre dos partes contractuales mediante la cual se

produce una cesion por un tiempo determinado de un bien o servicio. A cambio, la parte
que aprovecha esta posesion debe de realizar una contraprestacién economica.

(Economipedia, 2022).

Arrendador: persona natural o juridica, que, a través de un contrato de
arrendamiento, se obliga a transferir el uso temporal de una cosa a un arrendatario. Esto,

a cambio de un pago que usualmente es periodico. (Economipedia, 2022).

Arrendatario: persona natural o juridica, que obtiene el derecho de usar un activo
que no es de su propiedad. En otras palabras, es quien alquila un bien por un tiempo
determinado. Esto, a cambio de un pago que normalmente es periodico. (Economipedia,

2022).
Articulo: mercancia que se comercializa. (Real Academia Espafiola, 2021).

CMS (Content Management System): es un sistema informatico que permite crear
un entorno de trabajo para la creacion y administracion de contenidos en paginas web, por

parte de los administradores, editores, participantes y demas usuarios. (Pérez, 2018).
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Contrato de arrendamiento: por el cual una persona se obliga a ejecutar una obra

0 prestar un servicio a otro mediante cierto precio. (Real Academia Espafiola).

Comercio electrénico: es la produccion, publicidad, venta y distribucion de

productos y servicios a través de redes de telecomunicaciones. (Defensoria del

Consumidor, 2018).

Cosa: Objeto inanimado, por oposicion a ser viviente, en este sentido, son cosas

por ejemplo: los muebles, los automdviles, los aparatos electrodomésticos, etc. (Real

Academia Espafiiola, 2021).

Intermediario: es un agente que trata de intermediar o0 poner en contacto a dos o
mas partes que intentan realizar una transaccién o negociacion. Esta cobra un cargo o un

sueldo por la labor que realiza. (Méndez, 2019).

10S: Sistema Operativo de Apple para sus teléfonos maéviles Iphone. (Infolibros,

2022)

DNS: servicio de red que convierte entre direcciones de “nombre” de la world

wide web y numeros direcciones de internet. (Gregersen, 2022).

Dominio: es el nombre que identifica una web. (Peir6, 2017).

Fanpage: Es un perfil creado en redes sociales (Facebook o twitter) con el fin de
que tu producto sea visto por miles de personas; ademas, permite entablar un vinculo

comunicativo entre cliente y marca. (Infolibros, 2022)

Hosting: Es el servicio que se paga por alojar una pagina web en un servidor

remoto, con el fin de que los usuarios puedan visitarla y navegar. (Infolibros, 2022)
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Landing Page: P&gina a la que llega un usuario cuando hace click en una

publicidad. (Infolibros, 2022)

Lead: Cuando un usuario se registra, se apunta o descarga algo en el sitio de un
anunciante. Existen campafias especificas para generar bases de datos de perfiles

completos. (Infolibros, 2022)

Marketing Digital: es el que engloba todas aquellas acciones y estrategias

publicitarias o comerciales que se ejecutan en los medios y canales de internet. (Ortiz,

2022).

Modelo de negocio: es una herramienta previa al plan de negocio, cuyo objetivo

es permitir conocer con claridad el tipo de negocio que se va a crear e introducir en el
mercado, a quién va dirigido, como se va a vender y cOmo se van a obtener los ingresos.

(Peiro, 2017).

Pagina web: Un documento que se puede mostrar en un navegador web como

Firefox, Google Chrome, Microsoft Internet Explorer o Edge, o Safary de Apple. (MDN)

Precio: es la cantidad necesaria para adquirir un bien, un servicio u otro objetivo.

Suele ser una cantidad monetaria. (Economipedia, 2022).

Target: El objetivo o pablico meta. Es el segmento de mercado hacia el cual van

dirigidas todas tus acciones como marca. (Infolibros, 2022)

Tréfico web: Es el término que se le da a la cantidad de informacion que los
usuarios envian y reciben en los sitios online, donde cuentan las visitas y comentarios y

reacciones al contenido del portal web. (Infolibros, 2022)
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1.3.3 Legal.

Existen normas que regular el comercio en este caso se ha tomado como como
referencia el Codigo civil de El Salvador, el capitulo 1 llamado “Arrendamiento de cosas”,
en el cual define las cosas que se pueden arrendar; segun el articulo 1704, dice que son
susceptibles de arrendamiento todas aquellas cosas corporales o incorporales, estas se
pueden utilizar sin ser consumibles; exceptos todas aquellas que la ley prohibe arrendar,
como los derechos estrictamente personales, también de habitacion y uso. En el Capitulo
Il habla de las obligaciones que tienen el arrendador y el arrendatario. (Cédigo Civil,

1860).

Para el arrendatario segun el articulo 1726 esta obligado a usar de la cosa segln
los términos del contrato, y no podra en consecuencia hacerla servir a otros objetos que
los convenidos, o, a falta de convencion expresa, a aquellos a que la cosa es naturalmente
destinada, o que deban presumirse de las circunstancias del contrato de la costumbre del
pais. Si en el caso el arrendatario contraviene a esta regla, podra el arrendador reclamar
la terminacion del arrendamiento con indemnizacién de perjuicios o limitarse a esta

indemnizacion, dejando subsistir el arrendamiento. (Codigo Civil, 1860).

Decreto legislativo No 463, publicado en el diario oficial No 27, tomo No 426, del
10 de febrero del 2022; constituye a que los usuarios tengan la confianza de utilizar las
plataformas de comercio electrénico que hay en el pais, debido a que desde esa fecha
existe regulaciones para cualquier transaccion que se realice por este medio. Tal ley
expresa que los sujetos que estan obligados a cumplir con el cuerpo normativo son todas
aquellas personas naturales y juridicas incluyendo a las instituciones publicas que

comercialicen servicios tecnoldgicos, o por redes sociales. (REDCOES, 2021).



16

Con la ley del comercio electrénico se busca regular lo que no se incluy6 en las
reformas de la ley de proteccion al consumidor del 2019, tal como lo expresa la ley en su
articulo 5 literal b (REDCOES, 2021). En el articulo 15 establece las normativas a cumplir

que son las siguientes:

1. Pasos a seguir para la contratacion.

2. Términos y condiciones.

3. Precio de los bines y gastos adicionales para cada uno de los bienes.

4. Tiempo de entrega.

5. Medios para modificar o cancelar la entrega y la validacion o correccion de los

datos.

6. Formas de resolucion de controversias.

7. Idiomas del contrato.

8. Formas de pago.

(Ministerio de Hacienda, 1992), segun Ley de Impuesto a La Transferencia de
Bienes Muebles y a la Prestacion de Servicios (IVA), “el articulo nimero 16 constituye
hecho generador del impuesto de prestaciones de servicio proveniente de actos, en que

una parte se obliga a prestarlos y la otra a pagar, asi como cualquier otra remuneracion”.

En el articulo 18, se entiende como las prestaciones de servicios que causan el

impuesto:
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Cuando se emita algin documento sefialado en los articulos 97 y 100 de la presente
ley.
Cuando la prestacion haya terminado.

Cuando se entre el bien al arrendatario.

Cuando se entregue o se ponga a disposicion el bien o la obra y la prestacion

incluya la entrega o transferencia de un bien o ejecucion de una obra.

Cuando se pague totalmente el valor de la contraprestacion o precio convenido,

por cada pago parcial del mismo.

(Ley de Impuesto a la Transferencia de Bienes Muebles y a la Prestacion de

Servicios, 1992).
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CAPITULO Il. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Para la realizacion de la investigacion, se pretende efectuar de forma adecuada
recopilar la informacion durante los trabajos de campo y de esa manera poder obtener
resultados 6ptimos; logrando contribuir al objetivo de conocer o determinar si la propuesta
del Negocio Digital “Alquiencuentro” pueda Ser exitoso supliendo la necesidad de
servicio de alquiler de objetos que se describe en la formulacion del problema. Para ello
se determina el enfoque, poblacion, muestra, técnicas e instrumentos de investigacion que

sean fundamentales para procesar la informacion.

Asimismo, se describe a través de distintos métodos el analisis de la situacion
actual y buscar alternativas reales que contribuyan al éxito del Modelo de negocio de

alquiler mediante la Aplicacion movil.

21  METODO DE INVESTIGACION
Basicamente la investigacion dependera de la recopilacion de informacién de la

muestra que se determine, el enfoque elegido, las técnicas y los instrumentos a utilizar.

2.1.1 Generalidades

Se estudiara las opiniones por medio de encuestas a una muestra determinada de
personas que cumplan con las caracteristicas o segmento establecido. Siendo asi mayores
de edad, con disponibilidad de realizar transacciones en linea a través de aplicaciones
moviles o tiendas virtuales. De esta manera los resultados tendran una mejor
interpretacion y analisis sustentado a través de distintas respuestas abiertas y cerradas,

contribuyendo a mejorar o cambiar estrategias definidas por deduccion.
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2.1.2 Enfoque
La naturaleza del estudio de la investigacion realizada, se efectué de forma

cuantitativa y cualitativa, es decir que se evalué con un enfoque mixto.

Segun Sampieri at al. (2010); “El enfoque cuantitativo usa la recoleccion de datos
para probar hipotesis, con base en la medicion numérica y el analisis estadistico, para

establecer patrones de comportamiento y probar teorias”. (pag. 4).

“El Enfoque cualitativo utiliza la recoleccion de datos sin medicion numérica para

descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion”, (Sampieri

atal. (2010, pag. 7)).

Siendo asi que el enfoque mixto es la combinacion de ambos anteriormente

detallados, generara mayor claridad y solidez en el analisis de los resultados.

Con el fin de determinar la factibilidad de la realizacion del Negocio
“Alquiencuentro”, y conocer el nivel de demanda posible sobre arrendamiento o alquiler
de diversos articulos eventuales de uso en el hogar u oficina, y contemplar el alcance de
la investigacion; se tomara en cuenta fuentes de investigacion primaria, siendo hombres
y mujeres mayores de edad con poder adquisitivo y que se sienten persuadidos en adquirir

servicios de alquiler de algun articulo a través de medios digitales.

Aplicando el conocimiento del mercado local, experiencia laboral y académica de
las integrantes del equipo, participantes activas en la realizacion de la investigacion para

el desarrollo del modelo de negocio “Alquiencuentro”.

Fuente de investigacion secundaria, sitios web relacionados a la investigacion,

anteriores tesis, leyes, revistas, etc.



20

Se analizaron los principales factores psicoldgicos del usuario; donde se tomé en
cuenta la motivacion, percepcion, curiosidad, comodidad; ya que se ha tomado en cuenta
dos tipos de usuario, el que gana dinero por ofrecer el servicio y el que se beneficia

ahorrando tiempo o dinero al adquirirlo.

2.1.3 Unidad de Analisis

A partir de la delimitacion geografica para el lanzamiento del Modelo de negocio,
se tom6 como poblacion a los hogares y negocios de 11 colonias o barrios mas
reconocidos dentro y alrededor del centro urbano de la cabecera departamental de
Usulutan. Al no contar con un nimero exacto de poblacion de dichos sectores; pero con
el interés de encuestar aquellos habitantes mayores de 18 afios y que ejecutan
habitualmente transacciones por medios virtuales; se buscO ciertas caracteristicas
especiales de cada encuestado. El factor del tiempo para la realizacion de la investigacion
de campo influy6 en seleccionar la utilizacion de metodo probabilistico, con muestreo
aleatorio por conglomerados. Logrando asi la obtencidon de una muestra representativa

con resultados eficientes.

Segun la Encuesta de Hogares de Propésitos Multiples del afio 2019, Usulutan es
uno de los departamentos con baja pobreza extrema (pag. 50), y el 94% de la poblacién

tiene acceso a teléfono celular (pag. 481).

Segun la base de datos de (Dygestic ) en el archivo denominado "Estimaciones y
Proyecciones de Poblacion Municipal 2020-2025" (revision 2021), se presenta que la
poblacion del municipio de Usulutan esta estimada en 71,655 y reduciendo los datos a
solamente aquellos hombres y mujeres que se encuentran entre las edades de 18 a 49 afios

en el presente afio, es de 34,533 habitantes.
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Contemplando que se tenia numeros limitados de los elementos, se definio a la
poblacion como finita y por ende se tomo6 en cuenta a los habitantes de la localidad

establecida.
Siendo que la formula para encontrar el tamafio de la muestra es:
n= N*Z?*p*q
e* (N-1)+22*p*q
Se reemplazan los valores por:
N (poblacién) = 34533
Z (nivel de confianza 92%) = 1.681
p (probabilidad de éxito) = 0.50
g (probabilidad de fracaso) = 0.50
e (margen de error) = 0.08

Se obtuvo el resultado de la muestra n =110; por lo que se realizaron un total de
110 encuestas a personas que se encontraban dentro de la poblacion meta de estudio. Con
un margen de error del 8%, probabilidad de éxito del 50% y nivel de confianza de los

resultados del 92%.

También se apoyd la investigacion a través de la observacion de campo, mediante
visitas a negocios ubicados en el centro de la ciudad de Usulutén, dedicados a la actividad
de venta de ropa y articulos usados; donde se encuentran también una gama de productos

de tipo electronico o utensilios del hogar; pudiendo constatar la demanda aproximada en
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dichos establecimientos. También se estudi6 aquellos negocios de la zona que se dedican

a vender este tipo de articulos nuevos.

2.1.4 Técnicas de investigacion

Las técnicas de investigacion de mercado también son conocidas como estudio de
mercado; segun (Rivas & Grande Esteban, 2013) “Las encuestas personales, los paneles
y la reunion de grupo son las técnicas mas demandadas”. De esta forma se podran
recolectar y transmitir de forma confiable las intenciones del segmento de mercado en

estudio.

Existen diferentes técnicas de investigacion de mercado, ya que cada vez son mas
los métodos que las empresas tienen a su alcance para la recopilacion de informacion util
para el desarrollo del negocio. Sefialando puntualmente que las técnicas de investigacion

de mercado se dividen en categorias cuantitativas o cualitativas.

Concerniente a la presente investigacion en estudio, se decide utilizar la técnica
cuali-cuantitativa; con el objetivo de clasificar, agrupar y medir los resultados obtenidos.
Necesitando conocer de primera mano la aceptacion que puede lograr obtener un prototipo
de App para el Modelo de negocio “Alquiencuentro”. Por lo tanto, se contactard una
muestra de la poblacion por medio de Google Forms o presencial, a través de encuestas y
observacion directa que respondan ciertas interrogantes y que permitan obtener una
amplia informacion importante para analizar y manejar las estrategias adecuadas para un

eficiente funcionamiento.
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2.1.5 Instrumentos de investigacion

Se considerd utilizar como recurso de investigacion, un listado de preguntas que
construyeron el cuestionario y se paso a la muestra establecida de la poblacion en estudio;
buscando no incomodar y facilitar el llenado. Se redactaron preguntas claras y con
respuestas cerradas, multiples o abiertas. A través de cada encuesta se detecto si esta
persona puede ser un usuario activo de “Alquiencuentro” como arrendante, arrendatario

0 ambos a la vez.

También ha sido vital la observacion directa realizada en campo, a grupos de
personas que fueron consideradas aptas para necesitar el servicio de alquiler; y que se

podrian convertir en usuarios activos de “Alquiencuentro”.

Por lo tanto, para la investigacion se usaron dos instrumentos; el cuestionario y la
ficha de observacion, permitiendo de esa forma la recoleccion de informacion y datos para

la correcta tabulacion, clasificacion, descripcién y analisis en la investigacion.

El disefio del cuestionario (ver Anexo 1) contiene un titulo, detalles del

encuestador e institucién que representa e instrucciones para el respectivo instrumento.

2.2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

Para crear el modelo de negocio “Alquiencuentro”, se enlista una serie de
informacién que pueda influir de forma interna como externa; y asi detectar las diferentes
estrategias adecuadas que se puedan implementar en plan de Mercadeo. Los datos
recopilados se trasladan a Modelos como el FODA cruzado y las 5 Fuerzas de Porter; ya

que se logra un mayor entendimiento de todas las variables que intervienen.
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2.2.1 FODA Cruzado

FODA CRUZADO , FORTALEZAS DEBILIDADES
-F1- Disposicion del servicio parael  -D1- Se iniciara con capital de

Alquiencuentro ‘territorio del municipio Usulutan. inversion propia y buscard
F2-Visibilidad del servicio através  financiamiento a futuro.

de otros medios digitales. D2- Inicio con poca disponibilidad
F3- Sin costos por resguardoy de oferta.
distribucion. D&Pmmldam el manejo

F4- Sin empresa competidora de conflictos para el servicio.
directa que ofrezcaigual servicio.  D4- Inicio de operacionescon
FS- Se trabaja con dos segmentos,  Personal limitado para desarroliar
todas las funciones.

01- La poblacion ha incrementado el
uso ded intemet y confianza en su

03- Crecimiento de alianzas con
otros rubras empresariales.

-04- Financiamiento bancario.
05- Instituciones de apoyo

Al-Cultura de consumo de la

A2- Empresas con mayor
esublﬁdademnémiame
copian los modelos de negocio.

Figura 1. Determinacion de Estrategias para el Modelo de Negocios Digital
Fuente: Autoria propia.

En las fortalezas, se especifica que se puede trabajar de forma correcta y ordenada

en un territorio delimitado, siendo un lanzamiento dentro de un solo municipio; esto
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propiciard experiencia para luego ampliar la cobertura. Ademas, un solo usuario puede
contribuir de dos formas distintas en el negocio, alquilando sus cosas y también
solicitando el servicio a otro, es de beneficio no cargar costos de envio y tampoco de
resguardo o mantenimiento de inventario. En cuanto las debilidades descritas, el de mayor
relevancia es la disponibilidad de capital inicial y personal, comenzando de una forma

lenta, pero con las intenciones a futuro de fidelizar usuarios y que promuevan con otros.

En cuanto a las oportunidades, en los ultimos afios la poblacion ha cambiado
radicalmente y aumentado el consumo de productos y servicios por medios virtuales;
desencadenando un nivel de confianza en el uso de aplicaciones maéviles y pagos en linea.
También por medio de economia colaborativa, se forman alianzas con empresas
encargadas de la logistica de entrega de paquetes. Importante también que al tener un
Modelo de Negocio que proyecte crecimiento a corto 0 mediano plazo, puede ser objeto
de apoyo por distintas instituciones que promueven el desarrollo de las Startup o

emprendimientos en el pais.

Las amenazas detectadas por el momento, se rige mas que todo a nivel del
comportamiento del consumidor; la cual sera estudiada posteriormente en el trabajo de
campo Y se conocera si lidera la cultura de consumo o el ahorro econdémico y cuidado al

medio ambiente.

La informacion registrada en el FODA Cruzado se basa en la percepcion de la
situacion actual en el territorio que se desea lanzar el Modelo de Negocio; anticipandose
a crear ciertas estrategias que puedan contribuir al logro y poner en marcha el proyecto
“Alquiencuentro”. Considerando de manera imparcial a los elementos internos y externos

que afectan o influyen al diagnéstico de la situacion.



26

2.2.2 Desarrollo de las 5 Fuerzas de Michael Porter

A. Poder de negociacién de los clientes.

En el prototipo de la App "Alquiencuentro”, se trabajara con dos tipos de usuarios;
ya que el servicio de alquiler es a través de la relacion entre dos de ellos. El alquiler de un
articulo, puede tener varias ofertas dentro de la misma App, por lo que el valor a obtener
depende del estado de dicho producto; y el cliente demandante puede elegir su mejor
opcidn dentro de la misma App. Existe la posibilidad que un usuario pueda convertirse en
amenaza para la organizacion, induciendo a realizar la gestion del servicio fuera de la
aplicacion para evitar pagar la comision; pero corren riesgos de fraude al no contar con
términos o politicas que les den seguridad y le protejan econémicamente. Por ello es
basico y esencial entablar un excelente nivel de beneficios tanto para el arrendatario, como
para el arrendador y puedan quedar satisfechos ambos con el servicio prestado. Generar
un historial del manejo de sus transacciones, puede dar mayor confianza en el uso para

todos los usuarios.

B. Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores de la App "Alquiencuentro”, serian las empresas que ofrecen
software para alojar en dicha plataforma la aplicacion. Es muy importante elegir bien el
proveedor, ya que al poner en funcionamiento la App no se podria cambiar a otra
plataforma por los costos de inversion realizados, es importante contemplar la mejor
opcion de adquisicion de dominio y hosting para la pagina web que contendra la

informacion publicitaria y contribuira a direccionar a los usuarios hacia la aplicacion.
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Otro proveedor es la compafiia de servicio de Internet, este puede ser sustituido de
acuerdo a las ofertas convenientes para el negocio; pero cominmente estas compafias
buscan fidelizar y mantener a través de incentivos y mejoras en los planes de consumo.
También se trabajara de la mano con empresas dedicadas al servicio de entrega de
paquetes, quienes serdn los encargados de trasladar el producto en el momento del

arrendamiento y de la devolucion al finalizar el periodo contratado.

C. Amenaza de nuevos competidores.

Para el tipo de servicio de alquiler de articulos que ofertara "Alquiencuentro”, se
incurre en una inversion inicial relativamente baja; en caso que otra empresa desee utilizar
este mismo modelo de negocio, es una amenaza Si posee una mayor capacidad de
inversion para una plataforma mas completa, obteniendo ellos una mayor visibilidad y

beneficios para la poblacion meta, logrando ganar mas publico.

D. Amenaza de productos sustitutos.

El sustituto directo para contrarrestar una solicitud del servicio de alquiler por
medio de la App "Alquiencuentro”, seria la compra del producto nuevo. Debido a que
muchos comercios lanzan ofertas en épocas festivas; las personas caen en la tentacion de
adquirir el articulo nuevo sin pensar en el uso que le dara y el gasto que conlleva. Por otra
parte, si esa persona que compré un producto de buena calidad y en un corto plazo no
utiliza ese producto, tendra la opcion de ser un arrendador dentro de la App y obtener
ingresos. Se trabajara en concientizar a la poblacion en el manejo de los residuos que
afectan de forma local y mundial; que impacte positivamente y a la vez aumente la

factibilidad del Modelo de negocio de alquiler.
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E. Rivalidad entre competidores.

Existen empresas de alquiler que manejan algunos productos que también se
dispongan dentro de la App "Alquiencuentro”; como por ejemplo mesas, sillas,
computadoras, articulos para eventos. La caracteristica de estas empresas es que se
dedican a un rubro de productos en especifico y tienen un inventario fisico con limites, la
mayoria de los negocios de alquiler trabajan en el rubro de vehiculos o viviendas. La
diferencia es que "Alquiencuentro” no contara con un inventario de productos, sino que
cada duefio arrendador lo mantiene en su poder y alquila las veces y tiempo que un
arrendatario estime conveniente, con opciones a escoger segun sea conveniente (cercania,

disponibilidad, caracteristicas).

2.2.3 Desarrollo de PEST
A. Factores Politico-legales. Existe apoyo de distintas instituciones
gubernamentales y no gubernamentales, tanto para nuevas ideas de negocio como para la

MYPE.

Se cuenta con Ley reguladora de Comercio Electronico, protegiendo la
informacion personal y datos financieros. Apoyo para avances tecnoldgicos por parte del

gobierno, entregando equipos a estudiantes de instituciones publicas. (REDCOES, 2021)

B. Factores Econdmicos. Mayor ingreso de la poblacion econémicamente activa,
a traves de reformas del aumento al salario minimo y bonos extras o aumentos en ciertas
instituciones publicas Crecimiento a través de generacion de nuevos emprendimientos

que desarrollan la economia local y generan empleo. “Mas de 40 mil personas utilizan
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internet con el fin de realizar actividades vinculadas al comercio electronico” (Defensoria

del Consumidor, 2018)

C. Factores Socio-cultural. En el pais se inician programas de concientizacion
sobre cuidar el medio ambiente y reducir el consumo masivo de productos que darien el
ecosistema. En una de sus campafias (Ministerio del Medio Ambiente, 2020) dice
“Confiamos en la educacion ambiental que genera conciencia ciudadana, para superar la
cultura del arrojo y transitar hacia una economia circular, que reintegra los desechos a la

cadena productiva, evitando la generacion de nueva materia prima”.

D. Factores Tecnoldgicos. La tecnologia avanza y la poblacion aumenta el
consumo de aplicaciones y plataformas para realizar sus compras cotidianas. Crece el
acceso Yy utilizacion de teléfonos inteligentes, incluyendo algunas zonas rurales.
Documento (Defensoria del Consumidor, 2018) datos de la EHPM (2016), apuntando que

1.5 millones de personas mayores de 10 afios utilizan el internet en EIl Salvador.

2.3 CONCLUSIONES DEL DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL.
Se considera que existen muchas personas tienen articulos guardados en su hogar
(licuadoras, mesas, cafeteras, etc.); que les genera desorden y acumulacion de polvo,
objetos que no utilizan posiblemente porque son modelos antiguos 0 no son de uso
continuo en su vida cotidiana. Conociendo esta situacion, se visualiza la realizacion de un
negocio en que se pueda alquilar todos estos articulos de segunda mano; ya que existe
otro mercado de usuarios que pueden aprovechar el uso. Para ello se pretende realizar un

prototipo de Aplicacién mdvil, la cual ayude a facilitar el comercio de este sector. Con
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este servicio, se generara un ingreso econdémico a los usuarios que pongan a disposicién
dicho alquiler a otros usuarios cercanos, recibiendo una retribucion econémica extra. Se
pretende promover este modelo para generar ganancias y soluciones a la poblacion que

reside en el municipio de Usulutan.

Para el respectivo modelo denominado “Alquiencuentro”, se toma en cuenta las Leyes
de arrendamiento y de comercio electronico vigentes en el pais; que garanticen la
regulacion de derechos y obligaciones en las transacciones de los usuarios, ofreciendo
confianza para utilizar el servicio de alquiler y otorgar seguridad en las transacciones

realizadas a través la aplicacion.

Por medio del uso de esta App, se espera fortalecer la responsabilidad social en la
comunidad; aprendiendo a proteger los recursos y evitar generar mayores residuos
contaminantes al comprar articulos nuevos para reemplazar a otro que pasé de moda.
Esperando mejorar acciones que inculquen al ahorro y también reduzcan la contaminacion

ambiental en El Salvador.

Teniendo identificados los factores externos e internos que intervienen en el desarrollo
del negocio, algunas estrategias que unifican las Fortalezas y las Oportunidades a
implementar son: Enfocarse en generar contenido para la poblacion meta, aprovechar el
uso de la tecnologia y presupuesto, Crear politicas que respalden y den seguridad a ambas

partes.

Segun la informacion recopilada respecto a los distintos factores politico, econémico,
socio-cultural y tecnoldgico; se contempla que existira una buena respuesta de la

poblacién hacia el servicio que se ofrecerd en la Plataforma de servicios de alquiler;
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debido a que desde la pandemia del covid-19 se produjo una mayor utilizacion de los
telefonos inteligentes y mayor confianza en la realizacion de transacciones en medios
digitales, por la experiencia adquirida por los consumidores y el respaldo que se tiene con

la nueva Ley de Comercio electrénico que entrd en vigencia en el pais.

Se espera la atraccion de clientes, facilitando el manejo de la plataforma con un disefio
amigable y que puedan considerar justo el negocio que realicen dentro de la misma;
haciendo crecer de esta forma el nimero de usuarios satisfechos, y con la oportunidad de
ampliar continuamente la oferta de articulos, generando mayores ingresos y ahorro para

la comunidad.
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24  DESARROLLO DEL LIENZO CANVAS

Lienzo Canvas aplicado al Modelo de Negocio Digital “Alquiencuentro”
Q S RELACION CON EL
@ ACTIVIDADES CLAVE CLIENTE &

-Elaboracién de Pag.Web. . -Conexion entre ofertantesy
SOCIOS CLAVE Elaboracion de prototipo  "ROPUESTADEVALOR ... :‘:nm SEGMENTO DE CLIENTES
de App. -Garantia del servicio. areras
-Proveedores de PIETUA Jo8 -Ofrecer el servicio de leﬁm il econdmicamente activas
; ofertantesy demandantes, . . . . - acesible.
conexién de internet, rerminesy daiticas alquiler enlazona, para  -precio justo por servicio. ~ d€ ambos sexos.
-Persona o usuario vae negodaren llnea un -Promover el cuidado de los -Mayores de edad
ofertante de un articulo 3 ecesita recursos. -Residentes en zona
para alquiler, nte en céntrica de Usulutan,
-Negocios en RECURSOS CLAVE Q -Personas con experiencia
remodelacion. -Contenido digital. CANALES realizando transacciones
-Oficinas o negocios que -Computadoras. en linea.
cierran operaciones -Internet. ercado -Pagina web -Personas que cuidan su
-Empresas despacho de -Personal de -Aplicacion mévil presupuesto.
paqueteria, mantenimiento continuo (prototipo). -Persona que demanda
en la App. un articulo en alquiler.
-Pago de servicios
profesionales.

r ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO

- Costos Fijos (Internet, servicios basicos de oficina, pagos de SCOMISIoN Porarticulo ofer o 8N ia AR
hosting y dominio, mantenimiento de plataforma).

- Costos Variables (impuestos, comisiones bancarias,
publicidad, gestion de cantenidos, medio de distribucion)

Camision por publicidad comercial
-SUSCHPCION por penodo.
-Pagos y cobros por transacciones electronicas

Figura 2. Lienzo Canvas aplicado al Modelo de Negocio Digital “Alquiencuentro”.
Fuente: Autoria propia, tomando el disefio del Lienzo Canvas creado por Alexander Osterwalder & Yves Pigneur en 2010.
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SOCIOS CLAVES. Las alianzas estratégicas para llevar a cabo el proyecto, para
esto se buscarén los proveedores de Internet que ayuden con la conectividad, principal
elemento que se debe tener porque juega un papel sumamente importante para realizar las
operaciones del negocio. Otro de los socios clave seran las personas que quieren poner a
disposicion de renta sus articulos y desean obtener una remuneracion, valiosos para el
negocio porque son los que colocan el activo tangible para realizar las transacciones de
renta. También se consideran aquellos negocios que estan en remodelacion o que por
alglin motivo se obliga a cerrar operaciones y poseen equipo en buen estado que es apto
para alquilar, cuando probablemente obtengan méas ingresos rentando que vendiéndolo.
Sin embargo, se necesitara de la alianza de otras empresas confiables dedicadas al

despacho de paquetes dentro de la zona.

ACTIVIDADES CLAVES. Para que el negocio trabaje sobre ruedas, se pretende
elaborar un prototipo de una App que contendra las funciones necesarias para gestionar
servicios de alquiler de articulos de uso en el hogar u oficina; ademas se considera la
creacion de una pagina web que ayudara a alcanzar el mercado meta y se direccionen
hacia la aplicacion. Y por Gltimo es necesario atraer ofertante y demandante de los

diferentes articulos para realizar los negocios.

PROPUESTA DE VALOR. Ofrecer el servicio de alquiler en la zona para
negociar en linea un articulo que se necesita utilizar eventualmente en el hogar u oficina
a precios adecuados y accesibles ayudara a que no afecte tanto el bolsillo econémico de
la familia, es una forma muy rentable para ambas partes. Como efecto colateral, se
beneficiaria el desarrollo local y también se cuidan los recursos ambientales a través de

una nueva cultura de consumo.
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RELACION CON EL CLIENTE. Los puntos mas importantes de enfoque del
negocio, es crear relaciones con los clientes y que perciban que son valorados y
respetados, logrando alcanzar un nivel de fidelizacion y crecimiento de operaciones; para
ello se ofrece un servicio con garantia y seguridad, una plataforma amigable y accesible,
precios justos y adecuados para cada articulo disponible y promover el cuidado de los
recursos. Incentivar a los usuarios a través del manejo apropiado reconocidos a través de

buenos comentarios que se registre en el historial de transacciones.

SEGMENTO DE CLIENTES. Enfocados a grupo de hombres y mujeres
econdémicamente activos, personas residentes en la zona céntrica y sus alrededores del
municipio de Usulutan, también a personas que poseen la facilidad y experiencia con el
manejo de las transacciones en linea; ademas dirigirse a todas aquellas personas que
ofertan y demandan el alquiler de articulos de uso en el hogar (electrodomésticos, aparatos

electronicos, herramientas o utensilios del hogar).

RECURSOS CLAVE. Para promover el negocio se realizara contenido digital, se
contara con equipo fisico: computadoras y mobiliario para la operacion del negocio,
también se dispondra de personal capacitado para el mantenimiento continuo para el
prototipo de la App y la pagina web; ademas lograr manejar los distintos pagos de

servicios profesionales recibidos para el funcionamiento del negocio.

CANALES. Los medios de contacto con los clientes serén a través de pagina web
y el prototipo de la App, con el fin de dar a conocer el servicio, entablar interés y
confianza, conectando a la comunidad por medios digitales. Utilizando la economia

colaborativa para la distribucion.
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ESTRUCTURA DE COSTOS. Los costos fijos son en su mayoria gastos de
administracion, como el pago de internet, mantenimiento periddico de la plataforma,
servicios basicos, pagos de licencias; y en los costos variables se pueden contemplar
distintas actividades como: publicidad y promocién, creacién de contenido visual,

comisiones por uso de pasarela de pagos o transacciones bancarias y otros imprevistos.

FUENTES DE INGRESO. Se busca generar ingresos en base a los negocios que
se produzcan a traves de la App, obteniendo comision por mantener articulos ofertados
de forma disponible y también por suscripcion periodica a aquellos usuarios que tienen
mas de un articulo a ofertar; adicional se pretende percibir ingresos a través de comision

por publicidad comercial dentro del prototipo de la App.
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CAPITULO Ill. APORTE DE LA INVESTIGACION

A traveés del planteamiento y la situacién actual del modelo de negocio, se puede
trabajar en construir elementos que son base fundamental en todo negocio; donde se

manifiesta su identidad, la razén de su existencia, su diferenciacion y proyeccion.

3.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO.
La correcta identificacion del negocio es importante, y el nombre asignado puede
ser clave para denotar el tipo de servicio que se presta; asi como también se debe describir

y detallar las partes, funciones basicas y beneficios del modelo de negocio en estudio.

3.1.1 Nombre del negocio.

El nombre del modelo de negocio digital se denomina como: “Alquiencuentro”.

3.1.2 Informacion general.

“Alquiencuentro”, es un negocio digital que trabaja por solucionar una necesidad
latente y a la vez contribuir con el desarrollo local; ubicAndose al municipio de Usulutan
como el territorio para iniciar las operaciones. Especificamente se prestara el servicio de
alquiler, tomando en cuenta a diversos articulos de segunda mano para uso en el hogar o
emprendimientos. “Alquiencuentro” ser4d un intermediario que procesara las
transacciones del alquiler de un articulo entre dos usuarios registrados, el ofertante
(arrendador) y el otro demandante (arrendatario). Los articulos publicados en la
plataforma virtual, seran aquellos que todo usuario tenga disponibilidad de alquilar; por
lo que Alquiencuentro no poseera un inventario fisico, pero sera quien administrara los
procesos de pagos, retiros y entregas de los articulos entre las ubicaciones fisicas de los

usuarios; trabajando en conjunto con otras empresas que prestan el servicio financiero
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como pasarela de pagos y también empresas de servicio de envios de paqueteria,

aplicando de esta manera una economia colaborativa en varios sentidos.

32 MARCO ESTRATEGICO
El negocio necesita tener como base principal aquellos elementos que definen su
razon de existir, su proyeccion en distintos plazos, sus caracteristicas y limites

establecidos.

3.2.1 Mision
Ofrecer servicio de alquiler confiable de diversos articulos y enseres de segunda
mano, a través de una plataforma digital novedosa, amigable y facil de utilizar; logrando

generar comodidad, seguridad y beneficios a los usuarios.

3.2.2 Vision
Posicionarnos como la mejor plataforma digital sobre alquiler de articulos varios
para el hogar en El Salvador, ofreciendo alta calidad en el servicio, logrando asi la

credibilidad y fidelidad de nuestros clientes a mediano plazo.

3.2.3 Valores

Compromiso Social. Incentivar el cuidado del medio ambiente y promover el

desarrollo econdémico local por medio de nuestro servicio.

Honestidad. Cumplir con la verificacion y comprobacion de informacion que se

transmite a los usuarios.
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Sequridad. Ofrecer garantia en las transacciones financieras de los usuarios,

confianza con logistica de envios y cuidado de los articulos.

Responsabilidad. Cumplir con las obligaciones hacia los usuarios y empresas

involucradas con las transacciones del servicio que ofrecemos.

3.2.4 Obijetivos

v’ Satisfacer el servicio de alquiler de articulos varios, la cual demandan las personas
de Usulutan

v Cumplir con el objetivo principal de ser una de las empresas lideres en el mercado
de alquiler de articulos varios.

v Brindar a los clientes productos en buen estado y con la seguridad de hacer cumplir
los derechos y responsabilidades de cada usuario.

v’ Establecer acuerdos con proveedores que permita mantener precios justos.

v Que el cliente tenga la facilidad de alquilar mediante la aplicacion desde cualquier
punto de la ciudad de Usulutan.

v" Ser lideres en diferenciacion por ofrecer un servicio exclusivo para los usuarios.

v Mantener la sostenibilidad financiera a lo largo del periodo de vida de la empresa.

3.2.5 Metas

v Expandir el servicio de alquiler en otros territorios.

v" Posicionarse en el mercado positivamente a corto plazo.

v Incrementar los ingresos en un 10% al finalizar el primer afio de funcionamiento.

v Recuperar la inversién inicial en un periodo minimo de 3 afios.
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4. DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

Como producto se creard un Prototipo de Aplicacion moévil denominada
“Alquiencuentro”, para ser utilizada en teléfonos moviles con sistema Android e 10S;
ubicandola posteriormente en las Store correspondientes. La aplicaciéon tendrd como
objetivo ser un ente mediador entre dos usuarios que realizaran transaccion de un servicio
de alquiler de ciertos articulos de segunda mano en buen estado y que se encuentren dentro
del mismo territorio. Teniendo como responsabilidad, obtener los datos esenciales de los
usuarios registrados, tales como: nombre, direccion, correo electronico, nimero de
teléfono, nimero de tarjeta o cuenta bancaria; descripcion fidedigna con los detalles de
los articulos ofertados, ademas se realizaréd gestion de cobro del servicio, realizacion del

pago al arrendador, gestién con el servicio de envio entre los domicilios involucrados.

Codigo QR
Alquiencuentro

Figura 3. Pantallas de ingreso y oferta de articulos en “Alquiencuentro”.
Fuente: Autoria propia, del prototipo elaborado con herramienta Adalo.
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Se implementara la economia colaborativa para suplir con el servicio ofrecido a
los usuarios; ya que se trabajard con empresas locales que se dedican al traslado de
paquetes dentro la zona, por ser necesario entregar de forma rapida. Asi como también se

incluye a la empresa o institucion que captara los pagos generados por los servicios.

S. VENTAJA COMPETITIVA

“Alquiencuentro” es un negocio digital, novedoso en el mercado que rompe con
los modelos tradicionales para alquilar articulos del hogar; enlazando usuarios de la
misma comunidad, los cuales obtendran ingresos extras o ahorros al realizar transacciones
por este medio, simplemente registrandose en el prototipo de la App desde su teléfono

movil con sistema Android e 10S.

6. PLAN ORGANIZACIONAL

Se define un disefio de la jerarquia y sus atributos, responsabilidades basicas que
debe tener cada uno de los integrantes que formen parte del negocio. Donde también se
contempla el apoyo de puestos externos para un total funcionamiento. El adecuado manejo
en cada uno de los procesos debe ser considerado para todos los cargos y apoyarse entre

los departamentos.

Detallar cada uno de los autores que forman parte del proceso, tanto aquellos

externos como internos; de esto dependerd el éxito o fracaso del negocio.
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a) Estructura organizativa de la empresa.

ORGANIGRAMA DE "ALQUIENCUENTRO™

Ana Benavides
Gerente General

' Denis Rivera
Asesor contable y
juridico
| |
' Judith Arevalo l Sara Ochoa
Gerente Gerente de Marketing y
Admiinistrativo comunicaciones

' Ivén Cruz

Técnhico de Sistemas
Informaticos

Figura 4. Organigrama estructural de la empresa “Alquiencuentro”
Fuente: Autoria propia, disefio elaborado con plantillas de Canva.

Gerente general: Encargado/a de conformar un entorno de trabajo productivo
mediante el establecimiento de estrategias viables y fructiferas que faciliten la utilizacion

adecuada de los recursos disponibles de la empresa.

Gerente administrativo: Encargado/a de planear y dar seguimiento a la gestion

financiera de la empresa y suministrar oportunamente informacion valida y confiable
sobre el rendimiento de las operaciones que permitan la toma de decisiones, a fin de

cumplir los objetivos estratégicos.

Gerente de marketing y comunicaciones: Encargado/a de organizar estudios de

mercado, publicidad, venta, distribucion, costos y servicios postventa para los productos
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alquilados, debera redactar informes y trabajar en la planificacion estratégica a corto,

mediano y largo plazo.

Asesor_contable vy juridico: sera ejecutada por un tercero, esta persona sera

contratada para brindar sus servicios periédicamente.

Técnico de sistemas informaticos: sera encargado de proporcionar soporte en

cuanto a las incidencias que pudiera presentarse en la plataforma (App), realizar

mantenimiento de la aplicacion para un buen funcionamiento, correcta operatividad y

realizar mejoras continuas.

b) Organizacion de gestion y recursos humanos

Tabla 1l

Disefio de puesto y funciones del gerente general

Nombre de puesto

Supervisado por:

Jefe inmediato:

NUmero de personas que ocupan

el cargo:
Descripcion basica del puesto:

Perfil del ocupante:

Funciones:

Gerente general
No aplica

No aplica

1

Encargado de administrar, controlar y dirigir los
recursos para el buen funcionamiento de la empresa

Competencias: Liderazgo, toma de decisiones,
capacidad de planificar, trabajo en equipo, solucién
de problemas, responsabilidad y honestidad
Requisitos: Profesionales de la carrera de
administracion, economia, mercadeo 0 carreras
afines.

Experiencia: 1 o 2 afios de experiencias en puestos
similares

v Tramitacion inicial e implementacién del
negocio.

v" Resolucion de problemas que puedan afectar el
negocio.
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v" Dar instrucciones necesarias para alcanzar los
objetivos estratégicos del negocio.

v" Realizar reuniones semanales con los gerentes
de las diferentes areas de la empresa.

v" Planificar y supervisar los objetivos a corto,
mediano y largo plazo de “Alquiencuentro”.

Tabla 2

Disefo de puesto y funciones del gerente administrativo

Nombre de puesto
Supervisado por:
Jefe inmediato:

Numero de personas que ocupan
el cargo:

Descripcion basica del puesto:

Perfil del ocupante:

Funciones:

Gerente administrativo
Gerente general
Gerente general

1

Idear modos de optimizar procesos, contratar y
formar personal, valorar el rendimiento de la
planilla y ofrecer asesoramiento y orientacion para
garantizar la maxima eficacia.

Competencias: Planificar, dirigir y controlar la
gestion de recursos humanos, logisticos, contables
que requiere la empresa, capacidad para trabajar en
equipo, motivacion, habilidad para entrenar al
personal, buena comunicacion, actitud proactiva.
Requisitos: Profesional en administracion de
empresas, economia, mercadeo o carreras afines.
Experiencia: 1 0 2 afios de experiencia en puestos
similares.

v’ Tiene la autorizacion de firmar los cheques de
la compaiiia, con limite de monto en ausencia
del gerente general.

Control de presupuestos y contabilidad.
Reclutamiento, seleccion y capacitacion de
personal.

Supervision de procesos administrativos.
Desarrollo de la planeacion estratégica.

SN

AN
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Disefo de puesto y funciones del gerente de marketing y comunicaciones

Nombre de puesto

Supervisado por:

Jefe inmediato:

NUmero de personas que ocupan

el cargo:
Descripcion bésica del puesto:

Perfil del ocupante:

Funciones:

Gerente de marketing y comunicaciones
Gerente general

Gerente general

1

Velar por la satisfaccion de los clientes y el
posicionamiento competitivo de la empresa en el
mercado, a través del desarrollo de planes y
estrategias de mercado y servicio al cliente acorde a
los objetivos estratégicos de la empresa

Competencias: Poseer agilidad para adaptarse al

cambio, transmitir empatia y optimismo, contar con

la capacidad de trabajar en equipo, manejar las

herramientas digitales, realizar plan de publicidad.

Requisitos: Licenciado/a en mercadeo o carreras

afines.

Etica laboral proactiva y profesional.

Experiencia: 1 o 2 afios de experiencias en puestos

similares

v" Desarrollar estrategias de marketing de
producto (precio, publicidad)

v Manejo del contenido y monitoreo de redes
sociales

v' Desarrollar estrategias de posicionamiento y
crecimiento para la marca

v" Velar por el cumplimiento de las actividades
asignadas al técnico de sistemas informaticos.

v" Redactar informes de trabajo.

Tabla 4

Disefo de puesto y funciones de asesor contable y juridico

Nombre de puesto
Supervisado por:

Jefe inmediato:

Asesor contable y juridico
Externo

Externo
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NUmero de personas que ocupan 1

el cargo:

Descripcion bésica del puesto: Persona encargada de mediar, evaluar y organizar la
informacion financiera de la empresa.

Perfil del ocupante: Competencias:
Organizado, disciplina, manejo de tecnologias,
habilidades comunicativas, tolerancia al estrés,
interés por seguir aprendiendo.

Funciones: v Control general de la contabilidad de la
empresa.
v" Clasificacion y orden de los libros contables
v Ofrecer asesoramiento contable y presentar
alternativas para la toma de decisiones.
v Elaboracién de reportes y graficos que faciliten
el seguimiento de los datos dentro de la

empresa.

Tabla 5

Disefio de puesto y funciones de técnico de sistemas informaticos
Nombre de puesto Técnico de sistemas informaticos
Supervisado por: Gerente de marketing
Jefe inmediato: Gerente de marketing

Numero de personas gque ocupan 1

el cargo:

Descripcion basica del puesto: Coordinar y administrar los recursos técnicos e
informaticos de la empresa, debe ser competente
para ofrecer asistencia técnica rapida y util en
sistemas informaticos.
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Perfil del ocupante:

Funciones:

Competencias

Procedimientos de instalacion y mantenimiento de
programas de ofimatica, programaciéon de pagina
web, creacion y mantenimiento de App,
conocimiento de sistemas informaticos, dispositivos
moviles y otros productos técnicos, responsable,
trabajo en equipo, honesto, actitud proactiva,
trabajar con anticipacion.

Requisitos que debe de cumplir:

Licenciado/a en informéatica y computacion o
carreras afines.

Buen conocimiento de los principios de seguridad
informatica y redes, aplicaciones moviles y uso de
la web.

Excelente capacidad de comunicacion
Experiencia:

6 meses a 1 afio en puestos similares.

Realizar soporte técnico.
Mantenimiento de la App, pagina web.

Fuente: Tablas del 1 al 5 de Autoria propia.
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¢) Proceso administrativo

PROCESO ADMINISTRATIVO DE "ALQUIENCUENTRO"

Alquiencuentro alcanzara los objetivos empresariales a
través de una buena comunicacién, perseverancia y
responsabilidad. Se realizara diferentes estrategias
para dar a conocer y establecer la marca en el
mercado. También se efectuaran los respectivos
pronésticos financleros para estar preparados para
cualquier imprevisto

Se asignaradn actividades a cada integrante de la
empresa, para llevar a cabo el desarrollo del negocio
Se define las funciones del gerente administrativo,
gerente de marketing y comunicaciones, técnico de
sistemas informaticos. Cada uno de ellos es un eslabdn
importante que contribuye a lograr las estrategias

El gerente general supervisara las tareas asignadas al
personal para evaluar los resultados obtenidos Con lo
anterior se tomard las decisiones que ayuden al
progreso del negocio

Cada drea deberd entregar un reporte de los
cumplimientos de metas durante las juntas
corporativas, con el propésito de conocer los alcances
que se han obtenido, buscando mantener o realizar
cambios en las estrategias para superar los
obstaculos imprevistos

Figura 5. Diagrama del proceso administrativo de “Alquiencuentro”
Fuente: Autoria propia, disefio elaborado desde herramienta Canva.

d) Identificacién y caracteristicas de proveedores

v Proveedor de internet (Empresa de servicios de telecomunicacion)

v" Proveedor de traslado de los articulos entre usuarios (empresa Delivery local)

v Nuestros proveedores de articulos son todas aquellas personas que estan dispuestas a
alquilar diferentes productos del hogar (hieleras, tostadoras, cafeteras, mesas, etc.) y
que cumplan con los requisitos y caracteristicas:

o Ser mayor de edad.

o Enviar imagenes reales en diversos angulos.
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o Proporcionar informacion: domicilio, documento de identidad, nimero de
teléfono, correo electrdnico, datos bancarios.

o Debe de ofrecer el producto en perfectas condiciones y buen funcionamiento.

o Precio justo.

o Disponibilidad inmediata.

7. PLAN DE MERCADEO

“Alquiencuentro” estara representado por medio de un logotipo, el cual se
plasmara en los diversos medios para la promocién y publicidad. Los componentes del

logo son imagenes que denotan: busqueda, conexidn, tecnologia, lugar.

Figura 6. Disefio de Logotipo de Alquiencuentro.
Fuente: Autoria propia utilizando la herramienta Illustrator.

Para dar a conocer inicialmente la existencia de la App “Alquiencuentro”, se

incorporara en dos plataformas digitales principales: Fanpage en Facebook y Pagina web.

La creacién de una Fanpage en la red social Facebook, se elige por ser una de las
plataformas digitales mas utilizada por hombres y mujeres de todas las edades; en la

busqueda de productos para el hogar u oficina, asi como también encontrar aquellos
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negocios que puedan suplir sus necesidades, para ello se podra accesar mediante el link

https://www.facebook.com/profile.php?id=100087208744649.
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Figura 7. Visualizacion de posible Post en Facebook desde un smarthphone.
Fuente: Autoria propia utilizando la herramienta Illustrator y plantilla de freepik.

La principal estrategia sera informar constantemente sobre su facilidad de uso, los
beneficios, el aporte a la comunidad; realizando programacion de series de post segun
temporadas especiales. Se trabajara en el segmento de interés y el territorio delimitado,
de esta forma se podréa tener contacto directo con los distintos prospectos y lograr

solventar dudas que aporten al crecimiento de usuarios utilizando la aplicacién.

Aunque la aplicacion esté dirigida al uso desde Smartphone con sistema Android

0 10S, el perfil de Facebook puede ser encontrado en la web desde cualquier computadora.


https://www.facebook.com/profile.php?id=100087208744649
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Figura 8. Visualizacion de motor de busqueda en Facebook desde una PC.
Fuente: Autoria propia con pantallas generadas desde Facebook.

Se realizardn campafas de publicidad pagadas desde Facebook, con anuncios

trimestrales para dar a conocer el negocio.
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Figura 9. Visualizacion de Perfil en Facebook de Alquiencuentro desde una PC.
Fuente: Autoria propia con pantallas generadas desde Facebook.

Se realizaran actualizaciones periodicas de la imagen de portada y perfil, para

refrescar el contenido y tener mayor aceptacion entre la poblacion meta.



o1

En cuanto a la implementacion de la pagina web, se podra visualizar desde el link

https://sites.google.com/ues.edu.sv/alquiencuentro/, manejando contenidos de forma

paralela con Facebook; para estar en sintonia con la informacion hacia los usuarios.

ALOUENCUENTRO

)
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-

Figura 10. Visualizacion de Pagina web de Alquiencuentro desde un smartphone.
Fuente: Autoria propia utilizando la herramienta Canva.
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Figura 11. Visualizacion de posible contenido en Pagina web desde un smartphone.
Fuente: Autoria propia utilizando la herramienta Canva.


https://sites.google.com/ues.edu.sv/alquiencuentro/

52

Se dispondra de un menu que desglose informacion relevante, como los productos

disponibles en la Aplicacion, distintas formas de contacto, promociones, etc.

€ 2> C b e ks a5/ MuenOntro/nosotras @ % O @Q (aaw 1)

M Gmad @D YouTute Y Mape

Q ALQUIENCUENTRO micio [GCEOIE PRODUCTOS  CONTACTOS  PUBLICIDAD Q

NUESTRA EMPRESA

Alguiencuentro es una empresa 100% salvadoredias que trabaja para solucionar una necesidad latente y a la vez contribuir con el desarrollo local. somos un

intermediario que maneja las transacciones del alquiler de un articulo entre dos usuarios registrados, siendo uno el ofertante [arrendatanio) y el otro demandante

(arrendante)

Ofrecer servicio de alquier confiable de diverses articulos y enseres POSICIONAMOS COMO 18 MeyOr empresa de alquiler de SMiculos vanos para ef
de segunda mano, a8 través de una plataforma digital novedosa hogar en El Salvador, ofreciendo aitos estandares de calidad en & Senvicio,
amigable y facil de utdizar, logrando generar comodidad, segunidad y logrando asf la credibilidad y fidelidad de nuestros chentes

benaficios a los usuanos

Figura 12. Visualizacion de contenido en Pagina web desde una PC.
Fuente: Autoria propia utilizando la herramienta Canva.
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Figura 13. Visualizacion de promocion de contenido en Pagina web desde una PC.
Fuente: Autoria propia con imagenes de productos propios en la Pagina Web.
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a) Resultados de la Investigacion de mercadeo

Resultados de Encuestas

Se completaron 110 encuestas de hombres y mujeres, mayores de 18 afios de edad
y que poseen teléfono mavil inteligente con correo electronico activo, los cuales se toman

como muestra representativa de la poblacion del municipio de Usulutan.

Se elabor6é formulario en Google Forms, la encuesta estd comprendida por 15
preguntas, las cuales fueron redactadas de forma comprensibles y con secuencia logica
para facilitar las respuestas de las personas que colaboraron respondiendo. Se tomaron
distintas bases de numeros telefénicos, de personas que residen en la cabecera
departamental de Usulutan, y se les envio a través de WhatsApp el link para abrir el

formulario de la encuesta.

Las preguntas buscan conocer la experiencia en el manejo de transacciones
digitales y si existe 0 no una necesidad del servicio de alquiler, también a visualizar el

recibimiento o apoyo que podria obtener la plataforma por parte de la comunidad.

Al completar la muestra requerida de 110 encuestados, se cerr6 el formulario para
no recibir mas respuestas; con las cuales se busca obtener un 92% de efectividad y un 8%
de margen de error; posteriormente se procedio a descargar y tabular la informacion para

presentar los resultados.

A continuacidn, se presentan cada una de las preguntas y resumen de las respuestas
de las 110 personas (muestra), mostrandose de forma grafica y descripcion con su

respectivo analisis de los datos:
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Pregunta 1

¢ Ha realizado compras o pagos por medio de
plataformas virtuales?

g

87%

« No Si

Figura 14. Resultados de pregunta 1 de la encuesta.
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Interpretacion: De la muestra tomada, el 87% manifiesta que realiza gestiones o
pagos por medio de distintas plataformas virtuales y solamente el 13% no esta haciendo
uso de estos métodos de pagos utilizando la tecnologia, siendo ain consumidores a través

de métodos tradicionales (visitando tiendas fisicas o realizando llamadas telefénicas).
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Pregunta 2

¢, Qué cantidad de transacciones de pagos en
medios virtuales realiza aproximadamente al
mes?

Y

=1abveces 11 a 20 veces 6 al0 veces =mas de 20 veces

Figura 15. Resultados de pregunta 2 de la encuesta.
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Interpretacion: De los 96 encuestados que respondieron en la pregunta 1 que si
estan actualizados utilizando plataformas para realizar sus compras o pagos, se obtuvo lo
siguiente: 71 de ellos realizan de 1 a 5 gestiones al mes aproximadamente, 15 personas
gestionan de 6 a 10 veces al mes, 6 personas realizan de 11 a 20 gestiones al mes y 4

personas responden que realizan de 20 a mas gestiones por mes.
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Pregunta 3

¢;, Cual es el método de pago que mas utiliza
para realizar sus transacciones en linea?

1— = Efectivo contra-entrega

Tarjeta de crédito/débito
= Todas las anteriores

Transacciones bancarias

Figura 16. Resultados de pregunta 3 de la encuesta
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Interpretacion: De los 96 encuestados que respondieron en la pregunta 1 que si
estan actualizados utilizando plataformas para realizar sus compras o pagos, se obtuvo lo
siguiente: 43 personas mencionaron que utilizan tarjeta de crédito o débito como metodo
de pago preferente, 27 personas utilizan efectivo contra-entrega, 25 realizan gestiones
bancarias (transferencias o depo6sitos) y 1 mencion6 que utiliza todos los métodos de pago

por igual.
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Pregunta 4

¢ Qué tipo gestiones ha realizado que le
generaron pago en linea?

s

= Ambos (compras y pagos de senvicios) = Compras vanas

» Pago de servicios basicos

Figura 17. Resultados de pregunta 4 de la encuesta.
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Interpretacion: De los 96 encuestados que respondieron en la pregunta 1 que si
estan actualizados utilizando plataformas para realizar sus compras o0 pagos, se obtuvo lo
siguiente: 25 realizan gestiones especialmente de compras varias, 19 personas realizan

pagos de servicios basicos y 52 de ellos estan realizando ambos tramites de compra y

pagos de servicios.
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Pregunta 5

¢ Esta dispuesto a iniciar o continuar
realizando gestiones de compras o pagos por
medios virtuales?

y

«No « Si

Figura 18. Resultados de pregunta 5 de la encuesta.
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Interpretacion: Tomando en cuenta el total de encuestados, el 95% indico que esta
dispuesto a continuar realizando distintas transacciones por medio de plataformas
virtuales, de lo cual se suma un 8% con respecto a las respuestas de la pregunta 1. Siendo
solamente el 5% las personas que no estan dispuestos a realizar gestiones de manera

virtual por diversos motivos.
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Pregunta 6

¢Ha utilizado servicios de alquiler si su respuesta es positiva mencione el
articulo alquilado?

Casas,
Cabafas, Vehiculos
Locales

Mesas y
sillas

Figura 19. Resultados de pregunta 6 de la encuesta.
Fuente: Autoria propia con datos obtenidos de encuesta.

Interpretacion: Siendo una pregunta abierta, 14 (13%) encuestados respondieron
que han utilizado el servicio de alquiler, de lo cual mencionaron Gnicamente 3 categorias:
Hogar (sillas, mesas, o articulos para fiestas), propiedades (casas, locales comerciales,
cabafias para vacacionar) y vehiculos. Y los restantes 96 encuestados, equivalentes al

87% no han requerido de ningun tipo servicios de alquileres.
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Pregunta 7

. Conoce algun negocio que ofrezca servicio de alquiler de
articulos del hogar tales como: electrodomésticos (licuadora,
microonda, cafetera, ventiladores etc.), aparatos electronicos

o diversas herramientas y utensilios basicos para el hogar?

=No = Si

Figura 20. Resultados de pregunta 7 de la encuesta
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Interpretacion: El 93% de los encuestados no conocen una empresa que ofrezca
los servicios de alquiler especificamente de las categorias de electrodomésticos,
electrénicos o herramientas y utensilios basicos para el hogar. Solamente el 7% que
constituye a 8 de las 110 personas, mencionaron que conocen algunas empresas que

prestan el servicio de ciertos articulos tales como: sillas, mesas, manteles y planchas.
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Pregunta 8

Si su respuesta anterior es Sl, indique ¢Cudles articulos son y si es un negocio
fisico o virtual?

1- Bases
para 1- Plancha

pastel

6- Mesas
y sillas

Figura 21 Resultados de pregunta 8 de la encuesta
Fuente: Autoria propia con datos obtenidos de encuesta.

Interpretacion: A las 8 personas que Unicamente respondieron conocer empresas de
servicios de alquiler en la pregunta 7, se les preguntd ¢cuales son los articulos? y
mencionaron lo siguiente: 1 persona respondié “plancha” sin especificar mas, 1

persona respondid “bases para pastel” y 6 personas respondieron “mesas y sillas”.
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Pregunta 9

¢ En alguna ocasion ha necesitado urgentemente utilizar un
electrodomestico, aparato electronico, herramienta o
utensilio del hogar y que no lo tenia disponible en ese
momento?

=No = Si
Figura 22. Resultados de pregunta 9 de la encuesta.
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.
Interpretacion: La existencia de la necesidad urgente de un articulo y no tenerlo
disponible, es confirmada por el 75% de los encuestados. Y 27 personas que corresponde

al 25% no han tenido una situacién como la descrita en la pregunta 9 de la encuesta.
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Pregunta 10

¢, Como obtuvo el articulo?

= Compré = Nolo consiguié Presté

Figura 23. Resultados de pregunta 10 de la encuesta.
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Interpretacion: En cuanto a las 83 personas que se han visto en la necesidad de
utilizar un articulo, no suplieron esta necesidad en un 18%, en cambio 43 personas
realizaron la compra y 25 personas lo pidieron prestado. Ninguna de las personas logré

alquilar el articulo, asumiendo que no tuvieron la opcion de obtener el servicio.
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Pregunta 11

¢ Ha dado prestado algun articulo de su
propiedad a otra persona que se lo solicitara
para un periodo corto?

«No
v Si

Figura 24. Resultados de pregunta 11 de la encuesta.
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Interpretacion: En la situacidn de otorgar uno de los articulos propios en préstamo,
el 58% de los encuestados mencionan que lo han hecho. Y el 42% no ha prestado sus
articulos. Considerandose que existen casos en que las personas no prestan sus
pertenencias para evitar inconvenientes de dafios en los articulos, ya que no se tiene

garantia de obtener retribucion a cambio.
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Pregunta 12

¢ Tiene electrodomésticos, aparatos
electronicos, utensilios o herramientas
guardados sin ocupar por mucho tiempo y en
buen estado?

s No » Sj

Figura 25. Resultados de pregunta 12 de la encuesta
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Interpretacion: La mayoria de la muestra de la poblacion; con un equivalente al
60% de los encuestados, confirman que tienen articulos guardados por mucho tiempo y
que posiblemente sean aptos para ofrecer en alquiler, ya que muchos estan nuevos o en

buen estado.
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Pregunta 13

¢, Conoce el impacto en el medio ambiente de cada residuo
que se genera por el desecho de un aparato eléctrico,
electronico, metalico o plastico que adquirimos para
nuestro uso cotidiano o eventual?

=No = Si

Figura 26. Resultados de pregunta 13 de la encuesta.

Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Interpretacion: Una pregunta muy importante para hacer conciencia de la
necesidad de reducir las compras compulsivas de articulos que tendran poco uso fue
respondida por los encuestados, de los cuales el 72% menciond conocer de alguna manera
el impacto que sufre el medio ambiente ante los desechos que se generan de todos estos

materiales de aparatos eléctricos, metalicos o plasticos.
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Pregunta 14

¢ Estaria dispuesto a reducir la compra de
articulos no basicos 0 que se necesitan
eventualmente; ya sea para ahorrar dinero o
cuidar el medio ambiente?

=No = 8i

Figura 27. Resultados de pregunta 14 de la encuesta.
Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

En la pregunta 14 referida a la disposicion de reducir las compras, el 84%
respondid positivamente y el 16% no considera necesario ahorrar o cuidar el medio

ambiente.

Las 92 personas que si estan dispuestas a reducir las compras, son potenciales

usuarios para registrarse en el prototipo de la App “Alquiencuentro”.
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Tabla 6
Resultados de pregunta 15 de la encuesta.

¢Estaria dispuesto a ofrecer o adquirir alquiler de este tipo de articulos?,
a través del uso de una aplicacién mdvil exclusiva para dar servicio a usuarios
dentro del mismo municipio.

plancha para ropa batidora escalera camara fotografica profesional
licuadora hornos horno tostador plancha a vapor
ventilador batidora extractor de jugo rizador de cabello
hielera canopi compresor taladro

l&mparas impresora batidora industrial aspiradora

tostador bocina con bluetooth secadora de ropa cortadora de grama
hornos alisadora podadora vajillas

lavadora cafetera motoguararias retroproyector
motosierra hidrolavadora roto martillos méquina para lavar pisos
plancha para cabello bandejas para senir proyector de cafion maquina de coser
freidora platos bicicleta 0asis

microonda Vasos computadora sierra eléctrica

taladro parrilla cafetera 40 tazas ollas

empacadora al vacio refrigeradora procesador de alimentos  |audifonos

molino para carne teléfono television pantalla plana

secadora de cabello aire acondicionado laptop

magquina de expressos parrilla asadora eléctrica  |plotter

Fuente: Autoria propia con las respuestas tabuladas de las encuestas.

Ya que la opcién de respuesta fue abierta, los resultados obtenidos fueron
variables; de las 92 personas que estan dispuestas a realizar un cambio en su forma de
obtener articulos sin necesidad de realizar una compra en la pregunta #14. Siendo 29 de
ellas las que no respondieron, debido a que no tenian en mente un articulo en especial;
pero 63 personas mencionaron desde uno hasta cuatro articulos, con los cuales estarian
dispuestos a realizar transacciones de alquiler. Se detalla los articulos que maés
coincidencia resultaron: plancha para ropa, licuadora, microondas, batidoras, cafeteras,

hornos, televisores y aparatos para el cabello.

Concluyendo que, los resultados obtenidos en general nos ofrecen la oportunidad
de ingresar al mercado, ya que existe un segmento aln no satisfecho y que esta dispuesto

a generar cambios significativos para poder ganar o ahorrar dinero y a la vez cuidar el
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medio ambiente que rodea a la comunidad local. La tecnologia se esta utilizando por la
gran mayoria y también no tienen temor de realizar gestiones de pago a través de las
aplicaciones moviles, validando la posibilidad de convertirse en usuarios activos en la
App “Alquiencuentro”. Se obtuvo una diversidad de respuestas en cuanto a los articulos
que se pueden ofrecer en la App, los cuales serian de mucho interés para otros usuarios

que estan buscando satisfacer la necesidad de utilizarlos.

Resultados de Observacion de campo.

Se elaboré ficha de observacion, la cual fue completada al visitar negocios locales
que se dedican a reparacion de diversos articulos eléctricos y enseres del hogar tales como:
radios, televisores, planchas para ropa, licuadoras, ventiladores, cocinas, lavadoras, etc.
En primer lugar, se ha reducido la demanda en cuanto a la solicitud de estos servicios, se
detecta que las personas que llevan a reparar estos aparatos es porque son productos de
marcas de excelente calidad y que tienen un valor sentimental por el tiempo que las han
mantenido en su hogar, también en su mayoria son personas de avanzada edad y otros

factores son no poseer la capacidad econdémica para adquirir otro aparato nuevo.

En cuanto a la verificacién de negocios que brindan servicio de alquiler, se pudo
encontrar facilmente aquellas que se encargan de alquilar mobiliario o articulos para
eventos como cumpleaios, matrimonios, velaciones, reuniones; siendo: mesas, sillas,
manteles, bases para decoraciones con globos, bases para presentar pasteles, chocolateras,
etc. No se encontrd un negocio fisico, ni en la web que ofrezca en Usulutan el servicio de

alquiler de una licuadora, tostadora, escalera, plancha para cabello, batidora, etc.
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También se visit aquellos negocios que venden productos de segunda mano, tales
como: ropa, joyeria, cristaleria, juguetes, zapatos, utensilios de cocina. Se pudo corroborar
que existe demanda en la adquisicion de muchos de esos articulos, pero que en
consecuencia seran también parte de la acumulacion de articulos en el hogar, ya que la
mayoria los compran por emergencia, para poder satisfacer la necesidad de utilizarlo
temporalmente. Podriamos mencionar que estos articulos usados que las personas

adquieren, podrian ser colocados en oferta de alquiler dentro de la App “Alquiencuentro”.

b) Marketing Mix Digital

v Objetivos estratégicos principales:

Promover Alquiencuentro como un servicio de alquiler amigable e innovador,

utilizando diversos medios digitales y lograr posicionamiento en el mercado a corto plazo.

Utilizar herramientas de medicién y analizar los datos semanalmente para alcanzar

mayor posicionamiento, convirtiendo aquellos leads en usuarios activos.
v Objetivos especificos:

Dar a conocer a la empresa como un servicio rapido e innovador a traves de

campafas digitales mediante las redes sociales mas utilizadas en la actualidad.
Crear contenido en las redes sociales para atraer clientes para la empresa.
v Segmentacion de mercado.

El mercado objetivo se encuentra en la zona urbana del municipio de Usulutan,
personas mayores de 18 afios, con poder adquisitivo y manejo de transacciones virtuales

a través de Smartphone Android e 10S.
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Producto

El producto a impulsar es de caracter intangible, ya que es un “Servicio de
alquiler” que se ofrecerda a través de un prototipo (App), la cual puede ser descargada por

toda aquella persona que posea un teléfono movil con sistema Android e 10S.

Debido a que la dindmica para iniciar a llenar la encuesta se realizo a través de un
formulario de Google Forms, se puede determinar que cada uno de los encuestados posee
un mavil con cuenta activa de Gmail; por lo cual, son usuarios potenciales para descargar

la App y poder utilizar el servicio de alquiler que ofrece “Alquiencuentro”

El prototipo de la App tiene un nombre que especialmente denota palabras que
son alusivas al rubro dedicado, en la descripcion de la App se procuraré colocar Keywords
(palabras clave) de forma adecuada para lograr llegar al publico objetivo. Por lo cual, se
debe aprovechar todas las ventajas posibles para captar y retener los clientes que

descarguen la App “Alquiencuentro”.

v’ Estrategia de producto.

Mantener en Optimas condiciones las funcionalidades de la App, para dar un

servicio con rapidez y confianza.

Precio

La descarga y registro de usuario de “Alquiencuentro” no tiene ninglin costo

monetario, el precio del servicio de alquiler serd propuesto por el usuario arrendador.
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El precio es calculado por el arrendador y publicado en la App, sera captado en su
totalidad por la empresa administradora de “Alquiencuentro”; a este se le descargara

comisiones tales como: (intermediario, servicio de envio, pasarela de pago).
v' Estrategia de precio.

Ofrecer cupones de bienvenida a nuevos usuarios, generando un menor precio en

el servicio e incentivar a realizar una transaccion.

A través del seguimiento del servicio, se pretende generar mayores ingresos

aprovechando las transacciones en curso y alargar el periodo contratado.
Plaza

El punto de comercializacion estara disponible Unicamente a través del registro en

el prototipo de la Aplicacion movil, y a futuro disponible en Play Store y Apple Store.

Los articulos que se promuevan a través del servicio de “Alquiencuentro”, seran
movilizados en los domicilios registrados por los usuarios; siendo todos de la cabecera

departamental urbana de Usulutan.

v’ Estrategia de plaza y distribucion

Crear alianzas con diferentes empresas de delivery, para tener opciones de entrega

Promocién

v’ Estrategias de promocion

Visitar plazas publicas de la ciudad, realizando demostracion de descarga y

registro de usuario, promoviendo la proteccion al medio ambiente y explicando los
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beneficios de ganar o ahorrar con el uso de la App al convertirse en arrendatario o

arrendante respectivamente.

Gestionar crecimiento organico para recibir nuevos usuarios en la App, por medio
de informacion transmitida en la pagina web de “Alquiencuentro”; donde se presentaran
los nuevos articulos disponibles, los mas solicitados, los mejores evaluados, informativos

afines al rubro o tutorial de uso de la App.

Lograr que los socios claves nos apoyen mediante el backlink, para contribuir a

un crecimiento en el trafico de nuestros medios digitales.

Creacion de contenido de valor para la red social. Denotando frases llamativas que
interesen al publico objetivo, tales como: “Alquila y Gana”, “Crece el ahorro del hogar”,
“Conviértete en fans del alquiler”. De esta manera se genera mayor interaccion,

permitiendo dar a conocer la seguridad y calidad del servicio que ofrecemos.

Comunicar sobre ofertas 0 nuevos articulos a los clientes existentes, promocionar
cupones por medio de correo electronico; y lograr fidelizar o retener aquellos usuarios

que han hecho buen uso de la plataforma.

Realizar alianzas estratégicas, para dar a conocer la marca en diferentes eventos

sociales o culturales.

Se elabora un manual de marca que contempla cada uno de los detalles principales
que denotan las caracteristicas del producto, el logo representativo del Servicio, Paleta de

colores, Tipografias para promover en distintos medios digitales.
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Dicha elaboracién del Manual de marca para la App “Alquiencuentro”, toma en
cuenta como finalidad principal, lograr establecer una serie de normas basicas y correctas
sobre el uso y reproduccién de la marca; asi como también con el objetivo de mantenerla

de una manera fiel y homogénea.
Desglosando a través de ilustraciones los siguientes elementos:

v" Los valores que definen la marca.

v La Mision que se persigue.

v La Vision propuesta.

v’ La paleta de colores a utilizar en las diferentes plataformas digitales, siendo estas
en tonalidades como: azul #2159A5, #00B9CE, #A0CEDE, verde #59B35B,
#IBFABO, #DOFDD?7 y blanco #FFFFFF, FFSEEDF, #F5D9C4.

v’ Latipografia para el logo se usara como fuente “technology (regular)”, para el uso
publicitario sera “Adirek hc (Semi Bold)” y “Sweet apricot (regular)”.

v El logo de la marca es una figura en forma de lupa de color verde #59B35B en el
centro tiene una imagen que representa un punto en el mapa de color azul #2159A5
y ademas que contiene una figura de un conector en color blanco #FFFFFF.

v Al utilizar el logo con colores diferentes, dividir o deformar la imagen, cambiar

los angulos establecidos, es considerado uso incorrecto de la marca.
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| #FFFFFF

#OBFABO ~— ™

#AOCEDE

#DOFDD7 #FSEEDF

2FSDICH *

Figura 28. Colores primarios y secundarios distintivos de la Marca
Fuente: Autoria propia elaborada en la herramienta Canva.

Las 4C’S del marketing digital.

Consumidor o cliente: Conocer mejor a nuestro cliente potencial.

Costo: Valor de la adquisicion del servicio de alquiler de los articulos que se

estaran ofreciendo por medio de la App, siendo justo y favorable para ambos usuarios.

Conveniencia: para el cliente serd muy facil colocar a disposicién el/los productos
en alquiler, debido a que solo debe registrarse como usuario en el prototipo de la App; a
través del llenado de formulario, donde se ingresa la informacidn personal basica para la
seguridad de todos. Este proceso lo realiza el ofertante como el demandante, y asi efectuar

los distintos movimientos desde la comodidad de su hogar.

Comunicacidon: Conectar los clientes (arrendador y arrendatario) y la empresa por
medio del prototipo de la App, redes sociales, correos electronicos; y en cada uno se

ofrecera un servicio post-venta necesario para una retroalimentacién de los usuarios hacia
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el uso del servicio. Obteniendo de manera efectiva las respuestas del publico con respecto

a la satisfaccion de utilizar “Alquiencuentro”.

8. PLAN DE VENTAS

8.1  Ciclo de Ventas
En blsqueda de prospectos potenciales, consideramos a la poblacion local que

hace uso de la red social Facebook; donde pueden ingresar por medio del perfil con el

enlace: https://www.facebook.com/100087208744649/ que contendra promocion a través
de diferentes post informativos que describan la importancia y beneficios, e invitar a ser

parte de la base de datos de usuarios de “Alquiencuentro”.

También contar con pégina web https:/sites.google.com/ues.edu.sv/alquiencuentro/

donde se impulsara la promocion para lograr nuevos registros de usuarios en el prototipo
de la app, aportando asi diversos disefios atractivos y experiencias que invitan a ser parte

de la comunidad.

Para iniciar la interaccion con las personas interesadas y que utilicen el servicio de
alquiler denominado “Alquiencuentro”, sera necesario registrarse dentro del prototipo de
la aplicacion movil con sistema Android e 10S por medio del codigo QR (ver figura 3) o

ingresar al enlace: https://previewer.adalo.com/24815cfa-dcc4-41ef-93a0-7c0615b4245e

Se ingresa y registra como usuario, detallando la informacion personal necesaria para

lograr realizar gestiones de alquiler; ya sea ofreciendo su articulo o para solicitarlo.


https://www.facebook.com/100087208744649/
https://sites.google.com/ues.edu.sv/alquiencuentro/
https://previewer.adalo.com/24815cfa-dcc4-41ef-93a0-7c0615b4245e
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A través del analisis de las estadisticas, se contactara aquellos prospectos a usuario
mediante correos electronicos o notificaciones que inviten a utilizar el servicio e

incentiven con promociones para ocasiones especiales.

En cuanto a los usuarios que poseen articulos en buen estado y en desuso, pueden
ponerlos a disposicion de alquiler dentro de “Alquiencuentro”, y para ello deben llenar un
formulario con los detalles especificos que describan el objeto y su estado o funciones

principales, asi como también el respectivo costo.

Se dispondra de un servicio de atencion al usuario, en el cual se puedan recibir
comentarios o valoraciones del servicio utilizado. Dando un soporte a posibles

inconvenientes o reclamos que surjan durante una transaccion.

Para cerrar una transaccion; el usuario interesado en obtener un articulo, debera
completar solicitud con datos necesarios tales como: Fecha de inicio y final, forma de

pago, direccion de entrega, aceptacion de los términos.

Como servicio post-venta se considera dar un seguimiento a los comentarios de cada
uno de los usuarios, tanto el que oferta como el que demanda, en la basqueda de mejorar
0 plantear nuevos mecanismos que conlleven a incrementar el nimero de usuarios y

transacciones que generen beneficios econdmicos a todas las partes involucradas.



8.2  Proyeccion de Ventas

Tabla 7
Proyeccion de ventas del primer afio de funcionamiento de “Alquiencuentro”

PROYECCION DE VENTAS MENSUAL
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MES TOTAL
Tipo de ingreso /CANTIDAD 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 1ERANO
Cantidad de Alquiler 40 60 70 80 100 90 70 60 80 85 90 200 1025
Suscripcion Usuarios VIP 3 5 10 15 20 20 10 5 10 15 15 30 158
PUBLICIDAD DE TERCEROS EN APP 5 8 10 15 25 20 20 20 15 15 20 35 208
Tipo de Ingreso /PRECIO
COMISION POR ALQUILER (Promedio)| $ 300 (S 400 S 300($ 400(S 500(S 300|S 200|S 400($ 300|S 300(S 400($ 500]|S$ 3.58
Suscripcidn Usuarios VIP $ 300 (S 300($ 300($ 300(S 300|S 300[$ 300(|S 300|S 300($ 300 300($S 300|$ 3.00
PUBLICIDAD DE TERCEROSEN APP | § 3000 (S  30.00($ 3000 | $ 3000 (S 30.00|S 30.00($ 30.00|S 30.00($ 30.00|$ 3000($ 3000(S 3000  30.00
Ingreso /TOTAL (Cantidad x Precio)
COMISION POR ALQUILER § 120005 24000($ 21000 S 320.00 [ $ 500.00 | $270.00 | $140.00 | $240.00 | $240.00 | $255.00 | $ 360.00 | $1,000.00 | S 3,895.00
Suscripcion Usuarios VIP $ 900($ 1500 (S 3000 | $ 4500 S 60.00($ 60.00|S 30.00 (S 15.00|$ 30.00 (S 4500 (S 4500(S 90.00|S 474.00
PUBLICIDAD DE TERCEROSEN APP | $ 15000 [ § 240.00|S  300.00 | $ 450,00 | $ 750.00 | $600.00 | $600.00 | $600.00 | $450.00 | $450.00 [ $ 600.00 | $1,050.00 | $ 6,240.00
VALOR TOTAL DE INGRESO $  27900(S 495.00(|S$ 54000 $ 815.00 | $1,310.00 | $930.00 | $770.00 | $855.00 | $720.00 | $750.00 | $1,005.00 | $2,140.00 | $ 10,609.00

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel.

Debido a que la empresa es nueva en el territorio y busca posicionarse en el mercado, se proyecta la demanda de ventas

para el primer afio con un ingreso de ventas para el primer mes de $279.00; en el quinto mes se proyecta una venta de $1,310.00,

considerandose uno de los mejores en el afio; en el noveno mes por $720.00, en el décimo segundo mes se planifica una venta

de $2,140.00, cerrando el primer afio en el mercado con una proyeccion de ventas total de $10,609.00.




Tabla 8

Proyeccion de ventas de primeros cinco asios de “Alquiencuentro”
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PROYECCION DE VENTAS ANUAL

ANO

Tipo de ingreso /CANTIDAD 1 2 3 4 5

INCREMENTO EN % POR ANO 10% 8% 10% 10%
COMISION POR ALQUILER 1025 1127.5 1217.7 1339.47 1473.417
Suscripcién Usuarios VIP 158 174 188 206 227
PUBLICIDAD DE TERCEROS EN APP 208 229 247 272 299
Tipo de Ingreso /PRECIO

INCREMENTO EN % POR ANO 10% 5% 8% 5%
COMISION POR ALQUILER (Promedi $ 358 | $ 394 | S 4.14 447 | % 4.69
Suscripcion Usuarios VIP 300 S 330 S 3.47 374 ]S 3.93
PUBLICIDAD DE TERCEROS EN APP | $ 30.00 | $ 33.00 | S 34.65 3742 | S 39.29
Ingreso /TOTAL (Cantidad x Precio)
COMISION POR ALQUILER S 3,895.00 [ S 4,44423 (S 5,039.76 598723 | $ 6,915.25
Suscripcion Usuarios VIP S 47400 |S 57354 | S 650.39 77267 | $ 892.43
PUBLICIDAD DE TERCEROS EN APP | S 6,240.00 | $ 7,550.40 | $ 8,562.15 10,171.84 | $  11,748.47
VALOR TOTAL DE INGRESO POR AN( $ 10,609.00 | $12,568.17 | $ 14,252.30 16,931.74 | $ 19,556.16

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel.

Asi mismo se ha realizado la proyeccion de ventas para cinco afos, teniendo en

cuenta que se pretende obtener un incremento del 10% para el segundo afio, siendo un

estimado de $12,568.17; en el tercer afio se incrementa en un 5% respecto al anterior,

cerrando con un monto de $14,252.30 y en el quinto afio se programa otro aumento del

5% presentando un ingreso total de $19,556.16.
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9. PLAN FINANCIERO

Para arrancar con el Modelo de negocio, es necesario visualizar el panorama de
éxito a través de los nimeros que resultan en las proyecciones estimadas para el primer
afio de funcionamiento y los siguientes afios que definen la recuperacion de la inversion

y el nivel de crecimiento.

Por lo tanto, se contempla que los integrantes de la creacion del Modelo aporten
el efectivo de Inversion inicial; con ello se considera la adquisicion del equipo tecnoldgico

requerido y se calculan con datos reales recibidos de diferentes empresas que los proveen.

9.1 Plan de Inversién

Tabla 9
Inversion inicial de los socios de “Alquiencuentro”

INVERSION INICIAL PROPIA

SOCIO 1 S 2,000.00
SOCIO 2 S 1,500.00
SOCIO 3 S 1,000.00

TOTAL | S 4,500.00

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel

La empresa se financiara con inversion inicial propia de los integrantes del equipo
creador del Modelo de Negocios, siendo de la siguiente manera: Ana Mirella Benavides
Lazo con aporte de $2,000; Judith Yessenia Huezo de Arevalo aportando $1,500.00 y

Sara Yaneth Ochoa Alvarado) aportando $1,000.00.



Tabla 10

Lista de Activos necesarios para “Alquiencuentro”

INVERSION INICIAL PROPIA

SOCIO 1 S 2,000.00
SOCIO 2 S 1,500.00
SOCIO 3 S 1,000.00

TOTAL | $ 4,500.00

INVERSION DE EQUIPO Y MOBILIARIO

ACTIVOS DE CORTO PLAZO

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel

Descripcion del activo Costo unitario | Cantidad | Total de Costo
Bateria recargable para PC S 45.00 3 S 135.00
Extensiones eléctricas S 12.00 1 S 12.00
Memorias extraibles 32 GB S 5.00 3 S 15.00
Disco Duro Extra 2 TB S 90.00 2 S 180.00
TOTAL S 342.00
ACTIVOS DE MEDIANO PLAZO
Descripcion del activo Costo unitario | Cantidad Total de Costo
Computadora potatil S 450.00 2 S 900.00
Computadora de escritorio S 635.00 1 S 635.00
TOTAL S 1,535.00
ACTIVO DE LARGO PLAZO
Descripciéon del activo Costo unitario | Cantidad Total de Costo
Escritorio 1.20x 0.60 mts S 160.00 3 S 480.00
Silla ergondmica S 143.86 3 S 431.58
TOTAL S 911.58
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS S 2,788.58
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En cuanto a la inversion de equipo y mobiliario se tiene diferentes activos como

bateria recargable para PC, extensiones eléctricas, memorias extraibles de 16 GB, disco

duro, computadora de escritorio y portatil, escritorio y silla ergondémica haciendo un total

de $2,788.58 de inversion en activos tangibles.
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9.2 Estructura de Costos

Tabla 11
Descripcion de Costos iniciales de “Alquiencuentro”
COSTOS DE APP Y SITIO WEB

DESCRIPCION PAGO UNICO
Creacién App S 900.00
Publicacién en Play Store S 25.00
Publicacién en Apple Store S 99.00
Dominio y Hosting (ler afio) S 100.00

TOTAL| $  1,124.00

COSTOS DE REGISTRO DE MARCA
Busqueda Nombre

S 20.00
Publicaciéon en Diario Oficial S 70.00
Derechos de Registro de Inscrip{ $ 100.00
Publicacién en Diario Circulacidl $ 39.25

$

S

S

Compra Diario Oficial 1.50
Compra Periddico Circulacién 0.50

| TOTAL | 231.25 |

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel

Se han considerado todos los costos referentes a la creacion del prototipo de App,
el costo Unico para ingresar en Play Store y Apple Store, costo por compra de dominio y
Hosting; resultando un total de $1,124.00. Ademas, se incluye datos referentes al registro
de la marca, pago por busqueda de la marca en CNR, la publicacion en el diario oficial,

derecho de registro de inscripcion, entre otros obteniendo un costo de $231.25.
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Tabla 12
Detalle de pagos de salarios y servicios mensuales en “Alquiencuentro”
Pago de Salarios y Servicios CUOTA LABORAL
CARGO PAGO ISSS AFP RENTA [LiQUIDO
Técnico de Sistemas Informaticos $365.00 | S 10.95 | S 26.46 $327.59
Asesor Contable y Juridico $ 30.00 $ 3.00 S 27.00
TOTAL $354.59
CUOTA PATRONAL
CARGO PAGO ISSS AFP
Técnico de Sistemas Informaticos $365.00 | S 27.38 | S 28.29

Fuente: Autoria Propia, elaborado en programa Excel.

Para tener una mejor vision, se detallan los pagos del personal asalariado y de
profesional que presta servicios en la empresa; el primero es el Técnico de sistemas
informaticos, que tiene un salario liquido mensual de $327.59; el Asesor contable y
juridico recibe en concepto de prestacion de servicios profesionales un pago Unico

mensual de $30.00 menos el impuesto sobre la renta del 10%, resultando un total de pagos

en salarios y servicios de $354.59



84

Tabla 13
Proyeccion de Gastos del primer afio de funcionamiento de “Alquiencuentro”
GASTOS MENSUALES PROYECTADOS MES TOTAL
GASTOS ADMINISTRATIVOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1ERANO
Mantenimiento de oficina $ 10.00 S 15.00 $ 10.00 S 35.00
Mantenimiento de mobiliario y equipo S 5.00 $ 10.00 S 15.00 S 30.00
Impuestos municipales/fiscales $ 500($ 500($ 500|$ 500($ 500(S 500|$ 500($ 500(S 500/$ 500($ 500(S 500|$ 60.00
agua, energia, internet $35.00|53500|$3500($3500|S3500|$3500($3500|S3500($3500($3500(S3500($3500(S5 420.00
Pago de Salarios $327.59 | $327.59 | $327.59 | $327.59 | $327.59 | $327.59 | $327.59 | $327.59 | $327.59 | $327.59 | $327.59 | $327.59 | S 3,931.08
AFP, ISSS Patronal, ISR $ 5866 |5 5866(55866(558.66[S5866|S5866|S 5866|S 5866|S 5866|S 5866|S 58665 5866(S 703.92
Servicio Profesional Asesor Contable $27.00($27.00($27.00($27.00($27.00|$27.00|$27.00|$ 27.00|$ 27.00|$ 27.00 | $ 27.00 | $ 27.00 | S 324.00
SUBTOTAL | $453.25 | $463.25 | $458.25 | $453.25 | $468.25 | $463.25 | $453.25 | $453.25 | $453.25 | $463.25 | $468.25 | $453.25 | § 5,504.00
GASTOS DE VENTA
Promocion (publicidad) $ 15.00 $ 20.00 $ 15.00 $2000|5 70.00
Teléfono movil y fijo §$ 500|$ 500|$ 500|{$ 500(S 500(S 500(S$ 500|$ 500|$ 500|$ 500($ 500|S 500(S 60.00
SUBTOTAL| $20.00(S 500|S 500|S$ 500|{$2500|$ 500|$ 500|$ 500|$2000|$ 500|$ 500($2500($ 130.00

| TOTAL DE GASTOS | $473.25 | $468.25 | $463.25 | $458.25 | $493.25 | $468.25 | $458.25 | $458.25 | $473.25 | $468.25 | $473.25 | $478.25 | $5,634.00 |

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel.

La empresa ha considerado la proyeccion de los gastos que se incurrirdn cada mes, se ha tomado en cuenta el salario del

Técnico de sistemas informaticos, AFP, ISSS Patronal, y los gastos por servicio profesional del Asesor contable y juridico. Se

valora el gasto de mantenimiento de oficina, mantenimiento de equipo y mobiliario e impuestos municipales. En gastos de venta

se considera el pago por servicios de teléfono fijo y la publicidad en redes sociales para dar a conocer y posicionar en el mercado

a la empresa.
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Tabla 14
Flujo de Efectivo proyectado del primer ario de funcionamiento de “Alquiencuentro”
|FLUJO DE EFECTIVO MENSUAL MES TOTAL
of 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 ih) 1ERANO

Saldo anterior $ 171142 | $ 1517.17 | § 1,543.92 | $ 1,620.67 | $ 1,977.42 | § 2,794.17 | $ 3,255.92 | $ 3,567.67 | § 3,964.42 | $ 4,211.17 | $ 4,492.92 | § 5,024.67 | $ 1,711.42
INGRESOS
Cantidad de Alquiler $ 12000($ 24000|$ 21000[$ 32000($ 500.00|$ 270.00|$ 140.00|$ 24000 240.00|$ 255.00|$ 360.00 | 1,000.00 | $ 3,895.00
Suscripcion Usuarios VIP S 900($ 1500|S$ 3000|S 4500|$6 60.00(S 60.00|S 3000(S 1500(S 3000|$ 4500(S 45.00|$ 90.00|S 474.00
Publicidad de terceros en APP $ 150.00|$ 24000|$ 30000|$ 450.00|$ 750.00|$ 600.00|$ 600.00|$ 600.00|$ 450.00|$ 450.00 [$ 600.00 S 1,050.00 | $ 6,240.00
Aporte Socios $ 450000

TOTALDEINGRESOS | $  4500.00 | $ 1,990.42 | $ 2,012.17 | § 2,083.92 | $ 2,435.67 | § 3,287.42 | $ 3,724.17 | $ 402592 | § 4,422.67 | $ 4,684.42 | § 4,961.17 | $ 5497.92 | $ 7,164.67 | $12,32042
EGRESOS
Gastos administrativos $ 453256 463.25|% 45825|$ 45325|6 468.25|$ 463256 453.25|% 453.25|$ 45325|% 463.5($ 468256 453.25|$ 5,504.00
Gastos de venta S 2000($ 500($ 5008 500($ 2500($ 5008 5008 500(S 20008 5008 500(S 25.00($ 130.00
Compra de Activos § 278858

TOTALDEEGRESOS|§  2,788.58 | $ 473.05|$ 46825 463.25|$ 45825 |$ 493.25|$ 468.25|$ 45825|$ 458.25|$ 47325 468.25|$ 473.25|$ 478.25|$ 5634.00
DISPONIBILIDAD §  1,71142($ 1,517.17 | § 1,543.92 | § 1,620.67 | $ 1,977.42 | § 2,794.17 | § 3,255.92 | $ 3,567.67 | S 3,964.42 | $ 4,211.17 | § 4,492.92 | § 5,024.67 | $ 6,686.42 | S 6,686.42
Gastos Financieros
Saldo en Caja §  1,71142($ 1,517.17 | $ 1,543.92 | § 1,620.67 | $ 1,977.42 | § 2,794.17 | § 3,255.92 | $ 3,567.67 | S 3,964.42 | $ 4,211.17 | § 4,492.92 | § 5,024.67 | $ 6,686.42 | S 6,686.42

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel.

El flujo de efectivo de la empresa “Alquiencuentro” nos muestra los ingresos y egresos de efectivo durante el primer

afio, ingresos de comisiones obtenidas por cada transaccion exitosa, por suscripcién usuarios VIP y por publicidad de terceros

en el prototipo de la App. Por otra parte, denotar que se refleja el aporte de los socios para iniciar operaciones de $4,500.00.

Con respecto a los egresos, se toman en cuenta los gastos administrativos y de ventas por un total de $5,634.00 al final

de los doce meses; también se detalla la compra de activos para la empresa por un monto de $2,788.58; quedando un saldo en

caja de $6,686.42 para finalizar el primer afio de funcionamiento.




86

Tabla 15
Flujo de Efectivo proyectado de los primeros cinco asios de “Alquiencuentro”
FLUJO DE EFECTIVO ANUAL ANO
1 2 3 4 5

Saldo anterior S 1,711.42 | S 6,686.42 | $13,451.57 | $21,668.73 | $32,323.92
INGRESOS
Cantidad de Alquiler S 3,895.00 | S 4,444.23 | § 5,039.76 | S 5,987.23 | S 6,915.25
Suscripcion Usuarios VIP S 47400 | S 57354 |S 65039 (S 77267 |S 89243
Publicidad de terceros en APP S 6,240.00 | S 7,550.40 | S 8,562.15 | $10,171.84 | $11,748.47
Aporte Socios

TOTAL DEINGRESOS | S 12,320.42 | $19,254.59 | $27,703.87 | $38,600.47 | $51,880.08
EGRESOS (cambios % gastos) 3% 4% 4% 4%
Gastos administrativos S 5,504.00 | $ 5,669.12 | § 5,895.88 | S 6,131.72 | S 6,376.99
Gastos de venta S 130.00 | S 133.90|S 139.26 | S 14483 |S 150.62
Compra de Activos

TOTAL DE EGRESOS | $ 5,634.00 | $ 5,803.02 | $ 6,035.14 | S 6,276.55 | S 6,527.61

DISPONIBILIDAD S 6,686.42 | $13,451.57 | $21,668.73 | $32,323.92 | $45,352.47
Gastos Financieros
Saldo en Caja S 6,686.42 | $13,451.57 | $21,668.73 | $32,323.92 | $45,352.47

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel.

Después de mostrar el flujo de efectivo anual, se realiza la proyeccion para cinco

afios. Considerando en el segundo afio una variacion del 3% en los egresos, el 4% en el

tercer afio, igualmente el 4% en el cuarto y quinto afio. Resultando un saldo de $13,451.57

en disponibilidad de efectivo en caja para el afio dos, aumentando la disponibilidad para

el tercer afio con un monto en caja de $21,668.73, el cuarto afio de $32,323.92 y

finalizando el afio cinco con $45,352.47, traducido a un aumento aproximado del 41%

con respecto al afio anterior.
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Tabla 16
Punto de Equilibrio anual a cinco afos para “Alquiencuentro”
ANO

PUNTO DE EQUILIBRIO EN SERVICIO 1 2 3 4 5
Total de Gastos $ 5634005 5803.02 S 6,035.14 | $ 6,276.55 | $ 6,527.61
Total de Costos S 100.00 | $ 100.00| S 100.00 | S 100.00 | S 100.00
Total de Ventas $ 10,609.00 | $12,568.17 | $14,252.30 | $16,931.74 | $19,556.16

PUNTO DE EQUILIBRIO| $  5,687.61 | $ 5,849.56 | $ 6,077.79 | $ 6,313.84 | $ 6,561.16

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel.

El mercado es variable y existe temporadas altas y bajas en las ventas, y esto puede

afectar de forma positiva o negativa al punto de equilibrio. Segun los datos que se

muestran en la tabla 16; el punto de equilibrio en ddlares serd en el primer afio de

$5,687.61, para el tercer afio de $6,077.79 y finalizando el quinto afio con un punto de

equilibrio de $6,561.16, interpretado en un aumento del 3.92% con respecto al afio

anterior.
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Tabla 17
Estado de Resultados del primer anio de “Alquiencuentro”

MES TOTAL
ESTADO DE RESULTADOS 1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10 1 1 1ERANO
Ventas Totales S 27900 (S 495.00($ 540.00(S 815.00S 1,31000($ 930.00($ 770.00 S 855.00($ 72000 (S 750.00 | $ 1,005.00 | $ 2,140.00 | $10,609.00
Costos S 833(5  833|S 83|S 8335 835 8B[S 835 83|S 8B|S 835 8335 83[S 100,00
Margen s/ventas S 270675 48667(S 53L67(S 806675 130167 (S 92067[S T6L67|S 84667|S TIL6T|S T4L67|S 99667 |S 213167 | $10,509.00
(Gastos administrativos S 4825|S 463255 45825(8 4%3.25|S 46825|S 463.5(S 493.25|S 453255 453.25(S 463.25|S 468.25(S 453.25( S 5,504.00
Gastos de Venta 5 20008 500{S 500 500(8 250005 500(5 500{$ 50005 2000(S 500{$ 500|5 25005 130.00
Utilidad Operativa S (20058)(S 1842(S 6842(S 348425 80842|S 45342(S 30342 |5 38842|S 23842(S 273425 523426 1,653.42 (S 4:875.00
Gastos Financieros 5 -
Utilidad antes de impuestos S (20258)|S 18425 6842(S 34842|S 80842 (S 45342(S 303425 388425 23842(S 27342|S 523425 1,653.42 | S 4,875.00
Impuesto sobre larenta (ISR) 5 293.22
Utilidad Neta S (0258)|S 18425 6842(S 34842|S 80842 (S 45342(S 303425 388425 23842(S 27342|S 523425 1,653.42 |6 458178

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel.

Visualizando el estado de resultados del negocio “Alquiencuentro”, se puede observar que en el primer mes resulta una

utilidad neta de -$202.58, en el segundo mes se aprecia una disminucion y en el tercer mes se obtiene mejora en la utilidad neta

con un resultado positivo y asi sucesivamente crece la utilidad hasta logar el valor de $4,581.78 para finalizar el primer afio.

Las operaciones son de tipo personeria natural; se calcula el ISR del primer afio tomando a la utilidad antes de impuestos y a

esta se le resta $4,064.00, al resultado se le aplica un 10% y se le suma $212.12, obteniendo el valor del ISR de $293.22; la

tabla utilizada esta detallada en el articulo 37 de la Ley de Impuestos sobre la renta (ver anexo 4). (pag. 42).
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Tabla 18
Estado de Resultados de los primeros cinco arios de “Alquiencuentro”

ANO
ESTADO DE RESULTADOS 1 2 3 4 5
Ventas Totales S 10,609.00 | $12,568.17 | $14,252.30 | $16,931.74 | $19,556.16
Costos S 100.00 [ S 100.00 | S 100.00|S 100.00 | S 100.00
Margen s/ventas S 10,509.00 | $12,468.17 | $14,152.30 | $16,831.74 | $19,456.16
Gastos administrativos S$ 5504.00 S 5669.12 [ $ 5895.88 [ $ 6,131.72 | $ 6,376.99
Gastos de Venta S 130.00 | S 13390 |S 139.26 | S 14483 |S$ 150.62
Utilidad Operativa S 4,875.00 S 6,665.15 | S 8,117.16 | $10,555.19 | $12,928.55
Gastos Financieros
Utilidad antes de impuestos S 4,875.00|$ 6,665.15 | $ 8,117.16 | $10,555.19 | $12,928.55
Impuesto sobre larenta S 293.22 | S 47223 | S 617.44 | S 1,002.47 | § 1,477.14
Utilidad Neta S 458178 (S 6,192.91 | S 7,499.73 | S 9,552.72 | $11,451.41

Fuente: Autoria Propia, cuadro elaborado en programa Excel.

Después de haber realizado el estado de resultado proyectado de todo el primer

afio, se elabora la proyeccion para cinco afios consecutivos; en el que se puede observar

que la utilidad antes de impuesto para el segundo afio tiene un aumento de 35.16%, para

el tercer afio se obtiene una utilidad neta de $7,499.73 equivalente a un 21.10% mas que

el ano anterior, cerrando el ano 5 con utilidad neta de $11.451.41.

Una de las metas propuestas es recuperar la inversion en el primer afio, para lograr

dividir las ganancias entre los miembros inversionistas. Debido a que es un servicio que

se presta y no se incurre en costos de produccién, ni de compra; se logra obtener un alto

porcentaje de margen sobre el servicio ofrecido.
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En el siguiente cuadro se describe el cronograma de las Acciones a seguir para desarrollar cada una de las actividades necesarias

para lograr dar marcha al modelo de negocio “Alquiencuentro”.

Tabla 19
Plan de trabajo de “Alquiencuentro”
Item Objetivo Acciones Responsables Fecha de Fecha Recursos
inicio Final
1 Dar inicio al desarrollo Estudio detallado de la situacion ~ Ana Mirella Lazo  20/04/2022 01/06/2022 Internet
del negocio actual del negocio para dar Sara Ochoa Investigaciones
inicio. Judith de Arevalo de negocios
Realizacion de analisis FODA Correos
cruzado, desarrollo de las 5 electrdnicos
fuerzas de Michel Porter y el
andlisis PEST.
2 Establecer el marco Definicion de tarjeta de Gerente general 05/06/2022  20/06/2022 Computadora
estratégico del negocio presentacion como: la mision, Internet
vision, valores y portafolio. Mobiliario
3 Realizar el plan de Investigacion del mercado. Gerentes de 01/07/2022  21/08/2022 Internet
marketing digital Desarrollo de estrategias parael  mercadeo, para la Resultados de las
lanzamiento y posicionamiento  implementacion encuestas
de la marca. tecnoldgica Publicidad del
marketing
4 Realizar plan financiero  Presentacion de proyecciones de  Gerente 25/08/2022 04/09/2022 Computadora
para determinar la ventas. Administrativo, Internet
rentabilidad de la Determinacion de costos y Asesor contable.
empresa. gastos.
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Elaboracion de Flujo de efectivo
y Estado de resultado.
Determinacion del Punto de
equilibrio para la empresa.

Crear prototipo de la Determinacion del esquema, Técnico en 10/09/2022  20/10/2022 Computadora
App I6gica y componentes sistema Internet
principales de la App prototipo.
Creacion del prototipo de App.
Iniciar la prueba piloto Inicio del desarrollo de la pagina Gerente General,  01/11/2022 10/12/2022 Conocimientos
web y fanpage. de Mercadeo, del marketing y
Evaluacion de la prueba Administrativo y desarrollo de
Técnico en software
Sistemas
Lanzamiento de la Mejora continua y soporte de la  Técnico en 10/12/2022 Indefinido  Publicidad y
aplicacion aplicacion Sistema, Gerente Promocion
Posibles lanzamientos de las de Mercadeo,
actividades conexas si ameritan ~ Administrativo
Dar a conocer a la Poner en marcha las estrategias ~ Gerente de 10/12/2022  15/12/2022 Internet
empresa del marketing mix digital de Mercadeo, Tecnologia
Alquiencuentro. Administrativo y inteligente
Lanzamiento de campafias de Técnico en Transporte
mercadeo en las redes sociales,  Sistemas. Publicidad

Visitar plazas publicas de la
ciudad, realizando demostracion
de descarga y registro de usuario
de la App.

Ofrecer cupones de bienvenida a
NUevos usuarios
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9 Implementar estrategias
para mantener la
empresa en el mercado

Asesoramiento a usuarios para Gerente de
asignacion de precios justos. Mercadeo.
Crear alianzas con diferentes

empresas de delivery.

Realizar video corto con

clientes.

Campafias de mercadeo en las

redes sociales.

15/12/2022

Indefinido

Computadora
Internet
Publicidad

Fuente: Autoria propia.
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Tabla 20
Indicadores de medicion primeros cinco afios
CALCULO DE INDICADORES ANO

0 1 2 3 4 5
Gastos Administrativos $ 5504.00 | $ 5669.12 | $ 5,895.88 | S 6,131.72 | $ 6,376.99
Gastos de Venta $ 13000|S 13390|$ 13926 S 14483 |S$ 150.62
Costos fijos totales $ 5634.00 | $ 5803.02 | S 6,035.14 | S 6,276.55 | $ 6,527.61
Punto de equilibrio/ venta anuales $ 5687.61|S 5849.56 | $ 6,077.79 | S 6,313.84 | $ 6,561.16
Porcentaje/ costos fijos 187% 215% 234% 268% 298%
VAN, TIR Y PERIODO DE RECUPERACION
Inversién inicial $(4,500.00)
Utilidades $ 458178 S 619291 | $ 7,499.73 | § 9,552.72 | $11,451.41
Depreciaciones
Flujo neto de efectivo $(4,500.00)| S 4,581.78 | $ 6,192.91 | S 7,499.73 | $ 9,552.72 | $11,451.41
Factor de descuento 0.89 0.80 0.71 0.64 0.57 0.51
Valor descontado $(4,017.86)| S 3,652.57 | $ 4,407.99 | § 4,766.21 | S 5,420.47 | § 5,801.64
VAN $22,434.75
TIR 125%
Periodo de Recuperacion (meses) 12

Fuente: Autoria propia, cuadro elaborado en programa Excel.

Mediante los calculos realizados, tomando en cuenta las proyecciones de los

préximos cinco afios de funcionamiento del negocio “Alquiencuentro”; al realizar la

operacion entre las ventas anuales proyectadas y el punto de equilibrio nos ofrece para el

primer afio un porcentaje positivo del 187% y al quinto afio un 298%. Se puede determinar

que convenientemente por el bajo nivel de inversion que se requiere, el periodo de

recuperacion de la inversién inicial podria obtenerse al finalizar el primer afio de

funcionamiento.
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12. CONCLUSIONES

Actualmente los teléfonos mdviles son utilizados tanto para comunicarse, como
para divertirse, investigar, realizar compras, teletrabajo; por lo que se debe aprovechar

para captar clientes en los negocios y presentar una ventaja competitiva.

El modelo de negocio digital “Alquiencuentro” busca satisfacer una necesidad y
generar ganancias; pero también es importante generar un impacto social y ser un eslabon
de la economia colaborativa; ya que la funcion principal es enlazar dos usuarios que
obtendran beneficios de una transaccion y a la vez involucra a empresas de envio para los

traslados.

La investigacion de mercado proporciond respuestas satisfactorias de la poblacion
en estudio, generando grandes expectativas de éxito al modelo de negocio digital
“Alquiencuentro; por ser un servicio que no esta cubierto totalmente y ofrece muchas

oportunidades.

El negocio esta enfocado inicialmente en dar servicio a la poblacion de la zona
urbana del municipio de Usulutan, por medio de la App prototipo, con acceso desde

cualquier mavil con sistema Android o 10S.

El plan de mercadeo es clave para “Alquiencuentro”, llegando al ptblico objetivo
a través de los medios elegidos como la red social facebook y la pagina web; asi lograr

las proyecciones de ventas estimadas, recuperar la inversion y generar utilidades.

El servicio que se ofrece no requiere tener una bodega con inventario fisico, por
lo que la inversion inicial es moderada y los porcentajes de ganancias son favorables para

recuperar la inversion al finalizar el primer afio de operaciones.
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13. RECOMENDACIONES

Monitorear el trafico que se genera en “Alquiencuentro”, a través del reporte de

inscripcion de nuevos usuarios y la oferta disponible para seguir generando transacciones.

Analizar el feedback de los usuarios registrados y también de los potenciales
clientes que dejan sus comentarios a través de la fanpage o pagina web; contribuyendo a

la mejora continua y éxito del modelo de negocio.

Ofrecer la seguridad de la informacion de los usuarios, actualizando las normas de

seguridad y verificando el cumplimiento de las mismas.

Trabajar en conjunto con empresas locales de envio, reduciendo el tiempo de
entrega de los articulos y ofrecer un servicio eficiente; con la oportunidad de recibir

fidelidad de los clientes y que se conviertan en embajadores que promuevan el servicio.

Presentar periodicamente contenido informativo e interesante en las plataformas
digitales, que sea captado facilmente y produzca el crecimiento de la oferta y demanda
del servicio; asi como también impacte positivamente a la comunidad y se genere

conciencia en el cuidado del medio ambiente.
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15. ANEXOS

ANEXO 1. Formulario de Encuesta en linea utilizada en el estudio de mercado.

Trabajo de Investigacion para
Disefno de Modelo de Negocio Digital

Estimado/a: El objetivo de esta encuesta busca identificar si existe la necesidad de un servicio

especifico, dirigido a la poblacién que reside en el municipio de Usulutan.

Agradecemos su colaboracién y tiempo brindado, las respuestas seran utilizadas con fines
académicos para el Grado de Especializacidon "Modelo de Negocio Digital Alquiencuentro" de

estudiantes del grupo 45E en la carrera de la Licenciatura en Mercadeo Internacional UES.

*QObligatorio

1. ¢Ha realizado compras o pagos por medio de plataformas virtuales? *

Si, su respuesta es positiva continuar con la siguiente pregunta, si su respuesta es negativa

saltar a la pregunta 5

Marca solo un ovalo.

Si

No



2. ¢Qué cantidad de transacciones de pagos en medios virtuales realiza

aproximadamente al mes?

ELIJA UNA RESPUESTA

Marca solo un dvalo.

1a5veces

6 a 10 veces

11 a 20 veces

+ de 20 veces

3. ¢Cual es el método de pago que mas utiliza para realizar sus transacciones en

linea?

ELJA UNA RESPUESTA

Marca solo un ovalo.

Efectivo
Contra-entrega
Tarjeta crédito/débito

Transacciones bancarias

Otro:

4. iQué tipo gestiones ha realizado que le generaron pago en linea?



Marca solo un dévalo.

Compras varias
Pago de servicios basicos
Ambos (compras y pagos de

servicios) Otro:

5. ¢Estd dispuesto a iniciar o continuar realizando gestiones de compras o pagos

por medios virtuales? Marca solo un dévalo.

Si
No

6. ¢Ha utilizado servicios de alquiler, si su respuesta es positiva mencione el

articulo alquilado?

DESCRIBIR BREVEMENTE

7. ¢Conoce algun negocio que ofrezca servicio de alquiler de articulos del hogar
tales como: electrodomeésticos (licuadora, microonda, cafetera, ventiladores,
etc.), aparatos electréonicos o diversas herramientas y utensilios basicos para el

hogar? Si, su respuesta es negativa saltar a la pregunta 9 Marca solo un dvalo.

Si

No



8. Si su respuesta anterior es SI, indique ¢ Cudles articulos son y si es un negocio
fisico o virtual?

9. éEn alguna ocasién ha necesitado urgentemente utilizar un electrodoméstico,
aparato electrénico, herramienta o utensilio del hogar y que no lo tenia

disponible en ese momento?

Si, su respuesta es positiva continuar con la siguiente pregunta, si su respuesta es

negativa saltar a la pregunta 11 Marca solo un ovalo.

Si
No

10. ¢ Como obtuvo el articulo?

Selecciona todos los que correspondan.

Compro
Prestd
Alquild

No lo consiguid



11. ¢Ha dado prestado algun articulo de su propiedad a otra persona que se lo

solicitara para un periodo corto? Marca solo un évalo.

Si

No

12. ¢ Tiene electrodomésticos, aparatos electrénicos, utensilios o herramientas

guardados sin ocupar por mucho tiempo y en buen estado?

Marca solo un ovalo.

Si

No

13. éConoce el impacto en el medio ambiente de cada residuo que se genera por
el desecho de un aparato eléctrico, electrénico, metalico o plastico que

adquirimos para nuestro uso cotidiano o eventual?

Marca solo un dvalo.

Si
No

14. ¢ Estaria dispuesto a reducir la compra de articulos no basicos o que se
necesitan eventualmente; ya sea para ahorrar dinero o cuidar el medio

ambiente?

Marca solo un dévalo.



Si

No

15. Si su respuesta anterior es Sl, ¢Estaria dispuesto a ofrecer o adquirir alquiler
de este tipo de articulos?, a través del uso de una aplicacién movil exclusiva para

dar servicio a usuarios dentro del mismo municipio.

COLOQUE UNO O VARIOS ARTICULOS QUE CREE NECESARIOS ALQUILAR DE FORMA
EVENTUAL



ANEXO 2.

Resultados de Busqueda Fonética en CNR del nombre del Modelo de Negocio

“Alquiencuentro”.

R »-“" 'o,.

TECHA 1HOR02Z
DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL
HORA: 124611

. ANTECEDENTES FORETICOS DE UNATARRCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANIA EN LA CLASE SOLICITADA
DISTINTIVO ALQUIENCUENTRO
PRESENTACION 20220262302

PETICIONAIID. ANA BENAVIDES LAZO
Clase » CLASES HELAGIONMADAS
PARA:
NOTA:
Clase: 3%
Presentacidn

Fechn  Ulma  Na  Liwn
% Eviado o I

20100137334 OIDO2010  STHE DOCS OOVGH 10.05/201 1 LOBOS. EOOAR ALEJANGRO Lo
Datinve ALGUIMIA BRAND STUDIO

20110158835 25102091 STO4 ODISI 0024 11/0772013 OPERADDAA DEL BUR, BOCIEDAD ANCHWA UE Ll
o OPTICA CENTRO DE Vinow CAPITAL VARIADLE - GOERADORA DEL SUA G A GE

20140207807 VL2014 STHL 00157 00258 310872015

COMPANIA DE ENERGIA OF CENTROAMERICA SA DE W 27
Ostintve USMODI CENTRO AMERICA CV -CENERGICA, 5A DECY

Focha Nacensidad PETICIONARID Ter%P

20220333189 19012022 ST 00243 00420 002022
Datntvo LORENZO 64

TPDB0OD4TLD 1406108 EAPAS

ANDREA Y MARIO, SCCIEDAD ANGNIVA DE CAPITAL vt 27
VARIABLE - ANDREMAR, S5A DECYV

SALVADORERA

VIDEOCENTRO DE EL SALVAEooa SOCIEDAD ANGWMA T3 28
Do DE CAPITAL VARIABLE - VIDEOCENTRO DE EL
CATALOGO VIDEOCENTRO SALVADOR, 5 A DE GV

20160226177 18012096  STB4 00173 00289 0082016 FERREYCORP S A A L
Distintive. MAQUICENTRO UNA EMPRESA FERREYCORP

20180283510 20002019 STH4 00096 CO3SE 230772018 LOZANO DE JENKINS, VERA LIZ w s
Datintivo:  CINCUENTEEN

19260007448 29001996 ST41 00013 00007 12/06/2000 SALVADORERA  AUMENTOS DIXIE DE £L SALVADOR SA DECV TS 28
Distintive CENTRO DE COCINA LA BUENA MESA

20120175665 22n0:2012  5TS4 00022 00212 04062013 Walman Apalio, LLC TS 28
Distivwe TODO LO QUE TE HACE FELIZ LO ENCUENTRAS EN WALMART

20070054565 10072007  STO4 0007 06111 1508/2008 ASESORIA FERRETERA, 5 DERL DECV T
Davivo: 0824
Clase: 3536

Prowontacion  Fecha LMimo No Libeo Facha ins:  Nacoralided PETICIONARIO Tocss

[ Estado ins: Ins:
20180271024 0072018  STS4 00098 00343 181212018 SCON INTERNACIONAL, SOCIEDAD ANONINA DE LU ]
o FrRcA A (éAan’N. VARIABLE - ICON INTERNACIONAL S A DZ

20160241638 27102016  ST94 00065 00325 140272018 INVERSIONES EXTREMAS SOCl‘EDAD ANONMA O TO 2@

Dissinive CENTRO DE NEGOCIOS LAS AZALEAS gz’ﬂ'& VARIABLE - INVERSIONES EXTREMAS S A DE

Clase: 353641

Presantacidn Fecha Utimc No. Libro  Facha s Naclonalidad PETICIONARIOD
sol Estado Ins: e

IMPORTANT E: SIN PERJUICIO QUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS Y QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE.

FONR 1002



...y FECHA TRUAIGTS
W .

DIRECCION DR PROPIRDAD INTELECTUAL

*

] HONA 1748 "
‘\ ANTECEDERTES FOMETICHS D UNAMARCA
ANTERIORIDAD DE EEMEIANEA EN LA CLASR BOLICITADA
DISTINTIVEO ALGUIENCUENTRO
PRESENTACION  20220262)82 PETICIONAIID  ANA BENAVIDES LAZO
CLasE b1 CLASLS RELACIONADAS
PARA
NOTA
Clase: 353041
Presesiacien  Feche  Ulme No Litve  Fetha ins Nauonstdad PETICIONANID TeN»
W Cvmco m
FO200I26T6 14N2020 ST DOOHI OOLON 141212021 UNITED WAY WORLOWIDE w n
Datintree CENTROAMERICA CRECE
Clase: 3538
Presentacon Fecha Uttimo No Loro  Fecha ins Nacianahdad PETICIONARIO TorN>
wol Estado s im
20110156013 261107011 ST 00157 00188 12:0672012 RESTIX SOCIEQAD ANONIMA wn
Datintive SATELICENTRO
Clase: 3528
Presertastn  Fecha Uumoe No Libra  Fecha. ins Naconaidad PETICIONARIO Tern?
sol. Estado s e
201B027TEES 0312200 ST ALVARENGA ESCOBAR, MOISES ™ 3
Datntivo  ALKILOCAR
Clese: 3544
Presentacion  Facha  Ulmo No. Lo Fecha im Nacionahdad PETICIONARIQ T2
st Eswon ine: s
20090120108 20022008 ST RODRIGUEZ REYES. LUIS FRANCISCO w 2

Dauntvo VARICENTRO EL SALVADOR

IMPORTANTE: SIN PERJUICIO QUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN RELACION CON LOS PRODUCTOS
SOLICITADOS Y QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE.

FONR 1002



ANTERIORIDAD Dy
DISTINTIVO ALQUIENCUENTRO

PRESENTACION 202202623m2
CLASE hL)
PARA
NOTA
Clane: 33
Proteniecion  Fache  Uio  Wo Lo Focha I
" LLLE TR S

TOIOMTOME WOAR0YY  BTee 00177 DOZ10 140201
Dutrran MADECENTRD

FITOIHIN0 IO mTee DOOY DO DBVRI2048
Dutesvn  aDMENTES
200812 TE T2052000 STOD0 00004 00142 241172000
Dutrtvo  UNKCENTRO
FVVEOITIIM 22052009 ST41 DO04R D144 052010
Dwtintvo METROCENTRO
10000000430 16001098 ST4Y 00236 D040 25/0472001
Dwintive PLACACENTRO
209TO25I883 0RDE20Y7 ST84 00161 00316 YV102017
Dmvativo TORNICENTRO
J0080103662 14012008 STGL 00149 00108 130622008
Datimno RIA DE CENTROAMERICA
20200308462 18062020
Dstinswc  CAFE 44
20200310678 031172020
Dustnsve &8 HUB
20200300761 27/0272020 STXR2
Datrtvo CUENTA MA
2021033013 16112027 ST 00187 00420 29/05/2022
Dsuintive CUENTA MiA
20090130705 261172008 STSL DODES 00158 12/11/2010
Dastntive  TU CENTROAMERICA COM
1690000708 1511199% STPNO
Datetiva  TEXTILES DEL CENTRO
20070064865 10062007 STSS 00176 00126 10:0372000
Dauouvo HIPER CENTRO CORONA
20110158842 2502031 STS 00056 00214 110772013
Dustirewo  OPTICA CENTRO DE VISION

STS 00001 00390 2310472021

ST

IMPORTANTE: §IN PERJUICIO QUE APAREZCAN OTROS PRODUCTOS QUE TENGAN

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES FOMETICOS DE UNANMARCA

SEMEOANZIA M LA CLASE SOLICITADA

PETICONAMG ANA RENAVIDES LAZO
CLABES RELACIONADAS

Nncinaivtad

CHILENA

SALVADORENA

SOLICITADOS Y QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE DIFERENTE,

FONRO0

TECHA 18082022

N HORA: 1246110
'

PETICIONANIO Torp
LEOACY INVESTMENT SOCEGAD AN A m m
CUATAO DMENTES LAD B A w o
ROBLE INTEANATIONAL CORPORATION W
ROBLE INTERNATIONAL COMBANT 14 w 3%
MASISA 8 A ™
TORNILLOS AMERICANOS, SOCIEDAD ANGNMA OF L 3
CAPTAL VARIABLE - TORNA SA DEC Y
RIA OE CENTROAMERICA, SOCIEDAD ANONMA DE TS 2
CAPITAL VARIABLE - RIA DE CENTRCAMERICA SA DF
cv
ASOCIACION RETAIL SALVADORERA. SOCIEDAD M3
ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - ARESAL €2 DECY
PADILLA AGULERA GERSON CALES a3t
BANCO G&T CONTINENTAL EL SALVADOR 30CIEDAD W 33
:«AOMM -BANCO GAT CONTINENTAL EL SALVADCR.
BANCO GAT CONTINENTAL. 3OCIEDAD ANONNA L ]
ftuceniroamerica com, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPTAL WM 9
VARIASLE - cam SA DECV
APARICIO DE RAMOS, ROSA DEL CARMEN T 2%
CORONA INDUSTRIAL SA S MW 2
OPERADORA DEL SUR. SOCIEDAD ANONIMA DE 2
CAPITAL VARIABLE - OPERADORA DEL SUR SA De
cv
RELACION CON LOS PRODUCTOS



FECHA 1082022
ST DIRECCION DR PROPIRDAD INTELECTUAL
Ky \ HOBA 1246 11
!\ j‘ , © ANTECEDENTES FONETICOS DE UNAMARCA
ANTERIONTDAD DE BEMEIANEA EM LA CLARE SOLICITADA
DISTINTIVO ALOUIENCUENTRO
PRESENTACION 20220202302 PENCIONAIG  ANA BENAVIDES LAZO
CLASE » CLASES RELACIONADAS
Pana
NOTA
Clase: OB
Prosernacion  Fechs  Utims No  Litms Fecha inn Nacknested PRETICIONAMID Torne
il Esindn v e
0700302283 AONFOND BT DOTHG COIME 1202021 ROBLE STERNATIONAL CORPOMATION w
Detrtnn METROCENTRO EXPRESS
Clase: Y428
Proserdacion  Fechs  Ulime  No Lbro  Fecha »s Navonatdad FETICIONARIO Tors>
sl Ceinde ws
0150240828 18002018  STR 00228 00270 08012016 AZULAY AZULAY, JOSE w
Dwirtwe  UNOD DE 80
Clase: 31238
Presenacion  Fechs  Ummo  No. Libro Fecta i Nouoratdad PETICIONARID Tornr
ol Evnoo ws
20100254086 10032015 STHe 00045 00295 221112016 BRANDMASTER, SOCTEDAD ANONMA ®w
Datntivo A C AGROCENTRO
Ciase: 35
Presentacon  Fechs Unmo No. Ltro  Fecha ins Naconsigad PETICIONARID T
sol. Estado .
20170242393 0IN02017  STHM 00169 00321 21112/2017 WALO ESTEVEZ. BEATRIZ CARLOTA ™S
Dutrdvc  PUNTO DE ENCUENTRO
20050067801 14032005  STH4 00202 DO042 J0/06/2005 DELTAVEN S A m @
Datntva  PDVCENTRO
18620005320 200001883  ST4t 00244 00029 25111956 ESTADOUNIDENSE XERCOX CORPORATION ™ &
Dwtintva DOCUCENTRO
16630003318 200811550 STt 00219 00041 16/12/1206 ESTADOUNIDENSE XEROX CORPORATION ™ 45
Datetve DOCUCENTRO
20100236558 F10N2016 STR? MEGA IMPORYS, SOCIEDAD ANONMA DE CAPTAL - o
AUTO CENTRO VARIABLE - MEGA IMPORTS SA DECY
CA!AMNCGEMMMO(CAHYMV « T
20190261600 220027201 ST CATANA.S K DEC o ARAJLE T w
Cetnivo CENTRO COMERCIAL ALCALA
1698000457 140LNHSE  5T25 SALVADORERA  VIDEOCENTRO DE EL SALVADOR, SOCIEDAD ANONMA  TO %
DE CAPITAL VARIABLE - VIDEQCENTRO DE&L

SALVADOR SA DECV
16920001546 040GNFE2  STE1 00000 00032 1A/DE/1996 ESTADOUNIDENSE XEROX CORPORATION
Dwtntvws  COPICENTRO

mronuurnwmuwmommmmmmmmmmmmm

SOLICITADOS Y QUE APAREZCAN EN OTRA CLASE
FONRI002



ANEXO 3.

Resultados de Busqueda Figurativa en CNR del Modelo de Negocio “Alquiencuentro”.

on ¢
MO0 By
» ‘e

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

FECHA: 21/10:2022

HORA: 08:39:02

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena 16 03 17

Clase: . 35

Coago:

2013128270

Clasificacion:
16 03 17

2017182757

Clasificacion:
16 03 17
28 04 18

2019182411

Clasificacion:
02 00 14
18 02 17

2020188000

Clasificacion:
16 03 17
2 05 22

'
-

wWww, “cm com

ulti- entas

U GO

Fresentacitn  Facha sol Libro Fecha. ins:
ns.:

No.
ns.
20130183204 12/04/2013

Titular:  TECOLOCO EL SALVADOR. SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - TECOLOCO EL
SALVADOR. S.A.DEC.V.

20170255702 14/08/2017 00192 00335 18/08/2018

Titular:  ALEGRIA PLATERO, CARLOS EDUARDO

20100205100 0&/11/2019 00110 00372 31/07/2020
Titular:  CRUZ SANDOVAL, ROCIO ODETT

20200303003 2€/06/2020 002228 00382 11/01/2021

Titular:  INDUSTRIAS MAZEL, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - INMAZEL, SA.DEC.V.



DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena 01 15 15

Clase: 35,39,40

Coago:

2018167507

Clasificacién:
01 15 15

Clase: 35

20121202340

2017157725

Clasificacion:
01 15 15

2019182882

Clasificacion:
01 15 15
27 05 2

"

8% hqua
sinmaculada

28

SV,
“toua 19

(BQUATEK

Fresentackkn  Fechasol No. Liero Fecha ns:
ins.. Ins.
20180205792 07/03/2018 00234 00324 07/08/2018

FECHA: 21/10/2022

HORA: 08:42:02

Titular: AVITECN!A SﬁkvADOREM SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - AVITECNIA

Fresentackn  Fechasol No. Liro Fecha. Ins:
ns. ns:
20120171873 24/07/2012 00041 00207 20/02/2013

Titular: GONZALEZ LOMEL). OSCAR RENE
ESTRADA DAMIAN, JOEL
ZEPEDA DEL RIO, ELISA DE LA LUZ

20170245528 12/01/2017
Titular:  MENDEZ GALDAMEZ. RENAN ALBERTO

20100205030 25/11/2019

Titular:  ALMACENES VIDRI, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -ALMA SA DECV.



DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

FECHA: 21/10/2022

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA HIaK M
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA
Clasificacion de Viena 15 09 12
Clase: 35
Coago: Dissniivo: Fresentacion Fecha sol. No. Libro Feoha. Ins. Nacionalisad
ns. ns:
2019132084 20100205032 25/11/201¢ 00111 00374 27/08/2020
Clasificacion: m.%. Titular:  ALMACENES VIDRI, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE -ALMA, SA DECV.
01 15 03

15 09 12



ANEXO 4. Calculo del Impuesto de Personas Naturales, Sucesiones y Fideicomisos,

articulo 37 de la Ley de impuestos sobre la renta de El Salvador.

Q IMPONIBLE % A SOBRE EL MAS CUOTA
DESDE HASTA APLICAR EXCESO DE: FIJA DE:
I TRAMO $ 001 | $ 4,064.00 EXENTO
II TRAMO $ 4,064.01 $ 9,142.86 10% $ 4,064.00 $ 212.12
III TRAMO $ 9,142.87 $ 22,857.14 20% $ 9,142.86 $ 720.00
IV TRAMO $ 22,857.15 EN ADELANTE 30% $ 22,857.14 $ 3,462.86




ANEXO 5. Cotizaciones recibidas por empresas proveedoras Equipo y Herramientas

para la Inversion Inicial.

Cotizacion 1.

M—IIEC jTodo para su oficina o negocio!

CALTIC S A Y

San Salvador, 31 de Enero del 2023

CASIO
Sehores
Ana Mirella Benavides Laro
fstimados Sefores:
al yoar sie
MYTEC DIVISION DE CALTEC, 5.A DE C.V. Tiene ¢l gusto de presentarles
° Nuestra oferta de MOIBLIARIO atendiemdo su renuetimiento,
RONAMINDIN . DETAUEDELAOFERTA
CANT DESCRIPCION DE PRODUCTO MARCA Y MODELO PRECIO PRECIO
, - s = = MINITARIO TOTAL
3 ESCRITORIO CREMA CAOGAV TTOXSAXTICM L160.00 SARO.00
Canon

A ETL mAR shere

xerox @,

RIGO N

SHARP
Madern comprimidi

M | Gaveta para documentos tamaflo oficio

<k 2 Gavelas parn documentos tamaflo cartn
ALY

- Fstructura metdlica combinada con madern comprimida

Panasonic

e ws loa bln

PBX: 2298966

www calteemuter com sy Bl Mt Caltee S\
e —— e ——————

Calle El Progreso No, 3140, Colonia Avila, San Salvador




L 3

M-—-llEc ;Todo para su oficina o negocio!

CAINMTESA =LY

3 1268 SILIA SUCRETARIAL WALTER DOULE PALCAY | $143.86 | $431.58

Silla Ergonomica
CASIO
Base Nylon que brinda Mayor

m Resistencia

Al YO sl

c Sistema Doble Palanca
l
Estop para reclinar Respaldo T

OMICA MIMOLTA

@ Y para ajustar altura de asiento

Capacidad de hasta 300 libras

Ccanon Tapizada en tela tipo Damasco Negrc

Brazos movibles

LRERD WAR S0

(% KYOCERA

Xerox Q \'
RIGOA
SHARP

L
Nirern

L
Panasonic -

Calle El Progreso No. 3140, Colonia Avila, San Salvador PBN: 22959066

. www callemutie com sy Bl iMvtecCalter SV




—_—

Mmc

iTodo para su oficina o negocio!
CAITESA = CY

3 2271 ESCRITORIO PURO ECON.L20X0.60 SIG CTRAL | $228.90 $6K6.70

CASIO

brother

AL VO O

Canon « Medidas: 1.20x0.60 mt.

» Formado por 2 gavetas papeleras y una de

EPSON archivo

con estructura de lamina de acero; con pintura ‘
t#] KYOCERA en polvo a base de resina, utilizando un sistema
de aplicacion electrostitico y polimerizado a
mas de 180°C, utilizando un homo mixto

Xerox e\' infrarrojo y de conveccion
_ 2 HD SEAGATE 2TB STKM2000400 EXT EXPANSION 2.5 | $106.99 | $213.98
“3‘ 2mf {] BLACK 3EEAP3-570 SRDONF | 763649160473
N
SHARP
w 2 S-470 MEMORIA USB KINGSTON 32 GB $9.00 $18.00
Precios incluyen IVA TOTAL
<8
Nty
Panasonic
i tor e
Calle El Progreso No. 3140, Colonia Avila, San Salvador PBX: 2298.9066

www calteemuter com sy E1 aMutcCaltec SV



Mmc

jTodo para su oficina o negocio!

CALTICSA mC Y

CASIO
ot your side ;
° PRECIOS MIENTRAS DUREN EXISTENCIAS
IKOMICA MINOLIA Condiciones de 1a Oferta:
@  MAES DE GARANITIA FAKA MIUB
Forma de Pago: CONTRAENTREGA
Forma de entrega: INMEDIATA, DESPUES DE RECIBIDA ORDEN DE COMPRA.
Cheque a nombre de: CALTEC, S.ADEC.V.
Canon
Agradeciendo su preferencia y con el placer de servirle pronto,
Atentamente,
CALTEC, S.A.CA ‘s
e CALTEC:
o
:‘:'f"'- ’ Py
'S KYOCER3 U TR
Claudia Evora
Asesora de Ventas,
Kerox e\' viumi@caltecmytec com sy
TRE5-5476 /7 2298-9066

RICOR

SHARP

ZHIP

<Q
Nirer

>anasonic

weas bor ke

Calle El Progreso No. 3140, Colonia Avila, San Salvador

www caltemutor com sy

PBX: 2295-9066
Kl aMvtecCaltec SV



Cotizacion 2.

Cotizacion Computer Express
Teléfonos: 2624-8183 / 2624-5672
email ventas2013.express@gmail.com

Fecha: miércoles, 01 de febrero de 2023

Chliente:
COTIZACION DE EQUIPO DE COMPUTO
z 44 n.g. ,._W ’sﬂ:w—\.—. .
3 UPS 700 VA s 4500 | S 135.00
1 EXTENSION ELECTRICA 3 1200 | S 1200
3 MEMORIAS USB 32GB S 500|S 15.00
2 DISCOS 27B S 9000 | S 180.00
2 COMPUTADORA PORTATIL CELERON , SSD 480GB, RAM 16GB S 45000 | S 900.00
1 COMPUTADORA DE ESCRITORIO CORE 13, SSD 480GB RAM 8GB, MONITOR 18.5™ S 63500 (S 635.00
3 ESCRITORIOS S 12000 | S 360.00
3 SILLAS s 5800 |S 174.00
Total: $ 241100
*** PRECIOS INCLUYEN IVA
1 ARD DE GARANTIA
oy =
=" 2
TERESA DE JESUS HERNANDEZ

h=




Cotizacion 3.

FOUIPOS
ELECTRONKCOS

/
“a\des EQUIPOS ELECTRONICOS VALDES, S.A.DEC.V,

Cotizacion No. 332425 San Salvador, 12 de Septembre de 2022

Sefores
ANA MIRELLA BENAVIDES LAZO
Presenie

Estmados Sefores:
Atendiende a su solicitud, tenemes =l agrade de presentaries nuestra propuesta:

Cant. Dagcripelién Precio
3 UPS Porza NY-T51 - TS0VA 68.08 204.24
3 Memoria Eiogatos §40B USE 3.0 19.49 58.47
2 Disco Duro Externo SEASATE Z7E 2.5° USH 3.0 EXPANSION BLACK 116.93 237.86
2 Laptop HP 250 97 - Intel Celeron NE0OQ 2.6 Ohe ~ QOB - SQ0CGE ~ 15.6° ~ WIN 435.16 £70.32

- 4GB M {Se pusde austitulr por un sodule de mayor capacidad)
- Dixco S8D 2400E 2.5"
~ §9 pusds sustituly por HDO SATA 2,5% sayor capacldad o 58D 2,57
= ND-F4
Pantalla 15.6%
Fed 10/100/3000 - 802.110/g/n
Windows 10 Homs
Teclado inglés sunérice
Carrying Case
Garantia: 1 ato
Unidad Eatade Scllde CIGASYTE S8D 24008 2.5-inch SATA §.00b/7%
1 Coemputador HP MOL-FL063wd PC 13-10100 3.6 dhz -~ 898 ~ 1T8 - 23.8" -~ Win 10 763.00 763.00
Hops = Teclade Inglés
= Precesador Intel Cors 13-10100 e 3.6 GHz
- BGB e Memoria SAM (Tleos un aiot llbze)
- Dizco Duec de 1TE 7200 rpm (3w puede sustitulr por 53D
Eata 2.5%) ) Soports I Unidades Sata
DVD/ RA
- Monitor 23.8°
= Tarieta de Rad 10/300/1000
= Taclado Inglés y House Optico USR
= Windows 10 Booe
Garantia: 1 ale

'

Yotal 2,061.87

Pracios exprasados en DOLARES Incluyendo IVA

Entraga 3 Domicito: $5.00 en ef area Metropolizana ge San Salvacor.

Plazo de Eniraga: INME3to 51 30N $2Nemos en inventano, sina 30 dlas despues de reciblda su Orden
Valldez de Ofzrta: 7 d1as.

Forma da Pago: Contra entrzga.

Agracecienda |a oportunidad o2 senirles, Aprovecnamos Ia o53skn para enviaries un cordlal saludo.

Alerntamente,

EQUIPOS ELECTRONICCS VALDES, SA.DECV.

Marlo Mirands
Ejacutivo da Ventas
amlrandag@valdes.com.sv
Tel.0 2227.3433 Ext 7833.0860
SANTA ANA OFICINA CENTRAL SAN MIGUEL
Mazs Tmed izcal § A5 o S 4 MUA Maza Madcs San Faanceo:
Moo Jose Natias Deigaco Sa p s Catle Me San Sarmow €a Cabe M y Sx Avm Node
Tl (503 et 2030 Tal (553 2200 3200 Tet. (50H) 2360 4743

www. valdes.com.sy




