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3. RESUMEN EJECUTIVO

El siguiente proyecto se desarrolla gracias al estudio de proceso Design Thinking,
dando a la creacion de Renty una plataforma online donde alquilar es una alternativa de
generar dinero extra, por bienes o productos que se encuentran en buen estado, pero que casi
no tienen uso. En el proceso de Design Thinking se cred un buyer persona que a su vez se
utilizo la técnica Brainstorming y se disefié un prototipo que se lo dio a conocer al cliente que
nos ayudara a solucionar el problema y optimizar nuestro producto, entrando a la fase de
comprobacion de nuestro producto y con el deber de cumplir con la expectativa de nuestros
futuros clientes, se ejecuta la plataforma online Renty, sabemos que el usuario tiene una
necesidad a la hora de solucionar un problemay el reto es lograr encontrar la mejor solucion.

Y es donde nuestra plataforma gratuita brinda al cliente una alternativa de ingreso
extra a través del alquiler de un bien que esté en buenas condiciones pero que no utiliza, en
este modelo de negocio entra el demandante, clientes que desean un bien o un producto para
uso transitorio pero que no desean comprarlo, permitiendo a ambos clientes ganar algo de
dinero extra y al otro cliente ahorrar en la compra de un producto no necesario para uso
diario.

Este documento es el resultado del trabajo colaborativo de los alumnos de la
Universidad Casa Grande, de la Modalidad Profesionalizantes: Andrea Caicedo, Blanca
Coronel, Johanna Gavilanes, José Maria Jiménez y Fabrizio Suarez donde se explica el plan
de negocios del Proyecto denominado “RENTY”; por tal razén los contenidos estan
relacionados con los otros documentos que complementan el trabajo general, existiendo la

posibilidad que ciertos datos se repitan, sin que esto implique plagio.



4. PALABRAS CLAVE

Design thinking, empatia, customer journey, insights, brainstorming, economia.

5. CONSIDERACIONES ETICAS

La propuesta de modelo de negocio “RENTY” ha sido elaborada tomando como
punto de partida consideraciones éticas que respetan la propiedad intelectual de las ideas y
asumiendo comportamientos éticos con las personas involucradas en la misma.
En este punto vale recalcar que todo lo elaborado y escrito es totalmente realizado por el
grupo 4 con sus integrantes Fabrizio Suarez, Blanca Coronel, Andrea Caicedo, Johana

Gavilanes y José Jiménez.

Nosotros hemos elaborado este proyecto de tesis efectuando todos los
lineamientos éticos necesario para el cumplimiento de las pautas de grado que

fueron solicitadas.
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7. ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION

En medio de un cambio social global como es la tendencia creciente en el uso del
internet y todas sus aplicaciones, el posicionamiento del E-Commerce “Con mas de tres mil
novecientos millones de personas en cuarentena en el mundo, lo que equivale a la mitad del
planeta, se consolida el boom del e-commerce.” (Forbes, 2020) y en un contexto post
cuarentena por pandemia de COVID 19 que ha imposibilitado el acercamiento fisico e
impactado severamente la economia de nuestro pais, (Universo, 2020) se ha percibido la
necesidad del ecuatoriano de descubrir nuevas fuentes de ingreso y de ahorro, buscando

optimizar todos los recursos que tuviere a su alrededor.

A su vez, se ha descubierto una alternativa en la propuesta de consumo colaborativo
experimentada con éxito en paises desarrollados, implementada en algunos paises de
Latinoamérica e introducida en Ecuador a través de ciertos servicios cuya aceptacion ha sido

positiva. (Espirales, Revista, 2020)

Por lo que ha sido necesario indagar y encontrar la oportunidad que podrian tener los
propietarios de bienes de alto valor cuyo uso no es frecuente, de generar ingresos y de
producir ahorro para otras personas que demandan el uso de ese articulo a traves de un

modelo de negocio en el que todos sus colaboradores sean beneficiados.

Logrando satisfacer las necesidades de la comunidad mediante la promocion digital de
bienes de uso ocasional uniendo a quien los posee y quien lo necesita fomentando la cultura

de consumo colaborativo.



8. OBJETIVO GENERAL Y ESPECIFICOS DEL PROYECTO

8.1. Objetivo General
Desarrollar una investigacion de las necesidades basicas en la utilizacion de bienes o
productos de poco uso sin la obligacion de comprarlo, para la creacion de una plataforma on-

line que facilite el alquiler de productos entre el oferente y el demandante.

8.2. Objetivos Especificos

1. Comparar las necesidades de los clientes entre los usos de més relevancia de los
diferentes productos que requieren para su uso, pero que no desean comprarlo.

2. ldentificar las variantes en ventajas y desventajas para la creacion y funcionamiento
de la plataforma on-line Renty.

3. Considerar los procesos legales juridicas y de propiedad intelectual para la
legalizacion y formacion de la empresa como aporte al desarrollo comunicativo en
base a una economia colaborativa.

4. Establecer procesos de produccion, logistica, administrativa y tecnoldgica que brinden
el 6ptimo funcionamiento de la plataforma para el uso y registro del cliente/usuario
que oferta y demanda.

5. Determinar las normas y politicas de uso de la plataforma on-line Renty.



9. DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIO
9.1. Gerencia: Design Thinking

En el trazado del modelo de negocio presentado se habian considerado varias
opciones para el mismo. Nacia inicialmente como una idea béasica pero no terminaba de
brindar de manera amplia la problemética a enfrentar, por ende, la posible solucion o
soluciones planteadas inicialmente pudieron no ser las mas efectivas si no considerabamos la
implementacion del modelo de Design Thinking.

Siguiendo el modelo de Design Thinking, los pasos que sugiere Ellen Lupton en su
libro y teniendo como referencia esta premisa: “El proceso de disefio es una mezcla de

acciones intuitivas y deliberadas” decidimos seguirlos como se detalla a continuacion:

9.1.1. Empatizar.

Para poder ejecutar este paso optamos por emplear las técnicas de observacion y de
entrevistas. En esta segunda, con un mix de: qué, como y por qué. Tanto para el primer
como para el segundo método se tuvo que establecer y tener bien claro el grupo objetivo y
sus carencias o necesidades. Con esto definido, se realizaron observaciones en campo (fisico
y virtual) para poder determinar comportamientos de los diferentes actores del grupo focal.

9.1.1.1. Mapa ¢Qué? ;Como? ¢Por qué?
¢ Qué?

Se buscaba observar sus reacciones y entender qué influia al momento de tener la
intencion de comprar un articulo que posiblemente no use con frecuencia y cuyo precio sea
representativo y no guarde proporcion con la frecuencia de uso del mismo.

Esto para poder atender y cubrir aquel sentimiento de frustracion o hasta cierto punto
esa sensacion de inseguridad que tendrian nuestros potenciales clientes sobre la adquisicion
de un articulo; sensacion “motivada” por factores econdmicos principalmente seguido del

desconocimiento si le serd o no util a futuro.



¢ Cémo?

Para esto, se recorrieron lugares donde usualmente personas de nuestro grupo objetivo
se acercan para con la intencion de comprar desde una herramienta domestica, un aparato
electrénico hasta equipo deportivo para deportes poco comunes 0 no tan practicados por
ellos.

En muchos casos, el lenguaje no verbal (expresiones faciales, gesticulacion con las
manos Yy otros ademanes corporales) bastaba para entender la situacion.

Los sujetos observados, recorrian los locales, miraban las perchas o géndolas de
manera detenida tratando de hacer una comparacion visual (en primera instancia) hasta
detectar aquel que les llame la atencion. Una vez identificado aquel que seria de su interés,
procedian a tomarlo, revisarlo y tratar de leer alguna instruccion o “extra feature” que posea y
que sin dudar lo lleve a adquirirlo. Es aqui donde, a la par de la exploracion, el precio juega
un papel preponderante.

En aquellos no tan expresivos pero que se les notaban cierta reaccion ante la
adquisicion de un bien, nos acercamos y charlamos brevemente sobre los factores
predominantes para tomar una decision sobre comprar 0 no un articulo.
¢Por qué?

Precio que, para estos sujetos, los hace cuestionarse si definitivamente valdra la pena
adquirirlo. En muchos casos el apremio o cierta “urgencia” hace que lo adquieran dado que
desconocen alguna otra manera de poder tener dicho articulo sin la necesidad de adquirirlo
permanentemente y obviamente, generandoles ahorro.

De los que pudimos charlar, quisieran pedirlo prestarlo a alguien o que el

establecimiento se los de en calidad de demo.



9.1.1.2. Mapa de empatia.

(Qué piensa y siente, Qué escucha, Qué hace, Qué ve, Cudles son sus necesidades,
Cuéles son sus principales limitaciones)

La constante en los sujetos observados y entrevistados era una fuerte inseguridad que
alimentaban su indecision. ¢lInseguridad que se traducia en frases como “... y si no
exactamente lo que necesito?” o . y si lo compro, luego tendré ese dinero tirado en la
cochera?”

Consideraban como principal temor el llegar a tener que decirse a si mismos: “...era que
no lo compre”

Las figuras 1 y 2 muestran el mapa de empatia de ambos usuarios.

DESEA ALQUILAR

Necesito un... &Y si no lo uso como crefa?

Son caras esas... ¢Serd facil su uso?

Cuantas veces serd que la uso? &Existird alguna alternativa a comprario

¢Me lo podrén dar como demostracién?

DICE
HACE

Cotiza Indeciso

Investiga en internet precios en Ansioso

otros paises Curioso

Hace un pro/contra Desperdicé mi dinero

Averigua con amigos si la han usado Emocionado

Fuente: autores

Figura 1 Mapa empatia usuario que desea alquilar



DESEA DAR EN ALQUILER

No estoy usando esta .... &Y si le puedo sacar algun dinero extra?
Era que no lo compre &Serd que a alguien le podra servir?
Tengo dil botado en la £¢5i lo alquilo me pagaran por él?

h

¢éMe lo cuidardn si lo alquilo?

DICE
HACE |SIENTE

Voy a ponerlo en alquiler

Voy a averiguar cuanto me pagan si lo vendo Inseguro

Pros y conmtra de alquilarlo Curioso
Ganaré dinero?
Emocionado

Fuente: autores

Figura 2 Mapa empatia usuario que desea dar en alquiler

9.1.1.3. Mapa de trayectoria.

En el siguiente “Customer journey” se explica graficamente la trayectoria de nuestros
usuarios quienes desde una necesidad pasan por cierta investigacién hasta el momento de
evaluar para poder decidir.

Este recorrido tiene ciertos puntos flacos que para el usuario reconoce como
molestosos dado que le generan ansiedad, inseguridad, pérdida de tiempo, toma de decisiones

en muchos casos impulsivas, etc.

Desea solucionar algo temporal Investiga en la web Compara opciones
Pregunta a amigos Evalua Costo vs Beneficio
Se asegura
> - > m > - >
Ansiedad Invierte tiempo Tiempo y decisién

Fuente: autores

Figura 3 Resumen del customer journey



9.1.2. Definir.

En esta etapa, y con la informacion recopilada se nos facilito y aclaré mas la
problemaética a resolver. La definicion se aterrizé y enfoc6 de una manera mas precisa a las
vivencias de los actores. Asi mismo, se pudo determinar las necesidades reales y a la vez
perfilar a los usuarios. Salieron a la luz algunos “insights” de gran relevancia para el modelo
de negocio planteado, muchos de ellos amparados o escondidos en ciertas emociones. “Un
problema bien planteado ya es media solucion.” (John Dewey)

Con la definicion de perfiles de usuarios, la agrupacién de sus necesidades y/o
motivaciones procedimos a clasificarlas y de esta manera construir los buyer persona que

acompanarian a este modelo de negocio.

9.1.2.1. Mapa Usuario + Necesidad + Insight.

Si tenemos en cuenta que una necesidad, desde el punto de vista del Design Thinking,
podria ser un requerimiento emocional como resultado de una afectacién de un problema,
nuestro usuario plenamente evidencia e identifica la misma y la define como “usar un bien o
articulo de manera ocasional, sin compromisos”

El indagar en esta necesidad nos llevo a descubrir que lo que hace pensar de esta
manera a nuestro cliente es, en la gran mayoria de casos, un tema de dinero. Ese deseo de no
comprar algo salvaguardando su economia. Buscando el maximo ahorro posible. Asi mismo
encontramos que muchas ocasiones la decision de compra se hace con temor a que la
adquisicion de un bien posteriormente le represente incomodidad o molestia en el hogar.

Finalmente hallamos a quien, de manera muy espontanea y posiblemente siendo
consciente que el uso que le daria al articulo a adquirir no compensaria el precio que pagaria

por €1, consideraria luego alquilarlo y “sacarle algo mas”.



Con estas precisiones y al observar a todos nuestros sujetos se define “unir” a aquellos
sujetos que necesitan un articulo temporalmente y a aquellos que lo poseen y estén dispuestos
a darlos en alquiler. Para unos, le representaria un ahorro al no adquirirlo y para otros podria

representar un extra ingreso con algo que poseen y poco o nada usan.

José Benigno (Pepe)

Joven de 39 afios, padre de familia (2 hijos), 8 afios casado

Vive en Villa Club con su esposa e hijos ( 6 y 3 afios)

Profesional en medicina y con un emprendimiento propio

Trabaja en un laboratorio farmacéutico como Director de Producto
Amante del futbol de actividades al aire libre asi como viajar
Curioso y se inclina por el DIY en su tiempo libre

Usa email, instagram, facebook y twitter

Lucia Fernanda (Lucifer)

Joven de 27 afios, soltera

Vive en La Garzota con sus padres

Estudiante de Comercio Exterior y con su emprendimiento de cupcakes y tortas
Labora en una empresa importadora de repuestos electricos

Ama la reposteria, el ejercicio y la fotografia

Usa email, instagram, facebook y tik tok

Figura 4 Buyer persona y su comportamiento



Mario Alejandro (Malandro)

Sefior de 52 afios. Padre de 3 hijos, 21 afios casado

Reside en Puerto Azul con su esposa y su perro

Doctor en derecho penal, con un consultorio propio y profesor de la UCS5G
Jubilado. Posee 1 casa y un departamento que los alquila

Fanatico del futbol, la jardineria y el campo

Extrovertido y comerciante por naturaleza

Usa email y Facebook

Carmen Maria (Carma)

Madre soltera de 43 afios, Dos hijos

Vive en La Kennedy con sus hijos (19 y 12 afios)

Contadora de profesidn e instructora de yoga

Labora en una multinacional farmaceutica como Auditora

Disfruta de la meditacién y la lectura, Sus fines de semana viaja a la playa

Usa email, tik tok e instagram

v

Fuente: Autores

Figura 5 Buyer persona y su comportamiento

9.1.3. Idear.

Esta es una de las etapas que mas esfuerzo demanda y en la cual no podemos quedarnos
con la primera idea; tampoco podemos encasillar a una idea como mala. Es mas, debemos
considerar en esta etapa la formula: 1+1 = 3.

Mediante la técnica de lluvia de ideas mas el constante cuestionamiento de “;como
podria?”’ logramos, como equipo, ir definiendo la alternativa de solucion planteada en el
modelo de negocio.

Es aqui en donde acordamos implementar una plataforma digital en la cual miembros de
una comunidad se junten y den o pidan en alquiler articulos de uso ocasional los cuales no

necesariamente estarian dispuestos a adquirir de manera permanente y por los cuales podria
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obtener ahorros o ingresos dependiendo del caso. Dentro de esta solucion se establece la
creacion de una pagina web (acompafiada de su aplicativo o app mdvil). La caracteristica
primordial que tendr esta plataforma y que la diferencia notablemente de otras que emulan

un funcionamiento o servicio similar serd: la confianza

9.1.3.1. Brainstorming.

La idea de esta técnica (inventada por Alex F. Osborn) es generar de manera masiva,
espontanea y hasta cierto punto fuera de la caja ideas que contribuyan al desarrollo de la
solucién planteada a la problemética de este modelo de negocio. Prima la premisa de 1+1=3y
“mads es mejor” en cuanto a ideas planteadas.

El proceso se llevo a cabo de la siguiente manera:

1. Elegimos un moderador

2. Establecimos las reglas (la principal es que ninguna idea es mala o tonta)

3. Dimos un tiempo para arreglar las ideas (brainwritting en 5 minutos)

4. Establecimos un tiempo para la ejecucion del Brainstorming (max. 90 minutos)
5. Desarrollo

6. Pulir el borrador obtenido de esto (Figura 6)
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Figura 6 Manuscrito original del Brainstorming realizado

9.1.3.2. Poster de concepto.

Para la elaboracion del poster de concepto escribimos inicialmente el nombre de
nuestro proyecto y colocamos de una manera muy precisa -hasta cierto punto minimalista- el
desarrollo de la idea. En este desarrollo, de manera muy sintetizada se explica hacia quién
esta dirigido, el problema que resuelve y se ilustra la manera como funcionara.

Adicionalmente se deja plasmados los puntos que podrian representar algiin problema
o fallay que habria que tener especial consideracion durante el desarrollo o puesta en marcha
del proyecto. Adicional a esto las métricas a monitorear y los factores claves de éxito.

Finalmente se deja un estimado del tiempo de ejecucion y el presupuesto del proyecto.
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9.1.4. Prototipar.
9.1.4.1. Proceso de prototipado.
Finalmente, plasmamos y acompafiamos esta idea en una serie de flujos de como seria

el circuito a recorrer de nuestros usuarios que interactien y usen la plataforma digital.

(Figura8)
INGRESAR A
RENTY.EC
Estd
registrado?
NO sl
Hacer proceso de Hacer Inicio de
registro Sesién
Deseo Alquilar e Qué desea s~ Deseo ofrecer
. hacer? -

Pubicacion
de Articulos

Busqueda de
Articulos

Figura 8 Flujograma de ingreso a Renty

Se busca que los usuarios tengan una experiencia distinta al navegar en esta plataforma
mediante simplicidad y pocos clics para su uso; se generd una secuencia intuitiva en los pasos
a seguir en cada uno de los procesos principales que se manejan en esta plataforma (registro,

alquiler y retorno). Ver figura 9
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Busqueda de
Articulos

INGRESAR A LA SECCION DE
BUSQUEDA / CATEGORIA Y
SELECCIONO

l

APARECERAN FOTOS DE PRODUCTO

|

RESERVAR EL PRODUCTO

l

INGRESAR A CALENDARIO PARA VALIDAR DISPONIBILIDAD (CUADROS
AZULES), NO DISPONIBLE (CUADROS ROJOS)

"

SELECCIONAR DIiAS
(DESDE - HASTA)

!

Figura 9 Flujograma de busqueda de articulos

9.1.4.2. Disefio del prototipo.
Para demostrar como seria el funcionamiento de RENTY se ha diagramado el proceso
principal de esta plataforma (alquiler) indicando de manera secuencial los pasos a seguir por

los usuarios tanto para poner en alquiler como para pedir en alquiler.
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Figura 10 Flujograma modelo de RENTY
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9.2. Gerencia: Estudio de Mercado y Plan de Marketing

9.2.1. Estudio de Mercado.
9.2.1.1. Investigacion de mercado.
9.2.1.1.1. Objetivo general.
Evaluar la aceptacion de la comunidad respecto a la practica de consumo colaborativo a

través de la renta de articulos de uso ocasional en la ciudad de Guayaquil.

9.2.1.1.2. Objetivos Especificos

e Conocer mercado potencial el que tiene el consumo colaborativo en nuestra ciudad.

e Identificar el comportamiento de nuestro grupo objetivo. (Caracteristicas y
preferencias de nuestro consumidor).

e Determinar los grupos de articulos que las personas estuvieran dispuestas a colocar en
alquiler.

e Reconocer los grupos de articulos que las personas estuvieran dispuestas a alquilar.

e Reconocer los canales de comunicacion para llegar a nuestro grupo objetivo.

e ldentificar demograficamente la concentracion de nuestro grupo objetivo.

e Determinar la magnitud en el uso de internet y redes sociales dirigidas a la renta de
articulos.

e Mapear la competencia en cuanto a servicios digitales enfocados a la renta de bienes y

articulos relacionando al propietario con la persona que alquila.
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9.2.1.1.2. Poblacion.
Este trabajo de investigacion se realiza en la ciudad de Guayaquil y sectores urbanos
junto a dos de los cantones mas cercanos a esta ciudad (Daule y Samborondon) en donde se

tiene una poblacion objetivo de 860.085 personas. Esta tabla detalla ampliamente en los

siguientes datos:

Poblacion

Entre 18 y 66 afios 1.445.521
Hombres 704.241

Mujeres 741.280

Mercado potencial: Tarjeta habientes (85% de los habitantes de Guayaquil) 860.085

Tabla 1. Poblacién
9.2.1.1.2. Muestra.

Determinado el tamafio de la poblacion y los valores de los potenciales consumidores,
se procede a definir una muestra de esta que permitira validar y alcanzar los objetivos de la
investigacion anteriormente sefialados y definidos. Tomando como referencia el sitio web
es.surveymonkey.com que nos sefiala la férmula para determinar la muestra probabilistica

tenemos la siguiente figura:

Tamarfo de la muestra =

I+ (——)

Siendo N = tamafio de la poblacion « e = margen de error (porcentaje expresado con

decimales) « z = puntuacion z
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La puntuacion z es la cantidad de desviaciones estandar que una proporcion determinada se
aleja de la media. En este caso hemos tomado la puntuacion Z de 1.96 ya que trabajaremos
con un Nivel de Confianza del 95%. Producto de este célculo se establece que el nimero de

encuestas a realizar es de 385.

9.2.1.1.2. Disefio de la investigacion.

La metodologia aplicada en esta investigacion exploratoria es de caracter mixto, es
decir, toma en cuenta enfoque cualitativo y cuantitativo. Mediante el primero, el proceso es
inductivo, lo que implica que “Utiliza la recoleccioén de datos para afinar las preguntas de
investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion” en cambio en el
segundo, se considera que el conocimiento debe ser objetivo, y que este se genera a partir de
un proceso deductivo en el que, a través de la medicion numérica y el analisis estadistico

inferencial, se prueban hipotesis previamente formuladas. (Bryman)

A través de este método, obtendremos informacidn relevante respecto a nuestros posibles
usuarios, tendencias de consumo y preferencias. El modo en que se comportan dentro de un
contexto y posiblemente determinaremos ciertos aspectos medibles que nos mostraran el

panorama mas cercano a la realidad.

9.2.1.1.2. Desarrollo de técnicas de investigacion.

(Encuestas, Entrevistas a profundidad, Grupos focales)

Las técnicas de investigacion seleccionadas para esta investigacion fueron:
Observacion - Cualitativa
Grupo focal - Cualitativa

Encuesta - Cuantitativa
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Observacion: En esta técnica participaron los miembros de la investigacion (5) analizando de
manera organizada el contexto y registrando sistematicamente la situacion, necesidades y

asuntos importantes para realizar una indagacion correctamente enfocada.

Logrando los objetivos:
e Conocer el mercado potencial que tiene el consumo colaborativo en nuestra ciudad y

e Mapear la competencia en cuanto a servicios digitales enfocados a la renta de bienes y

articulos relacionando al propietario con la persona que alquila.

Grupos focales: Participaron usuarios potenciales y aliados estratégicos.

Encuesta: Efectuada por usuarios potenciales en los dos sentidos en que se puede producir la

relacion.

erramienta Participantes Objetivos alcanzados

Conocer el mercado potencial que tiene el

consumo colaborativo en nuestra ciudad.

Conocer el mercado potencial que tiene el

consumo colaborativo en nuestra ciudad.

3, Total - 12 Identificar el comportamiento del grupo objetivo.
personas (Caracteristicas y preferencias de nuestro

consumidor).

Identificar la demografia del grupo objetivo.

Conocer el mercado potencial que tiene el

consumo colaborativo en nuestra ciudad.

Identificar el comportamiento del grupo objetivo.

(Caracteristicas y preferencias de nuestro

consumidor).

Reconocer los grupos de articulos que las

Usuarios 1y 2 Encuesta 400 personas personas estuvieran dispuestas a alquilar.

Reconocer los canales de comunicacién para

llegar a nuestro grupo objetivo.

Identificar demograficamente la concentracién del

grupo objetivo.

Determinar la magnitud en el uso de internet y

redes sociales dirigidas a la renta de articulos.

Expertos en el sector Entrevista 1

Usuarios 1y 2 Grupo Focal

Tabla 2. Unidades de investigacion



22

9.2.1.1.7. Resultados de la investigacion.

Investigacion cualitativa
Usuario potencial

Durante el tiempo de cuarentena, muchos fueron impactados negativamente en sus
economias, experimentaron despidos o disminucidon de sueldos, como consecuencia se generd

la necesidad de buscar nuevas fuentes de ingreso, en varios casos, nacieron emprendimientos.

A consecuencia de la misma situacion, la mayoria empez0 a utilizar internet con
mayor frecuencia y para nuevas funciones como lo son las compras de comida a través de

plataformas y redes sociales.

Ademas de acrecentar el uso de servicios colaborativos en especial los de encomienda
como Tipti y Glovo. Mismos que muchos no los identificaban como consumo colaborativo.

La mayoria no indico conocer con exactitud la definicion de comunidad colaborativa
ni si esta se practica en el Ecuador. Luego de realizar algunas relaciones, comentaron que si

han sido parte y que les parece positivo para el desarrollo de la sociedad actual.

Usuario quien coloca en alquiler.

Opinaron sobre la comunidad colaborativa, como una idea inteligente, practica e
interesante para aplicar en varias areas y en la que, si estuvieran dispuestos a participar a
través de plataformas digitales de renta de articulos, aunque con un sistema que les genere
proteccion a su privacidad, seguridad y reglas claras.

Que podrian sus pertenencias en alquiler con ciertas condiciones que las protejan de robos,

destruccidn del bien y situaciones incomodas.
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Usuario quien alquila.

La mayoria manifesto que si alquilaria un objeto que solo utilizaria un par de veces en
una plataforma que le provea variedad sin exceso de trdmites, con una comision minimay
que no presente valores “sorpresa” en la transaccion. Pagarian transporte dependiendo la

situacion y si el valor es razonable y de mercado.

No deberia tener costo de suscripcion ni ningun valor diferente a los pactados.
El uso de redes sociales para recibir informacion es muy variado, los primeros nombrados

fueron Facebook, Instagram y WhatsApp.

De manera general no conocen otra plataforma digital que se dedique a la gestion de
alquileres de articulos de parte de los mismos propietarios, solo bienes inmuebles, citaron Air

B&B.

Investigacion Cuantitativa
El alcance de la encuesta fue de 400 personas encuestadas, de las cuales el 90% Cree
los ultimos eventos globales han despertado a motivacion de encontrar nuevas fuentes de

ingresos.

Usuario quien coloca en alquiler
A través de esta herramienta pudimos determinar que nuestro usuario 1 es una

persona que indica su predisposicion a colocar en alquiler sus bienes a través de internet.
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Demografia de nuestro usuario quien coloca en alquiler:
Hombre o mujer de 18 a 65 afios

Radicado en Guayaquil, en el norte de la ciudad, via a La Costa y zona urbana de
Samborondon (83%)

NSE B, C+y C- (80% radica en una ciudadela cerrada)

Las ¥ partes considera que tiene en casa, algunos articulos que compré a fin de ser

usados muy pocas veces y manifiestan que frecuentemente no les sirven.

El 79.6% de los encuestados, considera que es buena idea colocar en alquiler alguna
de sus bienes que no utiliza con frecuencia, sin embargo, el 68% enfatiza que lo haria en

ciertas circunstancias.

El 88.7% respondid positivamente a la propuesta de colocar estos bienes en alquiler,

no obstante, el 68.8% requiere la definicion de condiciones para llevarlo a cabo.

Las condiciones mas relevantes para nuestro usuario, quien colocaria en alquiler sus
bienes son: 55.60% tener una garantia econémica, 21.2% contar con algin contrato o acta

legal y 19.8% conocer quién alquilaria el bien.

Los bienes que con mayor frecuencia a los usuarios 1 les interesa colocar en alquiler

son los siguientes:
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Materiales de construccion 36,70%
Consolas y juegos de video 37,80%
Herramientas para construccion 35,10%
Computadoras, cdmaras y drones 34,70%
Maquinarias agricolas 30,10%
Cuadron; buggies y Jet Ski 27,40%
Prendas de vestir para otros climas 22,00%

Tabla 3. Articulos sugeridos para colocar en alquiler.

A la mayoria 81.3% de los usuarios quienes colocan en alquiler, les preocupa
prioritariamente el cuidado de sus bienes por parte de quien los arrienda, alrededor del 10%
expresa como primera preocupacion la tardanza en devolucién y otro 10% que no conozcan

Su uso correcto.

No obstante, enfocando al encuestado en la importancia de que el usuario quien
alquila conozca el uso correcto de su articulo, el 74% lo califica como “Muy importante”

siendo el mayor en una en la escala de 5 niveles de relevancia.

Usuario quien alquila

Persona que esta dispuesto a alquilar un bien a través de internet.
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Demografia de nuestro usuario quien alquila:

Hombre o mujer de 18 a 65 afios

Radicado en Guayaquil, en el norte de la ciudad, via a La Costa y zona urbana de
Samborondon (84%o)

NSE B, C+y C- (66% radica en una ciudadela cerrada)

Alrededor del 80% de los encuestados ha necesitado utilizar un articulo de alto costo por

una sola vez y por ello, no desea comprarlo.

Entre los articulos requeridos con mayor frecuencia para rentar estan los siguientes:

Prendas de vestir para otros climas 23.5%
Herramientas para limpieza 22.2%
Aparatos médicos 19.3%
Herramientas para construccion 19.0%
Computadoras, camaras y drones 18.6%
Equipos deportivos 15.0%
Materiales de construccion 13.7%

Tabla 4. Articulos sugeridos como necesidades frecuentes de alquiler.
El 84% de los encuestados indica que, si alquilase un articulo de alto costo, de uso no
frecuente y que no desea comprarlo a su propietario. Y el 98.8% de este grupo, lo haria a

través de internet.
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El 85.30 % de quienes indican que alquilarian un articulo a su duefio utilizando
internet ya realizan pagos con tarjeta de crédito por este medio y el 44.8% afirma que “Si,

actualmente con frecuencia”.

Respecto al pago a la plataforma especialista en alquileres, el 73.8% de los

encuestados que usarian el servicio, si pagasen la pagarian. EI 79% de 1% al 10%.

9.2.1.2. Analisis

Contexto: Analisis PESTEL

POLITICO

Ecuador es un pais que, al igual que varios de los paises de la region, vive en constante
incertidumbre politica, cambios en administraciones y que no proyecta seguridad politica a
Sus socios-vecinos. Si bien es cierto se tuvo un presidente que no solo que pudo terminar sus
periodos, sino que estuvo 10 afios gobernando el pais y luego fue sucedido por alguien de su
misma linea y partido politico esto en nada nos dio estabilidad. Esto sin contar cambios
constantes en politicas tributarias y reglamentos. Como si fuera poco y entrando en materia,
recientemente el SRI decidié gravar con el 12% del IVA a los consumos por servicios en

plataformas digitales.

ECONOMICO

En el aspecto econdmico, nuestro pais viene afrontando varios embates que han mermado sus
finanzas obligandolo a recurrir a prestamistas internacionales para poder manejar y apaciguar
en algo el déficit economico. Mas alla de mantenernos por afios con una balanza comercial
negativa y una caida precipitada del precio del petroleo que en el 2012 lleg6 a estar en $98.14
y en la actualidad se encuentra bordeando los $40.00 el tema COVID lleg6 a terminar de

comprometer nuestra situacion. La COVID trajo consigo —no solo en Ecuador-
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desaceleracion de la economia, cierre de varios negocios, aumento de desempleo entre otras

consecuencias negativas que terminaron de debilitar nuestra ya fragil economia.

SOCIAL

De la mano de este factor, la sociedad también ha sido se ha visto obligada a modificar sus
habitos de consumo. Se suprimen consumos de bienes suntuarios y se priorizan los gastos
apareciendo nuevamente como prioritario el tema salud. Junto con esta situacién muchos
servicios han migrado al campo virtual y se ha dado preferencia a lo digital viéndose
obligados muchos negocios tradicionales a usar plataformas y redes sociales para seguir o dar
a conocer sus servicios. Esto también ha traido oportunidades para habitantes de nuestro pais

los cuales han encontrado soluciones creativas a los problemas que les ha tocado enfrentar.

TECNOLOGICO

Si bien es cierto, Ecuador no es un referente ni potencia tecnoldgica a nivel regional pero el
entorno que esta viviendo esta dando lugar al uso de plataformas, aplicaciones y redes
sociales para tratar de sobrellevar la situacidn que se atraviesa. De esta manera se considera
que la plataforma que se esta promoviendo en esta propuesta de negocio busca aprovecharse
de este desarrollo. Teniendo en cuenta que el 69% de la poblacion ecuatoriana son usuarios
de internet (www.wearesocial.com), viniendo en un aumento sostenido el nimero de usuarios
(ecuadorencifras.gob.ec) y liderando la penetracion de Internet en Latam (Internet World
Stats, 2017) se considera una excelente oportunidad para el desarrollo de este tipo de
negocios. Adicional a esto, nuestro publico objetivo se centra en la ciudad de Guayaquil que
es una de las mas desarrolladas en este aspecto y adicional con mas de 5000 puntos de

internet gratuito.
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Disminuye el consumismo el
incentiva la enconomia.

FODA

Mayor disponibilidad de pagos por
medios electrénicos.

Debilidades

Amenazas

Plataforma sencilla, facil creacion.

Impuestos por el uso de
plataformas digitales.

Apoya a una economia
sustentable.

Usuarios promueven el consumo
sostenible.

Limitantes en cuanto a servicios
de parte de los proveedores de
internet.

Alquiler directo entre arrendatario
y arrendador.

Devolvuelve el articulo rentado y
reembolsa la garantia.

Acceso facil a las plataformas
digitales.

Desconfianza de los usuarios
hacia entregar sus datos de
tarjetas de crédito a las
plataformas digitales.

Calificacion negativa de parte de
usuarios.

Seguro sobre el bien.

Respaldo del servicio con
contratos legales.

Tabla 5. Andlisis FODA de la compafia

9.2.1.2.1.1. Mercado Objetivo y potencial

Mercado Objetivo.

Nuestra propuesta de negocio integra a dos usuarios como grupo objetivo:

Uno que corresponde a persona que indica su predisposicién a colocar en alquiler sus bienes

a través de internet, quien es un hombre o mujer de 18 a 65 afios, radicado en Guayaquil, en

el norte de la ciudad, via a La Costa y zona urbana de Samborondon y corresponde al NSE

B, C+yC-.

Y otro usuario quien es una persona que esta dispuesto a alquilar bienes a través de internet,

es hombre o mujer de 18 a 65 afos, tarjetahabiente, radicado en Guayaquil, en el norte de la

ciudad, via a La Costa y zona urbana de Samborondon, cuyo NSE es B, C+y C-.
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Mercado potencial

Basados en informacion oficial, anexo referencias, existen 2,278.691 personas en las zonas
urbanas de Guayaquil, Daule y Samborondon, siendo 1,445.521 habitantes entre las edades
de 18 a 66 afios; siendo 704.241 hombres y 741.280 mujeres. enfocandonos en los niveles
socio econdémicos B, C+ y C- se registran 1.011.864.70 habitantes. En Guayaquil, el 85% de
esta poblacidn es tarjeta habitante, por lo que nos genera 860.085 personas. Calculando una
transaccion por hogar, nuestra investigacion obteniendo un mercado potencial de 226.338
personas.

Mercado potencial: Tarjeta habientes (85%de los habitantes de Guayaquil)

Entre 18 y 66 afios 1.445.521
Hombres 49% 704.241
Mujeres 51% 741.280
Mercado potencial: Tarjeta habientes (85% de los habitantes de Guayaquil) 860.085

Tabla 6. Mercado Potencial

Demanda Potencial.

Al tratarse de un servicio nuevo, no existen datos histdricos de la penetracion del servicio en
la poblacion en que se lleva a cabo la investigacion, sin embargo, tampoco se detecta alguna
otra entidad que funcione como competencia directa, por lo que se ha optado por una
penetracion del 5% que significa 43.004 usuarios quienes realizarian una primera transaccion,
y el 10% de estos usuarios quienes se proyectan como suscritos, una segunda y tercera
experiencia de $30.00 cada una en promedio, generando 51.605 transacciones que totalizan

$1.548.152.99 e ingresos totales de $359.433.15.
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Demanda potencial (NUmero de personas y proyeccién de ingresos)

Total habientes Zona Urbana Guayaquil - Daule - Samborondon 2.278.691
Entre 18 y 66 afios (personas) 1.445.521
Hombres 49% 704.241
Mujeres 51% 741.280
NSE B, C+y C- (70% personas) 1.011.865

Mercado potencial: Tarjeta habientes (85% de los habitantes de Guayaquil) 860.085

Demanda potencial: 5% penetracién del mercado potencial (Usuarios durante el 1ler afio)

Total transacciones efectuadas en 1 afio

Demanda (Valor total estimado por primera transaccion de 43,004 usuarios efectivos) $ 30,00 $ 1.290.127,49
Demanda (Valor estimado por segunda y tercera transaccion de 4,300 usuarios suscritos) $ 60,00 $ 258.025,50
Total transacciones en délares en 1 afio $ 30,00 $ 1.548.152,99
Ingreso por comisién por transaccion 10% $  154.815,30
Ingreso por gestion de transportes ($1,00 por transaccién) $ 1,00 $ 51.605,10
Ingreso por suscripciones (10% de los usuarios efectivos, 4,300 suscripciones) $ 30,00 $ 129.012,75
Ingreso por venta de publicidad (80 publicaciones anuales x $300 mensuales) $ 24.000,00
Ingresos totales $ 359.433,15

Tabla 7. Demanda potencial

9.2.1.2.1.2. Mapa de la competencia

Anélisis de las 5 fuerzas de Porter

La importancia del anlisis de las fuerzas de Porter radica en la posibilidad de determinar el
nivel de competencia y rivalidad de la industria en la que se desea incursionar, ademas de las
oportunidades de inversion y rentabilidad.

A continuacion, se describen la incidencia de cada una de ellas:
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Proveedores
3. Amenaza de los 4. Poder de
nuevos entrantes negociacion de los

proveedores

Competencia
enel
mercado

Nuevos

entrantes

. Rivalidad e
empresas
1. Poder de 5. Amenaza de

negociacion de los productos sustitutos
clientes.

lHustracion 1. Las 5 fuerzas de Porter. Fuente https://www.5fuerzasdeporter.com/
1.- Poder de negociacién de los clientes

Los clientes son la base para que cualquier negocio siga en marcha, por lo que se examina las
diferentes condiciones del poder de los clientes.

Respecto al negocio que se plantea el publico al que va dirigida la plataforma, es amplio, por
lo que el poder de negociacion es bajo, podria existir muchas opciones de un mismo producto
y se debera considerar otros aspectos que le haran elegir entre uno y otro.

Uno de los aspectos mas importantes considerados para la diferenciacion de la plataforma
sera por medio de calificacion de los usuarios que ofrecen y de los que alquilan los productos
y esto dara mayor respaldo en la demanda y confianza de las transacciones dentro de la
plataforma.

Esto ayuda a que exista poca amenaza competitiva por parte de los clientes, siempre y cuando

se confirme una estructura sélida.
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En lo que respecta a la sensibilidad de los precios para la decision de compra de un cliente,
dependeré de cada persona, es decir dependeré del acuerdo al que llegue el cliente que desee
alquilar el producto que oferta algin usuario de la plataforma. También influyen distintas
variables entre las cuales se encuentran el nimero de clientes interesados en el producto lo
que provoca que exista un mayor poder de negociacion, es aqui en donde influyen varios
factores, los cuales no solo son determinados por el precio sino también por elementos

diferenciadores como la atencion al cliente, de la garantia.

2.- Rivalidad entre las empresas

Se puede considerar como rivales competitivos a aquellas plataformas que ofrecen productos
a bajos precios, las que se dirigen al mismo campo de clientes.

Se considera el equilibrio entre competidores que se da cuando las principales empresas que
operan en una industria son de tamarios parecidos. En ese caso se puede hablar de
competencia moderada, ya que no existe una empresa que domine el mercado de forma
imponente, o0 que tenga exactamente el mismo concepto, pero hay muchas que tienen

conceptos que podrian considerarse competitivos, sobre todo en cuestion de precios.

En el Ecuador el campo del comercio electronico se lo ha establecido como un canal mas de
distribucion para productos y servicios, sin embargo, la diferenciacién del producto sera
aquello que garantizara el éxito del negocio. El este caso el servicio se debera de diferenciar
de la competencia, para disminuir asi la rivalidad competitiva existente. Esta situacion afecta
en especial a las plataformas como la que se plantea. La diferenciacion del producto es uno

de los puntos a tener mas en cuenta. Tras este analisis es posible sacar como conclusion que
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el sector de las aplicaciones mdviles cuenta con una moderada rivalidad competitiva. La
manera de actuar para diferenciarse de esta rivalidad competitiva se basa principalmente en la

diferenciacion del servicio.

Para disminuir ain mas la brecha entre los posibles competidores es necesario crear
estrategias de captacion de usuarios y clientes, se plantean pociones como el servicio de
publicidad en linea donde los anunciantes pagan para mostrar publicidad en Google,
Facebook, Twitter, Instagram etc. otra manera de hacerlo es poseer mecanismos de pago

seguro antifraude.

3.- Amenaza de nuevos entrantes

En el sector de las aplicaciones, apenas hay barreras que dificulten la entrada de nuevos
empresarios y Pymes. No hay ninguna accion gubernamental que exija una formacion
minima a la hora de crear una aplicacion movil o pagina web. El acceso a la tecnologia
permite que cualquier persona con un poco de tiempo sea capaz de desarrollar una pagina
web o aplicacion mavil. Este tipo de negocios no requiere ningun tipo de certificado de
aptitud profesional, ni permisos como en otros campos. El desembolso inicial para la creacién
tampoco es excesivamente elevado, todo depende del tipo de plataforma que se quiera llevar
a cabo. También la capacidad de respuesta que se desea dar dependera el gasto en equipos
como servidores, plataformas de comercio electronico, programas de integracion
desarrollados por el equipo de tecnologia para logistica y contabilidad, asi como a la
adquisicion de plataformas de pago seguro, etc.

Por lo tanto, el precio a la hora de montar el negocio, dependiendo del tamario, tampoco es

una gran barrera.
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En Ecuador las leyes exigen que se disponga de capacidad econémica para poder cumplir con
ciertas obligaciones como laborales, fiscales y de seguridad social.

Por lo tanto, la amenaza de nuevos competidores en el sector sera muy elevada, pero a pesar
de esto es necesario poder seguir innovando en el andar e ir conociendo los requerimientos de

los usuarios para poder comprender falencias y aspectos positivos del negocio.

4.- Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores se encargaran de suministrar a la empresa todo lo concerniente al disefio,
creacion, mantenimiento procesamiento y demas cuestiones tecnoldgicas de la plataforma del
negocio. En el caso de la empresa, para este tipo de servicios se cuenta con una amplia gama
de empresas y/ o personas independientes que realizan este tipo de servicios, por lo que al
contar con muchos proveedores tienen poco poder de negociacién. Por lo tanto, no representa

un gran inconveniente.

Otro agente considerado como proveedor seran los usuarios que ofertaran sus articulos con la
finalidad de alquilarlos. Ellos deberan de ser cautivados con la idea de negocio para que
consideren ingresar en la plataforma y querer cancelar la comisién por transaccion realizada.
Como se desea captar la atencion de las personas es necesario que la publicidad se la realice
por medios sociales y de gran alcance. Esto ayudara a tener una amplia gama de productos a
disposicién y personas interesadas en ellos.

Por lo que se considera que tienen un poder de negociacion alto. Ellos pueden elegir qué

hacer con sus articulos y no necesariamente alquilarlos desde la plataforma que se plantea.
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El disefio de la plataforma debera ser sencilla y accesible, que sea comprensible para
cualquier tipo de usuario. Es necesario el desarrollo de categorias, rango de precios, estado de
productos, etc. También se manejaran politicas en cuanto a los precios de alquiler de los
articulos, las condiciones de entrega de estos y a su vez existe un sistema de incentivos y
penalidades en el caso de que el proveedor y/o usuario cumpla o no con lo establecido
previamente, esto permite que tanto la empresa como las personas mantengan una relacion

comercial adecuada.

5.- Amenaza de productos sustitutos

Esta amenaza radica en la capacidad que tienen otras empresas en ofrecer servicios y/o
productos similares a lo que se plantea. La amenaza es alta, ademas de que no hay barreras
demasiado limitantes para crear plataformas, también existe la posibilidad de que la

popularidad de negocios asi sea imitable a corto plazo.

En el mercado del comercio electrénico es bastante sencillo que el consumidor elija otros
productos y se cambie a la opcidn que mas le parezca, lo que le convierte en una amenaza
alta para la empresa, en cuanto a la disponibilidad de sustitutos es importante reconocer que
dado el modelo de negocio que se maneja en donde el cliente debe esperar para recibir su
producto puede encontrar un producto similar en menor tiempo que cubra su necesidad.
Aunque por otro lado la empresa busca captar clientes mediante la simplicidad, y claridad de
la plataforma, capaz de brindar un concepto nuevo en el pais y que promete ser de interés

para muchas personas.

COLABORADORES:
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Stakeholders internos:
e Larelacion entre los usuarios (gestion de las interacciones)
e Gerencia administrativa de la compafiia
e Empleados ejecutores de la compafiia

e Socios estratégicos (usuarios)

Stakeholders externos:

Intermediarios:

. Desarrollador de Web y software. Creador de aplicaciones
. Alianza con compafiia de cobro por medio de tarjetas de crédito
. Empresas contratadas para realizar activaciones y eventos que den a conocer la

nueva plataforma, que logre posicionarla en el escenario mental de la comunidad

Proveedores:
Proveedores de productos a comercializar (usuarios)
e Alianzas estratégicas (como por ejemplo con personal que den mantenimiento a las
maquinarias). Llegar a acuerdos con usuarios que ponen sus bienes para alquiler, pero
a su vez tienen conocimiento en arreglos de equipos, maquinas, aparatos electronicos

u otros.

Distribuidores:

. Empresas para pautar publicidad en redes, tanto en Facebook como Instagram.
. Contratacion de pick up y deliverys entre usuarios

. Plataforma web y creacion de pagina web

. Creacion de aplicacion de facil acceso mediante el celular

Camion para transportar Objetos que sean grandes y pesados, que necesite el cliente.
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9.2.2. Plan de marketing

9.2.2.1. La posicion estratégica

Renti es una marca promotora de la comunidad colaborativa, cuyo objetivo es conectar
personas para lograr beneficios mutuos. EI medio para realizarlo serd una plataforma digital
que mantenga en oportuna comunicacion a quienes poseen un bien mueble que estén
dispuestos a poner en alquiler y quienes deseen alquilarlo en la ciudad de Guayaquil
otorgando seguridad en las transacciones, poder de negociacion por oferta y demanda, acceso
necesario a la informacion, diversidad en los articulos que se ofertan y facilidad en la forma

de pago.

Este servicio esta orientado a personas en dos sentidos, uno que corresponde a persona que
indica su predisposicién a colocar en alquiler sus bienes a través de internet, quien es un
hombre o mujer de 18 a 65 afios, radicado en Guayaquil, en el norte de la ciudad, viaa La
Costa y zona urbana de Samborondoén y corresponde al NSE B, C+y C-. Y que es
propietario de diferentes articulos como Magquinarias y herramientas de construccion;
Consolas y juegos de video; Computadoras, camaras y drones; Maquinarias agricolas;
Cuadrones buggies y Jet Skis e incluso prendas de vestir para otros climas. (Bienes de alto
valor mientras que de uso no frecuente) y consideran que pueden generarles una renta en un
contexto legal conveniente, ademas de solucionar la demanda de otra persona, lo cual lo

integraria en un sistema de colaboracién positivo.

Por otro lado, el usuario quien es una persona que esta dispuesto a alquilar bienes a través
de internet, es hombre o mujer de 18 a 65 afios, tarjetahabiente, radicado en Guayaquil, en

el norte de la ciudad, via a La Costa y zona urbana de Samborondoén, cuyo NSE es B, C+y
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C-, quien en repetidas ocasiones, ha requerido de un bien de alto costo que considera que
por su uso poco frecuente preferiria alquilarlo que comprarlo por la via digital, a un precio

conveniente y con la facilidad de pagar con su tarjeta de crédito.

9.2.2.1.1. Estrategia Competitiva

Aplicaremos estrategias de diferenciacion y de enfoque.

Estrategia de diferenciacion porque la plataforma cuenta con una opcion para que los
usuarios califiquen el servicio, y el uso del objeto rentado, y asi nosotros podremos estar en
constante mejora, en base a las opiniones de los usuarios.

Principalmente la confianza del usuario hacia la plataforma a través de depdsitos o garantias,
el uso de términos y condiciones como respaldo legal para el cuidado de los bienes, la calidad
de los productos que van a estar disponibles para rentar con la opcion de elegir entre varios
ofertantes, son los atributos que nos diferencian.

Estrategia de Enfoque debido a que ha sido dirigido a hombres y mujeres de 18 a 65 afios que
son activos econémicamente y que usan tarjeta de crédito y que tienen una posicién
econdmica B.C+C-, y que a través de la plataforma encuentren el producto que estén
buscando para asi satisfacer sus necesidades con la seguridad de que el producto que estan

dispuestos a seleccionar va a estar en buen estado y operativo.

9.2.2.1.2. Diferenciales

Los diferenciales de la empresa a implementar se centran en facilitar la obtencion de
ciertos articulos que no se los suele usar todo el tiempo y que, a pesar de ello, se los

necesita para actividades especificas.
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Para ello es importante que el recorrido de la plataforma, es decir, la interfaz sea
sencilla y comprensiva, con informacion de interés que ayude a la realizacion de

transacciones seguras y con confianza.

Se podréa adaptar a las diferentes plataformas (10S y Android) para asi, llegar a

muchos mas usuarios.

Se contaran con sistemas de calificacion para brindar mas garantia de la seriedad de

cada usuario y asi tener criterios de busqueda para realizar la transaccion.

También se tendrd una seccion en donde se podran realizar preguntas acerca de un

articulo y los medios de contacto con la persona que los desea alquilar.

Todo esto servira para lograr abrirse campo en un mercado altamente competitivo, los
diferenciales representan aquellas caracteristicas adicionales que tendra la plataforma
y ser lo més atractivo posible, que capte la atencidn del cliente por encima de la

competencia.

También es importante darle seguimiento y evaluar constantemente las sugerencias de
los clientes e ir implementandolo para facilitar su experiencia, brindar méas confianza

y seguridad.

9.2.2.1.3. Posicionamiento

Renty promueve el desarrollo de las relaciones en la comunidad a través de la aplicacion de la

economia colaborativa, solucionando sus necesidades mediante el alquiler de bienes.

9.2.2.2. Servicio
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El servicio que ofrece Renty es conectar de forma segura a usuarios oferentes de articulos
para alquiler y usuarios demandantes de estos, mediante una plataforma digital amigable con
version para dispositivo mavil que provee a ambas partes seguridad y rapidez en sus
transacciones linea.

El usuario oferente publicara de manera gratuita el articulo que ofrece con sus caracteristicas
en la seccidn que corresponde, incluyendo un minimo de 3 fotos, sus datos para declaracion
como propietario y una explicacion corta sobre el uso: Desde recomendaciones hasta un
manual de funcionamiento, en el caso de ser necesario.

El usuario que desea alquilar podra acceder a la plataforma digital en cualquiera de sus
versiones y visualizar todos los articulos puestos en alquiler, sus caracteristicas como
especificacion fisica si es relevante (peso y tamafio), precio del bien para referencia y precio
del servicio de alquiler por la fraccion de tiempo indicados por el propietario.

Ademaés de otros recursos de apoyo como un calendario de disponibilidad, manual de uso,
recomendaciones de traslado, calificacion del oferente y célculo de tarifa de transporte de
devolucidn desde la direccion que elija.

Segun su eleccién podra mantener una conversacion dentro de la plataforma con el
propietario y acordar los términos de la negociacidn, misma que una vez aprobada por ambas
partes, generara de manera automatica una transaccion respaldada con el documento de
identidad en forma digital y aceptacion de términos y condiciones para proceder al pago del
valor de alquiler pactado, la comision por el servicio Renty y el traslado de devolucién,
usando tarjeta de crédito.

El valor del primer transporte desde la direccion declarada por el propietario hasta el usuario
que alquila sera asumido el duefio del articulo y descontado del pago del alquiler.

La seguridad del servicio inicia en el cuidado de la identidad de los propietarios a través del

sistema de chat de la plataforma que mantiene en reserva los nombres y nimeros telefonicos.
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La proteccion del articulo mediante términos y condiciones legales especificos y con la
aplicacion de depositos como garantia por la tenencia del bien.
Y finalmente la del usuario que alquila, por medio de términos y condiciones legales que lo

exoneran de responsabilidades relacionadas con el propietario del articulo.

9.2.2.3. Precio

Los precios de los alquileres seran determinados por el mercado, mediante oferta y demanda.

Renty aplicara una tabla de comisiones por el tipo de articulo, es decir por cada categoria,
misma que sera aplicada solo sobre el valor total del precio de alquiler pactado entre los
relacionados.

Segun la investigacion de mercado, la encuesta revel6 que los usuarios estaban dispuestos a
otorgar una comisién de hasta el 20% por el servicio de la plataforma. La estrategia de precio

que se eligid es generalizar en 10% el cargo de comision por la gestion de alquiler.

Renty aplicara en la facturacion al usuario el valor de la tarifa de transporte de devolucién del
articulo a su propietario.

Los mismos valores seran referencia del pago de transporte que asume el propietario, desde la
direccién declarada hasta la recepcion del usuario y el de devolucion que asume el usuario
que alquila. Las tarifas de transporte expuestas en los términos y condiciones apareceran
también al momento en el que el usuario calcula el valor de la transaccion, los tarifarios seran

indicados por tamario del bien y por el origen y destino del traslado.



Herramientas para limpieza

Computadoras/ Camaras/Drones

Consolas/Juegos de Video,

Prendas de vestir para otros climas

Equipo deportivo

Aparatos médico (Menos de 30 cms)

Pequefios

Muebles

Herramientas para construccion

Equipos de construccién

Cuadron/Buggy/Jet Ski

Cuadron/Buggy/Jet Ski

Instrumento musical

Tabla 8. Tipos de articulos que participan en las transacciones.

Grandes Centro

Sur

Centro

Norte

Sambo

Perimetral

Sector Aurora

Tabla 9. Precios de transportes de articulos determinados grandes.
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Perimetral Sector Aurorg
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Pequefios Centro Norte Sambo Perimetral Sector Aurorg

Sur

Centro

Norte

Sambo

Perimetral

Sector Aurora

Tabla 10. Precios de transportes de articulos determinados pequefios.

9.2.2.4. Distribucion
El sistema de distribucion sera mediante el canal directo. Todas las transacciones comerciales

y operativas se realizarian de forma digital utilizando la plataforma.

9.2.2.5. Promocion y Comunicacion

9.2.2.5.1. Nombre de la empresa

Nombre de la empresa: Promotores de Consumo Colaborativo CIA. Ltda.

Marca: Renty
Se determino este nombre corto y sencillo de recordar, que expresa de manera empatica la

realizacion de una transaccion que genera un beneficio econémico.

9.2.2.5.2. Slogan y logotipo

Slogan
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“Haz un Renty”. Se busca provocar en el publico el uso frecuente de la marca Renty como un
sustantivo que sefiale una solucion creativa a la necesidad de utilizar un bien sin tener que

comprarlo u obtener un beneficio mediante la colocacion en alquiler de un bien.

Logotipo

lHustracion 2. Logo

La imagen ha integrado colores varios adoptando la tendencia usada en comunicacion para la
comunidad y diversidad.

Presenta un icono formado por dos piezas de rompecabezas que representan el ensamblaje
entre las necesidades de dos usuarios que se convierten en un beneficio para ambos. Y dos
manos que evocan las relaciones positivas entre las personas de la comunidad que participan
en este modelo de economia colaborativa.

Los colores seleccionados como convenientes segun la teoria del color (Branding) para el

logotipo son:
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€ 94,35
M 91,24
YO
KO

co
M 95,92

Y 29,19

€ 2,96
M 28,08
Y 99,94
KO

co
M 82,07
Y 73,61

KO

lustracion 3. Pantone logo

Azul: Transmite seguridad, éxito, confianza y lealtad. Tranquilidad y confianza. Se relaciona

también con inteligencia.

Amarillo: Tradicionalmente asociado con alegria. Evoca felicidad y calidez. Usado en ofertas
y novedades. Se relaciona con la riqueza y la abundancia, con la accién y poder. Es
estimulante.

Naranja: Transmite innovacion, fuerza, confianza, entusiasmo y accién.

9.2.2.5.3. Plan de Medios y presupuesto

Renty manejara su estrategia de comunicacion y piezas publicitarias basada en insights de los
usuarios. (Material que se pudo registrar en el estudio de mercado proporcionado por los
grupos focales).

Los objetivos de la publicidad seran:
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a) Promover la economia colaborativa a través de empatizar con la comunidad mediante
la identificacion de situaciones cotidianas que pueden ser resueltas con la préactica de
este modelo.

b) Dar a conocer el servicio de Renty y sus atributos.

c) Promover el uso frecuente del servicio a través de la fidelizacién del usuario.

d) Crear recordacion de la marca y posicionarla segun los diferenciales determinados.

La comunicacion sera orientada a cada segmento del grupo objetivo, produciendo mensajes
especificos para cada uno a fin de lograr una mejor identificacion con el servicio.
a) Usuarios dispuestos a colocar en alquilar sus bienes a través de la plataforma digital
de Renty de 25 a 65 afos.
b) Usuarios que deseen alquilar articulos directamente a sus propietarios a través de la
plataforma digital de Renty de 25 a 37 afios.
c) Usuarios que deseen alquilar articulos directamente a sus propietarios a traves de la
plataforma digital de Renty de 38 a 49 afios.
d) Usuarios que deseen alquilar articulos directamente a sus propietarios a traves de la

plataforma digital de Renty de 50 en adelante.

Redes sociales

Los resultados de las encuestas que sustentan la investigacién de mercado indican que el
medio maés efectivo para realizar la comunicacion del servicio y sus atributos es el de redes
sociales.

El grupo objetivo ha indicado que entre varias opciones sus dos redes favoritas para conocer
servicios y ofertas son “Facebook” e “Instagram”. Motivo por el que se creard cuentas en

ambas redes para gestionar el plan de comunicacién mediante ellas.
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El plan de comunicacidn en redes sociales esta basado en la informacion proporcionada por
“Facebook” y por “Instagram” en cuanto horarios y tipo de publicacion 6ptimos para nuestro
segmento e iniciar un crecimiento organico.

También se ha determinado necesario, invertir en la contratacion de publicidad pagada en

ambas redes. La difusion de publicaciones corresponde a la siguiente planificacion:

Comunicacion y Plan de Medios.

1 Redes sociales y gestion SEO 17%
2 Relaciones publicas 42%
3 Activaciones digitales realizadas por influencers. 10%
4 Activaciones en sitios estratégicos 21%
5 Alianzas con grupos de influencia. Canje publicitaric
6 Mailyng y comunicacion direta via whatsapp 11%

100%

Tabla 11. Asignacion de presupuesto para comunicacion.

Relaciones publicas

Se requerird la participacion de dos personajes de influencia social de la ciudad de Guayaquil
(Un hombre y una mujer) que generen empatia con los usuarios y recomienden a Renty como
una iniciativa positiva de economia colaborativa y una idea innovadora, a través de él plan
organizado de comunicacion digital, para cumplimiento de sus objetivos.

La imagen publica debe relacionarse con simpatia, confianza, popularidad, asertividad en sus
opiniones, emprendimiento, oportunidad, actividad, inteligencia, practicidad e innovacion.
Se ha planteado la contratacion de: Diego Arcos (Periodista) y Alejandra Jaramillo “La

Caramelito” (Actriz).
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Haz un Renty.

“Conectando a una comunidad que gana compartiendo”

llustracion 5. Piezas de comunicacion
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Activaciones digitales realizadas por influencers.

Se promovera el reconocimiento de marca y el uso del servicio utilizando canales digitales de
personajes conocidos que no necesariamente seran imagen de la campafia, mas emitiran su
opinion respecto al mismo.

Activaciones en sitios estratégicos

Se realizaréan activaciones BTL en centros de afluencia de nuestro grupo objetivo (Centros
comerciales ubicados en Samborondén, via a la Costa, Norte de la ciudad y Daule-Aurora).
Alianzas con grupos de influencia.

Se realizaran convenios con las asociaciones, comités y administraciones de las ciudadelas
privadas ubicadas en Samborondon, via a la Costa, Norte de la ciudad y Daule-Aurora en
para promover la marca mediante comunicacién en plumas de control de ingreso de vehiculos
y entrega de souvenirs e informacion en las garitas.

Mailyng

En convenio con instituciones bancarias, enviaremos informacion del servicio, incluida en la

difusién de correos de promocidn de tarjetas de crédito.

9.3. Gerencia Estudio Técnico

Introduccién

Los siguientes pasos son un resumen y el analisis de las variables que inciden en la
factibilidad y rentabilidad del proyecto de negocio RENTY. Donde se detalla la operatividad
del proyecto con relacién a un servicio online, donde se determina la factibilidad productiva,

logistica y administrativa de Renty.

Renty Se determind este nombre corto y sencillo de recordar, que expresa de manera

empatica la realizacion de una transaccion que genera un beneficio econdémico.
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Slogan

“Haz un Renty”. Se busca provocar en el publico el uso frecuente de la marca Renty como un
sustantivo que sefiale una solucion creativa a la necesidad de utilizar un bien sin tener que

comprarlo u obtener un beneficio mediante la colocacién en alquiler de un bien.

9.3.1. Descripcidn del producto/servicio

Renty es una plataforma que esta promovida al desarrollo de las relaciones en la
comunidad aplicada a la economia colaborativa, solucionando necesidades mediante el
alquiler de bienes, donde interviene por medio de la plataforma el oferente y el demandante,
creando una experiencia comunicativa virtual en torno a la prestacion de un servicio o bien
sin la necesidad de que el oferente y el demandante requieran venderlo o comprarlo.

Renty es una plataforma de facil acceso y uso, ingresando desde cualquier dispositivo
que tenga internet (computador portatil, de escritorio, movil inteligente o tableta), se
caracteriza por promover la diversidad de bienes para alquiler, donde el usuario oferente
publicara de manera gratuita el articulo que ofrece con sus caracteristicas en la seccién que
corresponde, incluyendo un minimo de 3 fotos del bien a alquilar, sus datos para declaracion
como propietario y una explicacion corta sobre el uso: Desde recomendaciones hasta un
manual de funcionamiento, en el caso de ser necesario.

El usuario que desea alquilar podréa acceder a la plataforma digital en cualquiera de
sus versiones desde un computador, maévil inteligente o Tablet y visualizar todos los articulos
puestos en alquiler, sus caracteristicas como especificacion fisica si es relevante (peso y
tamarfio), precio del bien para referencia y precio del servicio de alquiler por la fraccion de

tiempo indicados por el propietario.
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Ademas de otros recursos de apoyo como un calendario de disponibilidad, manual de
uso, recomendaciones de traslado, calificacion del oferente y célculo de tarifa de transporte
de devolucion desde la direccion que elija.

Segun su eleccion podra mantener una conversacion dentro de la plataforma con el
propietario y acordar los términos de la negociacién, misma que una vez aprobada por ambas
partes, generara de manera automatica una transaccion respaldada con el documento de
identidad en forma digital y aceptacion de términos y condiciones para proceder al pago del
valor de alquiler pactado, la comisidn por el servicio Renty y el traslado de devolucion,
usando tarjeta de crédito.

El valor del primer transporte desde la direccion declarada por el propietario hasta el
usuario que alquila ser& asumido por el duefio del articulo y descontado del pago del alquiler.

La seguridad del servicio inicia en el cuidado de la identidad de los propietarios a
través del sistema de chat de la plataforma que mantiene en reserva los nombres y nimeros
telefénicos. La proteccion del articulo mediante términos y condiciones legales especificos y
con la aplicacion de depdsitos como garantia por la tenencia del bien.

Y finalmente la del usuario que alquila, por medio de términos y condiciones legales

que lo exoneran de responsabilidades relacionadas con el propietario del articulo.

Propuesta de valor

Renty, es una plataforma que se centra en satisfacer las necesidades de la comunidad
mediante la promocion digital de articulos de uso ocasional o poco frecuentes, uniendo a
quien lo posee y a quien lo necesita fomentando una cultura de consumo colaborativo,
ofreciendo en sus transacciones rapidez y seguridad.

En la siguiente imagen se muestra la propuesta de valor por parte de la Plataforma Renty.
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Figura: 1 Imagen propuesta de valor de la plataforma Renty.
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9.3.2. Presentacidn / Descripcion del prototipo

En el proceso de Design Thinking se cre6 un borrador de la empresa Renty, que a su
vez se utilizo la técnica Brainstorming y se disefid un prototipo que es la representacion
ficticia, pero que a su vez que personifica la idea de implementar un negocio 0 una empresa,
se ha desarrollado varios borradores para encontrar la mejor insignia 0 imagen que represente
a Renty, incorporando los elementos basicos que tenga una forma funcional a la vista del
futuro cliente/usuario Renty.

Para elegir el prototipo acorde a lo que Renty quiere mostrar a sus clientes, se
desarrollaron todos tipos de bosquejos, diagramas, mapas de ideas, donde se ilustro un
sistema de diagrama ordenado llevando a un proceso concreto y complejo, de la idea Renty,
un trabajo en conjunto no solo proporciona ideas si no las ejecuta.

Como se va a observar mas adelante en los flujogramas, se ha cubierto todos los pasos

posibles para que la plataforma Renty sea una pagina amigable, de facil busqueda, y de facil
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acceso, Yy desde cualquier dispositivo que se encuentre a la mano. Una vez registrado el
usuario (6sea ya cliente Renty), con su clave y contrasefia podra buscar el producto que
necesite, y asi mismo el usuario ya registrado que desea publicar podra poner el producto que
no esté usando y que quiera ganar un dinero extra por algo que tiene arrumado en cualquier
momento.

Luego de realizar todo el proceso de Design Thinking se determina el prototipo
Renty, una pagina amigable, acceso y uso facil. A continuacion, se presenta imagenes de

coémo va a ser la pagina Renty. Su prototipo y un logo adicional que representa a la empresa.
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Figura: 2 Imagen logotipo plataforma Renty.

%y

Los precios de los alquileres serdn determinados por el mercado, mediante oferta y

Precio

demanda. Es decir, los propietarios de los articulos que deseen publicar podran determinar
qué precio cobrar por dicho alquiler, tomando en cuenta el uso de la plataforma como puente
de informacion directa y ubicando precios accesibles acorde al articulo de alquiler que el
cliente esté interesado.

Considerando que existe distintas categorias de articulos Renty aplicard una tabla de
comisiones por el tipo de articulo, misma que seré aplicada solo sobre el valor total del precio

de alquiler pactado entre los relacionados.
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La Plataforma Renty no solo se inclina al proceso de propietarios que ofrecen un bien
para favorecer la necesidad de otro, otros de los objetivos de la Plataforma de Renty es crear
beneficios en comun dentro los requerimientos de una sociedad que requiere servicios o
productos de segunda mano pero de calidad a bajo coste, con la predisposicion de ampliar
una economia colaborativa que de poco va incrementando, dando lugar a la prestacion de un
servicio no solo por recibir un beneficio econémico, sino también fortalecer una alternativa
de entregar un servicio y recibir otro servicio, (servicio x servicio), ganando con esta opcion
ahorro por parte del que recibe el bien o servicio, se optimiza los bienes de consumo usados,
se promociona mas bienes y servicios y sobre todo se encuentra una posibilidad de emprender

en momentos dificiles fomentando la confianza entre el facilitador del bien y el usuario.

Distribucién

El sistema de distribucion y todas las transacciones comerciales y operativas se
realizarian de forma digital utilizando la plataforma. El proceso de entrega se realizara de
acuerdo a la disposicion del propietario y disponibilidad del cliente que puede ser personal, 0
por envio de Courier en caso de pertenecer el cliente a una provincia distinta a la del
propietario.

Esta medida se tomara al inicio de la creacion de la plataforma Renty, al haber un
aumento en la demanda por la adquisicion en el alquiler de articulos, se tendra previsto una
logistica de uso de transporte para rutear, dependiendo la demanda se establecera si es
pertinente adquirir transportes propios, alquilados o tercerizados, donde el encargado de esta
area analizard y establecera un horario de recogida y horario de entrega, incluso se detallara
un valor pactado por km, o por entrega.

Es de indicar que si la demanda de alquiler aumentara en un tiempo a corto plazo el

gerente encargado de esta area realizara los estudios logisticos y juridicos pertinentes, si el
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caso lo amerita en la contratacion de proveedores logisticos reconocidos o la adquisicion de
medios de transportes para la distribucion del servicio, es de suma importancia esta parte
porque el cliente a corto plazo empezaré a notar la calidad de servicio oportuno, seguro 'y
responsable que se le estd brindando con herramientas de Ultima tecnologia y al alcance de lo
que demanda para sus satisfaccion aumentando su confianza con la compafiia Renty.

Figura: 3 Imagen de flujo de servicio de la plataforma Renty usuario cliente.
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Botdn compartir redes sociales. Instagram, Facebook.

Caracteristicas del producto

Renty es una plataforma que se caracteriza por:

Promover el desarrollo de las relaciones de la comunidad, contribuyendo e integrando a sus
usuarios hacia una economia colaborativa.

Posee una pagina de facil manejo.

Ofrece Seguridad (aceptacion de términos y condiciones legales).

Rapidez en sus transacciones en linea.

Publicacion gratuita de articulos de alquiler.

Garantia a sus articulos.

Pagos sélo con tarjeta de crédito.
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Calificacion de usuarios
Comentarios sobre la calificacion del servicio para ambos usuarios, apareceran en

primer lugar, lo que comente lo usuarios que esten relacionados con aquellos usuarios
registrados en la plataforma y enlazados a los contactos de cada persona, asi cada uno pueda
visualizar en primera instancia lo que opina la persona gue ya conoce.
Ventajas para el cliente
e No compra, alquila, por tanto, genera un ahorro al no tener que adquirir el producto.
e Ingreso de dinero extra por alquiler de un bien de poco uso.
e Instancia de negociacion entre los dos usuarios para que se puedan poner de acuerdo
en las condiciones del alquiler. Y asi poder estar seguro que se tiene contacto directo
con la persona que va a tener alquilado el articulo.

Categoria a la que pertenece el producto. Segmento B, C+y C-

9.3.3. Proceso de produccion/ prestacion del servicio

Cliente
Usuario que alquila, y usuario que da en alquiler articulos de uso ocasional o poco

frecuente. Renty, se centra en facilitar la obtencion de ciertos articulos que no se los suele
usar todo el tiempo y que, a pesar de ello, se los necesita para actividades especificas. Esta
dirigido a hombres y mujeres de 18 a 65 afios que son activos econémicamente y que usan
tarjeta de crédito y que tienen una posicién econémica B.C+C-, y que a través de la
plataforma encuentren el producto que estén buscando para asi satisfacer sus necesidades con
la seguridad de que el producto que estan dispuestos a seleccionar va a estar en buen estado y

operativo.

Sistema
e Ofrecemos una pagina web bien estructurada, de facil manejo desde su ingreso y

registro para que el usuario tenga una buena percepcion de nuestra plataforma y pueda

referirnos a otros usuarios, para que formen parte de Renty.
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e Al ingresar a nuestra pagina el usuario podra cargar en linea los nuevos productos a
ofertar.
e Confidencialidad de la Informacién de usuarios registrados en nuestra pagina.
Personas

1. Cargo: GERENTE GENERAL
Objetivo: El objetivo principal de la Gerencia General es encargarse de coordinar y
supervisar todas las actividades que la empresa deba de realizar en determinados periodos
de tiempo, con la finalidad de llevar un seguimiento al cumplimiento de las metas
propuestas, asegurando que todo se realice de manera eficiente, organizada, segura y
rentable.

2.Cargo: COMMUNITY MANAGER
Objetivo: Organizar los estudios de mercado, publicidad por redes sociales, creacion de
contenido y servicio post-transaccion de los productos alquilados. Ademas de organizar
informacidn y trabajar en la planificacion estratégica a corto, mediano y largo plazo.

3.Cargo: ASISTENTE ADMINISTRATIVO
Objetivo: Realizar actividades administrativas de archivo, control y elaboracion de
correspondencia, digitar y registrar las actividades de las operaciones de la empresa y
verificarlas, elaborar némina y liquidacion de seguridad social.

4.Cargo: ASISTENTE FULL - STACK
Objetivo: Realizar actividades de control y desarrollo front-end (cliente) y todos procesos

que se involucran en el back-end (servidor) de la aplicacion y software de la empresa.

Estrategia de servicio
e Usuario que alquila: Son importantes para que la plataforma tengo una oferta

completa para los visitantes a Renty. Estos usuarios tendran las condiciones

necesarias dentro del modelo de negocio para que sea atractivo subir productos en
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alquiler. Tendremos comisiones de acuerdo a categoria de productos, y también

existiran planes de fidelizacion para ellos, asi mientras mas publiquen y alquilen

tendrdn menor comision

e Tarifa de transporte: ayudar a los usuarios con la movilizacion es vital para generar
menos restricciones al momento de alquilar, o dar en renta un producto. Muchos
usuarios estaran dispuestos a colocar items en la plataforma, pero al momento de
ejecutar la transaccion tendrian que lidiar con la logistica ellos solos, por tanto, Renty
ayudara con esta parte del negocio, que resulta compleja a veces, y quita tiempo

e Control de seguridad: En la plataforma tendremos retos como verificar que los
productos que se alquilen ahi son del duefio, por tano tendremos declaraciones
firmadas de que los productos no son robados. También tendremos que intermediar
entre posibles problemas entre usuarios, por tanto, deben existir Disclamers para
ambos usuarios para poner las reglas claras del juego. De la misma forma se debera
verificar a los usuarios por su identidad, sobre todo a los usuarios que promociona
articulos.

Pago s6lo con tarjeta de crédito del usuario y garantia cargada en la misma, si el
acuerdo entre las partes usuario-cliente es econdémica. Obligatorio la aceptacién de términos y
condiciones, como respaldo ante cualquier eventualidad con los bienes.

Los productos que estén registrados en la pagina seran de calidad, de esta manera
aseguramos que el mismo estara en buenas condiciones. Contamos con un programa de
fidelizacion de usuarios, con descuentos en los proximos alquileres.

Los usuarios tendrén acceso a calificacion del servicio de Renty, lo cual nos permitira

ir midiendo el servicio y la satisfaccion del cliente.
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Disponemos de recomendaciones de usuarios relacionados a tus contactos, que
apareceran en la pagina de Renty, para que de esta forma el nuevo usuario que ingrese pueda
leerlos y sentirse familiarizado y seguro de usar la pagina.

La esencia de la diferenciacion es hacer que el servicio sea percibido por parte de los
clientes como UNICO, la diferenciacion busca la fidelizacion del cliente a través de generar
una serie de atributos en el servicio, servicios adicionales que bien podrian sefialarse como
atributos.

Como indica Cesar mora en un articulo de una revista brasilera que destaca la calidad
de servicio que se genera al cliente “La complejidad de factores que definen y relacionan la
calidad del servicio y la satisfaccion del consumidor ha servido de base para el desarrollo de
modelos multidimensionales que permiten evaluar esta relacion” (Mora Contreras, Cesar
Enrique, 2011). Como notamos la continuidad de la compafiia no solo depende de las buenas
gestiones de los diferentes departamentos que existen, sino en la satisfaccion del consumidor
final su aprobacion o rechazo hacia nuestro servicio o producto que le ofrecemos.

En nuestro modelo de negocio definimos un Gnico triangulo de servicio para los dos
tipos de usuarios, este servicio esta orientado a dos tipos de usuarios, uno que corresponde a
persona que indica su predisposicion a colocar en alquiler sus bienes a través de internet, y el
otro el usuario quien es una persona que esta dispuesto a alquilar bienes a través de internet.

Figura: 4 Imagen de triangulo de proceso de servicio Renty-usuario-cliente.
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SE GENERA UNA VENTANA DE
CALIFICACION DE RENTY PARAEL
USUARIO NUEVO
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;S Y

e Vista la pagina www.renty.ec, si ya eres usuario hacer click en ingresar sino hacer

click en crear cuenta, Llenar campos obligatorios de registro de usuario (nombres,


http://www.renty.ec/
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cedula de identidad, direccion domiciliaria, nmero de teléfonos y correo electrénico)
después debe subir la documentacién solicitada (foto de la cedula o del pasaporte y
planilla de servicios basicos), enviar ubicacion en tiempo real.

e Marca Check box y asi acepta clausulas de términos y condiciones, de ahi se genera
un codigo de activacion de usuario de 4 digitos que es recibido mediante SMS al
movil que fue registrado con el codigo de activacién de usuario, luego debe activar su
cddigo de usuario desde su mail registrado.

e Ingresar al link para activar el cédigo, finamente recibe un mensaje via SMS

confirmando la activacion de su cddigo de usuario y Bienvenido a RENTY.

Usuario Renty
e Vista la pagina www.renty.ec, como ya eres usuario registrado hacer click en ingresar,

luego digitar nombre del usuario, digitar codigo del usuario, vuelve hacer click en
ingresar y finalmente bienvenido a RENTY.
Puntos claves del Flujograma 1

e 61 por ciento de los usuarios catalogo como importante la seguridad

e Si es por celular ubicacion en tiempo real

e Sies por computadora (Google Map)

e Prototipo de como serd nuestra pagina (empaética, sencilla de usar, a un solo Crick).
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Figura: 6 Flujograma de procesos de servicios.

INGRESAR
WWW.RENTY.EC

re ty
o™

INGRESAR USUARIO Y

HACER INICIO DE SECION CONTRASENA

¢ESTA REGISTRADO? — SI
HACER PROCESO DE L[ .. Qué desea J DESEG OFRECER

REGISTRO C hacer?

BUSQUEDA .
PUBLICACION

DE 4
ARTICULO DE ARTICULOS
INGRESAR A LA SECCION DE INGRESAR A LA SECCION DE
BUSQUEDA / CATEGORIA Y INGRESO DE PRODUCTO /
SELECCIONO CATEGORIA.
APARECERAN DIFERENTES FOTOS SUBIR FOTOS DEL PRODUCTO
DEI PRODUCTO
INGRESAR VALOR DEL BIEN Y CARACTERISTICAS
RESERVAR EL PRODUCTO (DESCRIPCION, PESO. ESTADO)
INGRESAR A CALENDARIO PARA VALIDAR DISPONIBILIDAD (CUADROS INGRESAR MANUAL DE USO DEL
AZULES), NO DISPONIBLE (CUADROS ROJOS) ARTICULO
SELECCIONAR DIAS INGRESAR VALOR DE LA RENTA
(DESDE - HASTA) DIARIA
VALIDAR COSTO TOTAL DEL INGRESAR A CALENDARIO Y
ALQUILER A PAGAR ESCOGER DISPONIBILIDAD.
APARECERA COSTO DE DELIVERY VALIDACION Y SUBIR PUBLICACION
» ANTES DE CERRAR SESION SE GENERA
¢ACEPTA VALORES? UNA VENTANA DE CALIFICACION DE

RENTY PARA EL USUARIO OFERENTE

P < N> s gam
o >

Termina
e NO s\
PROCESO DE PAGO
LISTADO DE FEEDBACK TERMINA PROCESO

-

INGRESAR DATOS DE SU T/C

-

EJECUTAR EL PAGO

-

SE REGISTRA EL ALQUILER

-

SE DESPLIEGA ORDEN DE TRABAJO

-

NOTIFICACION DE RENTY AL PROEEVEDOR
LOGISTICO CORRESPONDIENTE

ANTES DE CERRAR SESION SE GENERA “'
UNA VENTANA DE CALIFICACION DE i
RENTY PARA EL USUARIO RECIBEN CONFIRMACION RENTY, ACEPTANDO LA
ACEPTANTE - OPERACION VIA SMS Y ELECTRONICA, PARA AMBOS
USUAROS.

Esta registrado hacer inicio de sesion, si no estas registrado hacer proceso de registro.



66

Proceso de Servicio (Busqueda de Articulos) o Deseo alquilar
Ingresar a la pagina Renty.ec, como ya eres usuario registrado, hacer click en inicio de

sesion, hacer click en busqueda de articulos, Ingresar a la seccion de busqueda y categorias.
Se visualiza los productos con fotos, escoge el producto buscado o necesitado. Ingresar al
calendario y validar los dias disponibles y los dias que necesita el producto, escoger los dias
que se encuentran disponibles en cuadros azules, los no disponibles esta en cuadros rojos.
Seleccionar dias desde que fecha y hasta que fecha. Dar click en validar el costo del alquiler a
pagar. Validar el costo del delivery, si no se acepta los valores presentados se termina el
proceso, si estd de acuerdo y acepta las condiciones empieza el proceso de pago.
Proceso de Servicio (Publicacion de Articulo) o Deseo Ofrecer

Ingresar a la pagina Renty.ec, como ya eres usuario registrado, hacer click en inicio
de sesion, hacer click e Ingresar a publicacién de articulos, Ingresar a la seccion de blusqueda
y categorias, Subir foto del producto a ofrecer, Ingresar valor del producto, sus
caracteristicas, descripcion, peso y estado asi como también el manual de uso, Ingresar valor
del alquiler diario, hacer click en calendario y validar los dias disponibles, hacer click en

validacion de informacion registrada, y por ultimo hacer click en subir Publicacion.

Aceptacion de valores y proceso de pago

Una vez que se ha aceptado las condiciones y el costo del articulo buscado con el
servicio de delivery incluido, hacer click en proceso de pago, Ingresar datos de la Tarjeta de
Cerdito, de ahi hacer click en ejecutar pago, Se registra el alquiler y Se despliega orden de
trabajo, finalmente se recibe Confirmacion Renty via SMS y Via electronica para ambos
usuarios. Si no acepta las condiciones se termina el proceso y se abre una ventana de
Feedback, del porgque no desea continuar con la transaccion. Y especifica el motivo de no
continuar con el proceso.

Puntos clave del Flujograma 2



e Comunicacidn entre usuarios para poder negociar, pero después de haber pagado
e Todo usuario puede visualizar la pagina y ver precios, pero para poder realizar
transacciones debe obligatoriamente estar registrado.

Figura: 7 Flujograma de proceso de logistica.
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SE GENERA UN LINK DE CALIFICACION (ViA MAIL)
DE CALIDAD DE SERVICIO DE RENTY PARA
AMBOS USUARIOS .

]

ESTA CALIFICACION SE SUBIRA AL PERFIL DE
CADA USUARIO, SIENDO CINCO LA MAXIMA
CALIFICACION.

Proceso de logistica (Retiro de Producto)
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Renty coordina Retiro o devolucién del producto, si la opcion es retiro de producto,
los pasos a seguir son, validar fecha de retiro, validar hora de retiro, validar direccion de
donde se debe retirar el producto, se procede a entregar el producto al usuario que pago por el
alquiler del mismo. Se firma acta de entrega y recepcion del producto.

Una vez finalizado el proceso nosotros entramos en un flujo de logistica con nuestro
proveedor de carros/camionetas, a realizar la entrega de acuerdo al cronograma logistico
ejecutado por el usuario.

Para este proceso el departamento de logistica de transporte se encargara del retiro y
entrega del bien, ya con los datos y horarios proporcionados en la plataforma de parte del
usuario y cliente llegara un aviso de transaccion al departamento de logistica y procederan
inmediatamente a confirmar al usuario por email 0 SMS su transaccion recibida y comenzara
la coordinacion de retiro-entrega del bien.

Terminado el proceso de entrega, se genera un Link de calificacion (Via email) de
calidad del servicio Renty para ambos usuarios La calificacion obtenida se sube al perfil de

cada usuario siendo 5 la maxima valoracion

Proceso de logistica (Devolucion del producto)

Renty coordina Retiro o devolucién del producto, si la opcion es devolucion del
producto, los pasos a seguir son, validar fecha de devolucion, validar hora de devolucion,
validar direccion de donde se esta devolviendo el producto, se procede a devolver el producto
a su propietario, Se firma acta de entrega y recepcion del producto. Terminado el proceso de
entrega, se genera un Link de calificacion (Via mail) de calidad del servicio Renty para
ambos usuarios

La calificacidn obtenida se sube al perfil de cada usuario siendo 5 la méxima valoracion.
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Punto clave flujograma 3

e Con el proveedor de transporte de logistica por ejemplo (urbano) o cualquier otro
proveedor disponible en contrato, se tienen alianzas estratégicas para que
dependiendo las rutas se optimice el tiempo de entrega y retiro en base a una
planificacion adecuada, que garantice la entrega y el retiro del bien sin retraso y con

prontitud.

9.3.4. Determinacion de la capacidad productiva

En este apartado hay que tener claro la definicion de la misma donde se indica que
“La capacidad productiva (CP) de cada empresa, sea que ofrezca bienes tangibles o
intangibles, es un factor esencial de su organizacion operativa, para poder fortalecer su
funcionalidad, calidad, cantidad y oportunidad exigidas por los clientes” (Cajigas, Ramirez,
& Ramirez, 2019). Como se nota en el parrafo la sostenibilidad productiva es un factor
importante para el crecimiento de la empresa a mediano o largo plazo.

La capacidad productiva de la compafiia Renty se detalla en la figura 12, esta
estimulada de acuerdo a los resultados de encuestas realizadas a usuarios al azar, que
disponen de ofertar un bien y de alquilar un bien para un uso momentaneo, en la figura se
puede observar el avance de la demanda por afio y la adquisicion de un bien sin comprarlo,
donde se puede observar la cantidad de suscritores, datos de utilizacion del servicio Renty
con una rentabilidad en transacciones a favor de $ 43.000,00 que sube un proporcional cada
afio un 10%. Con la ganancia neta al final.

Ademas de ofrecer un entorno variado, seguro y fiable RENTY se asegura que todos
sus articulos lleguen en el tiempo pactado a los solicitantes, para esto la plataforma cuenta
con un sistema de reserva o booking de los articulos.

Este sistema de reserva fija la fecha en la cual se requiere alquilar el articulo

seleccionado (puede ser por horas, dias, depende del oferente) y con las entregas
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programadas con 24 horas de anticipacion se realizan las rutas del dia, gestién de asignacion
de modo de entrega (transporte) y ruteo utilizando GPS en los transportes, que el usuario
ofertante y demandante pueden seguir por cualquier medio electronicos la trayectoria del
pedido y el tiempo de llegada del transportista.

Renty cuenta con un sistema de deliverys con alianzas estratégicas con los diferentes
proveedores de logistica como son las compafiias estilo Urbano (como nuestra primera
opcion) Globo, Picker, (para articulos pequefios) y etc., o también de distribucion (tipo
Servientrega, Globandina, etc.) ya afianzadas en el mercado local.

El 100 por ciento de las entregas son realizadas mediante el servicio de delivery, estas
estimaciones son para el primer afio de operaciones. A pesar de que la estructura operativa
esta contemplada para cierto crecimiento a partir de los primeros meses de funcionamiento,
se procura también reforzar la plataforma para el facil acceso a los clientes y puedan
aumentar sus ofertas de productos brindando la seguridad, privacidad y confianza a cada uno
de ellos mediante el uso de la plataforma.

De esta manera se asegura de poder cumplir con su promesa de servicio (las entregas
reservadas con 24 horas de anticipacion) y poder manejar “picos” de entregas de darse el
caso. Se considera cumplir con todas las expectativas que exigen los clientes al recibir un
servicio de calidad y confiable, donde puedan exponer al mundo virtual productos que
consideren que seran Utiles a otras personas sin necesidad de comprarlos, que solo lo
requieren para uso momentaneo.

En este punto es muy importante la capacidad productiva del personal, porque
depende de la aceptacion del cliente y esto requiere de capacitacion de este personal, de nada
sirve tener una plataforma excelente, de facil manejo y acceso, si la capacidad productiva no
es eficiente, no soluciona, retrasa y sobre todo no encuentra alternativas que favorezcan el

vinculo cliente-usuario-plataforma.
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En el siguiente cuadro se muestra la proyeccién de pedidos a atender mediante la
plataforma en los primeros meses de operaciones los cuales RENTY atenderé con las
unidades tercerizadas. Con este esquema logistico, soportado por la plataforma digital;
RENTY puede sostener su operacion proyectada para los 5 primeros afios (se estima un
crecimiento anual de transacciones del 10%). Se estima atender en el primer afio + de 40.000
transacciones y al final del afio cinco haber atendido en total unos 60.000 pedidos 0 més.

Dicho esto, la ganancia por delivery es de 1 dolar lo que implica 0.50 centavos de
entrega del producto y 0.50 de devolucién del producto.

Es de suma importancia resaltar que como ya se ha explicado en el anterior parrafo la
decision final de la empresa fue no tener carros propios para el delivery como fue en primera
instancia la idea, pero después de analizar la serie de gastos que implicaba tener una
camioneta o dos se decidid por la opcién de tercializar el delivery.

No obstante, se debe recalcar que Renty por medio de su personal, llevara el
seguimiento y el control para que los pedidos lleguen a tiempo y los usuarios segun lo

solicitado.



Figura: 8 Imagen de tabla pronostico de ventas.

DEMANDA 43.004,00 COMPETENCIA 1
Ano1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Afho 5

Transacciones 43.004,00 47.304,40 52.034,84 57.238,32 62.962,16
Transporte 43.004,00 47.304,40 52.034,84 57.238,32 62.962,16
Suscriptores 300,00 330,00 363,00 399,30 439,23
Publicidad 120,00 132,00 145,20 159,72 175,69
Ingreso por Comision S 129.012,00 | $ 141.913,20( $ 156.104,52 | $ 171.714,97 | $ 188.886,47
Ingreso por Transporte S 43.004,00 [ $ 47.304,40 [ S 52.034,84|$ 57.238,32|$ 62.962,16
Ingreso por suscripcion S 9.000,00 | $ 9.900,00 | $ 10.890,00| $ 11.979,00| $ 13.176,90
Ingreso por publicidad S 14.400,00 | $ 15.840,00 | $ 17.424,00 | $ 19.166,40 | $ 21.083,04
Ingreso totales 195.416,00 214.957,60 236.453,36 260.098,70 286.108,57
Costo Variable A S 4.730,44‘ S 5.203,48 S 5.723,83 $ 6.296,22 $ 6.925,84 S
Comision TC S 879372 S 9.673,09 S 10.640,40 $ 11.704,44 S 12.874,89
Costo Fijo A S 37.149,12‘ S 45.306,58 $ 47.571,90 $ 49.950,50 S 52.448,03
Costo Total S 50.673,28 $ 60.183,15 $ 63.936,14 $ 67.951,16 $ 72.248,75
Margen Bruto 144.742,72 154.774,45 172.517,22 192.147,54 213.859,82
Gasto Fijo 1 59.702,48" 65.672,73 72.240,00 79.464,00 87.410,40
Gastos Ventas 38.761,84‘ 42.638,02 46.901,83 51.592,01 56.751,21
Margen Neto 46.278,40 46.463,70 53.375,39 61.091,53 69.698,21

9.3.5. Ubicacion del Proyecto

Modo de trabajo

Motivos por lo cual hemos se ha optado por el teletrabajo:
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3.583,67

1.193.034,22

28.879,81

314.992,48

364.489,61

Adaptandonos a esta nueva vida por efectos de la pandemia asumiendo un entorno de

seguridad y bienestar emocional, mayor flexibilidad de horarios, y adaptacién del horario de

trabajo en funcién de las propias necesidades personales. Es una opcion eficiente que bajo

lineamientos claros y controles definidos logra optimizar costos de estructura que para este

emprendimiento es necesario, si la informacion que se coloque en la pagina en cuanto al

acceso y solucion de problemas es la correcta, exhaustiva, y directa es suficiente para generar

seguridad.

Esta tendencia que en estos dias promueve la seguridad sanitaria esta en crecimiento

tanto como la comunidad digital que la elige.
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Solo para efecto de registro de oficinas, estamos ubicados en Bosques de la Costa
(domicilio del Gerente General).

Figura: 9 Ubicacion del Proyecto
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9.3.6. Disefio arquitectonico

Se puede visualizar como estan enlazados desde el Data center base, pasando por los
servidores, haciendo conexion con el firewall, que a su vez genera fibras para que haya
conexion con los diferentes equipos electronicos que el usuario posea y sea de facil conexion
y con una agilidad y velocidad optima, y asi lograr que la experiencia de los usuarios sea

realmente providencial.
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Figura: 10 Imagen de disefio arquitectonico de aplicaciones e infraestructura de sistema.
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Figura: 11 Imagen de la arquitectura de software Renty.
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Dentro de los sistemas que utilizaremos tenemos:
o Jira

Es una herramienta en linea para la administracion de tareas de un proyecto, el seguimiento
de errores e incidencias y para la gestion operativa de proyectos

e SQL:
Es un lenguaje de dominio especifico utilizado en programacion, disefiado para administrar, y
recuperar informacion de sistemas de gestion de bases de datos relacionales

e Visual Basic:


https://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_de_seguimiento_de_errores
https://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_de_seguimiento_de_errores
https://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_de_seguimiento_de_incidentes
https://es.wikipedia.org/wiki/Gesti%C3%B3n_de_proyectos
https://es.wikipedia.org/wiki/Lenguaje_de_dominio_espec%C3%ADfico
https://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_de_gesti%C3%B3n_de_bases_de_datos_relacionales

76

Es un lenguaje de programacion dirigido por eventos, este lenguaje de programacion es un
dialecto de BASIC, con importantes agregados. Su primera version fue presentada en 1991,
con la intencidn de simplificar la programacion utilizando un ambiente de desarrollo.

e Office 365:

Es una herramienta que permite crear, acceder y compartir documentos de Word,
Excel, OneNote y PowerPoint en tiempo real. Ademas, se puede acceder desde cualquier
dispositivo que tenga acceso a Internet y OneDrive.

e VPN:

Se trata de las siglas de Virtual Private Network. Traducido al espafiol, red privada
virtual. Estas VPN se utilizaron en un principio para conectar sucursales, oficinas o usuarios a
una misma red con las mismas politicas de seguridad, privacidad y demas.

e Support:

Es un sistema informatico utilizado para servir de apoyo, mas que automatizar, el
proceso de toma de decisiones. La decision es una eleccidn entre alternativas basadas en
estimaciones de los valores de esas alternativas. El apoyo a una decision significa ayudar a
las personas que trabajan solas o en grupo a reunir inteligencia, generar alternativas y tomar
decisiones

e ERP:

Es un sistema de planificacion de recursos empresariales. Estos programas se hacen
cargo de distintas operaciones internas de una empresa, desde produccion a distribucion o
incluso recursos humanos. Ademas, los ERP ofrecen integracion con Business Intelligence,
permitiendo realizar informes sobre el estado de su empresa directamente con los datos del
sistema ERP. Esto ofrece un nivel de conocimiento detallado y actualizado del estado de la
empresa que resulta indispensable a la hora de analizar y mejorar procesos internos como el

marketing y ventas, la organizacion u otros aspectos clave de una compafia. (Tic.Portal,


https://es.wikipedia.org/wiki/Lenguaje_de_programaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Programaci%C3%B3n_dirigida_por_eventos
https://es.wikipedia.org/wiki/BASIC
https://es.wikipedia.org/wiki/1991
https://es.wikipedia.org/wiki/Entorno_de_desarrollo_integrado
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2020). Se plantea un modelo de trabajo y los sistemas con los cuales se realiza la gestién

operativa para el giro del negocio.

9.3.7. Costos
Como se puede ver en la tabla a continuacién la empresa Renty tiene bien fijados sus

costos fijos y variables y sus porcentajes, asi como un tarifario que se detalla de la siguiente
manera en un tarifario de Precio por Comisién, $3,00, Precio por transporte $1,00, Precio por
Suscripcion, $30,00, Precio por publicidad $120,00, Precio promedio total $154,00.

El mayor peso de la estructura de costos estara entre los costos fijos y los gastos fijos
mensuales, que por su naturaleza generaran egresos todos los meses sin importar la cantidad
de transacciones que tuviese la plataforma, por eso la importancia de alcanzar el punto de
equilibrio.

En estos costos fijos que asumira la empresa Renty esta primero el sueldo del técnico
full Stack, encargado de manejar los aspectos relacionados con la creacion y el
mantenimiento de la aplicacion web con la que funcionara Renty es la primera presentacion
visual al cliente, luego se contara con el servicio de los servidores Azure que es considerado
uno de los servidores que brinda mayor seguridad y privacidad de trabajos en la nube de
Microsoft, otro punto muy importante para la plataforma Renty que es la seguridad,
confianza y privacidad de sus clientes sera la adquisicion de sistemas de seguridad
informatica, otro punto esté la contratacion de servicios de conectividad para la plataforma
muy indispensable y necesaria, ya que Renty es una empresa que se maneja por medio del
internet y por ultimo esté el respaldo de la plataforma (Backup), este proceso sera muy
importante porque permitird reducir la amplia informacion que cuente la plataforma Renty en
caso de falla o perdida que se originen en el sitio y que servira para acelerar el proceso de

recuperacion general.
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En el cuadro adjunto se detalla el costo respectivo de cada uno de los servicios fijos

gue contara Renty por cada afio que dure el proyecto.

Tabla 1 estructura de costos variables unitarios.

COSTO VARIABLE UNITARIO COSTO FIJO ANUAL
Comision x No. transacciones S 0,11 MO DIRECTA 19.149,15
Comision T/C 4,5% MO INDIRECTA 0,00
COSTO DIRECTO 12.000,00]
TOTAL COSTO VARIABLE TOTAL COSTO FIJO 31.149,12
Tabla 2 costos directos fijos y anual.
COSTOS FIJOS
MOD - Sueldo de Técnico Full Stack $ 19.149,12
Servidores Azure para la plataforma $ 7.200,00
Seguridad Informética $ 2.400,00
Conectividad Plataforma $ 1.800,00
Respaldo de Plataforma $ 600,00
TOTAL $ 31.149,12
Tabla 3 costos fijos mensuales.
Costos Fijos Mensuales Valores Mensuales
MOD - Sueldo de Técnico Full Stack $1,595
Servidores Azure para la plataforma $600
Seguridad Informatica $200
Conectividad Plataforma $150
Respaldos Plataforma $50
Total $2,595

En el adjunto anterior se detallo los costos fijos y mensuales de la empresa , en este

caso hacemos referencia de los gastos fijos de la empresa Renty, contaremos con el sueldo

del personal Administrativo, se requiere de este personal para la organizacion, planificacion y

demaés funciones primordiales para la empresa, el siguiente son los servicios contables

tercerizados donde se obtendra el 100% de la informacion contable de la empresa que

permitira establecer la rentabilidad a corto o largo plazo, continuamos con la prestacion de

servicios legales tercerizados, que seran para el asesoramiento de contratos de trabajo para el

personal de la empresa, contrato de servicios tercerizados, servicios legales y otros de este
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ambito, luego tendremos los seguros en este caso de bienes en caso de algin robo o un
accidente mayor como incendios, para cubrir esta perdidas en caso que se suscitaren, sin dejar
atras los suministro que pueden ser de oficina o limpieza segun el requerimiento de esas
areas, el servicio de mantenimiento de equipos, es muy indispensable contar con equipos en
buen estado y su mantenimiento preventivo es esencial y asi evitar gastos innecesarios a corto
plazo por adquisicion de equipos nuevos, la implementacién del programa RSE sera el valor
agregado para la empresa Renty, esta sera la que garantice la buena elaboracion de un Plan de
Responsabilidad Social Corporativa para permitir a la organizacion avanzar en la integracion
de las preocupaciones sociales y medioambientales en su forma de operacionalidad y por
ultimo las capacitaciones esta permitira tener un personal bien entrenado y profesionalizado,
que den soluciones inmediatas a los clientes cuando lo requieran y sobre todo brindando un
servicio e calidez y calidad personal. En la siguiente tabla se muestra el costo de los gastos
fijos de la empresa Renty.

Tabla 4 gastos fijos y mensuales de la empresa Renty.

SUELDOS DE EMPLEADOS MENSUAL

EMPLEADOS SUELDOS BASE
DIRECTOS

0s -

ASISTENTE FULL STACK 158 1.200,00
INDIRECTOS
ADMINISTRATIVOS
GERENTE 1% 1.500,00
ASISTENTE 1S 800,00
VENTAS
COMMUNITY MANAGER 13 900,00




Tabla 5 Gastos fijos mensuales sueldo, suministro y mantenimiento de equipo.

Gastos Fijos Mensuales Valores Mensuales
Sueldo personal
Adminisptrativo $3,125
Servicios contables
tercerizados $850
Servicios Legales
tercerizadosg $200
Seguros $40
Suministros $20
Mantenimiento de equipos $40
Programa de RSE $200
Capacitaciones $500
Total $4,975
Detalle del plan de inversion inicial
Tabla 6 tabla del plan de inversion inicial de la Plataforma Renty.
PLAN DE INVERSIONES FACTOR CAJA

ACTIVOS FIJOS DIAS DE COBRO

TERRENO $ - DIAS DE PAGO

OBRAS CIVILES $ - DIAS DE INVENTARIO

MUEBLES Y ENSERES $ -

CELULARES $ 2.000,00

EQUIPOS DE COMPUTACION $ 4.000,00

TOTAL, ACTIVOS FIJOS $ 6.000,00

ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION $ 800,00

ESTUDIOS $ 1.000,00

| +D

REGISTRO DE MARCA $ 500,00

DESARROLLO PAGINA WEB/APP $  15.000,00

HOSTING/DOMINIO $ 200,00

PATENTES Y LICENCIAS $ 500,00

GASTOS FINANCIEROS PREOPERATIVOS | $ 2.958,43

TOTAL, ACTIVO DIFERIDO $  20.958,43

CAPITAL DE TRABAJO

FACTOR CAJA 2| DIAS

CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO

MATERIALES DIRECTOS -
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9.4 Gerencia: Estudio Administrativo y de Responsabilidad Social Empresarial
9.4.1. Planeacion Estratégica y del Recurso Humano
9.4.1.1  Definicion de Mision, Vision y Valores.

Mision.

Buscamos generar nuevos habitos de consumo colaborativo acercando a las personas de
una comunidad con necesidad de alquilar articulos de uso ocasional y poco frecuente,
mediante una promocion digital en donde se unira “a quien los posee con quienes los necesita
y no estan dispuestos a comprarlos”, destacandonos por brindar este servicio con seguridad y
eficiencia en cada transaccion.

Desagregacion de las Variables de la Mision.

Ser reconocidos por décadas como los responsables de generar nuevos habitos de consumo
colaborativo entre nuestra comunidad mientras potencian sus ingresos pasivos y maximizan

sus ahorros en un entorno digital confiable e innovador.

DESAGREGACION DE VARIABLES

RESPONSABILIDAD CONSUMO COLABORATIVO

DESAGREGACION DE

LA MISION POTENCIAR INGRESOS MAXIMIZAR AHORRO

CONFIANZA INNOVACION

llustracién 1. Desagregacion de la Mision
Elaboracién propia

Mision.
Llegar a ser la aplicacion responsable de generar un nuevo habito de consumo
colaborativo entre la comunidad, mientras potencian sus ingresos pasivos y

maximizan sus ahorros en un entorno digital confiable e innovador.

Valores.
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Integridad.

Cada una de las actividades seran basadas en la honestidad, veracidad y
franqueza. Se realizara una evaluacion periddica de los usuarios, ademas de crear
politicas que ayuden en la transparencia de las transacciones.

Se tratara todas las personas con quienes trabajamos (proveedores y
colaboradores) con respeto, profesionalismo y dignidad.

Confianza.

Este valor se lo toma como parte de la estrategia ya que realizar transacciones
por internet es percibido como poco confiable. Si se establecen parametros
adecuados para realizar un buen trabajo los usuarios podran tener la certeza de que
serdn acompafiados en todos los momentos de la transaccién.

Servicio al Cliente.

Es necesario preocuparse en comprender las necesidades de los clientes. Es
indispensable pensar desde su punto de vista y cumplir con sus expectativas,
ademas de solucionar posibles fugas de informacion, cuellos de botella, etc. que

garanticen la experiencia del usuario.

Compromiso.

Se debe asumir con profesionalismo todas las funciones, actividades y cometidos
necesarios para alcanzar la misién propuesta de Renty. Ser comprometidos es ser
consecuentes con lo que se promete al unirse al equipo de colaboradores, cumpliendo y
llevando a cabo todo aquello que se ha acordado inicialmente.

Propuesta de Valor.

Renty, es una plataforma que se centra en satisfacer las necesidades de la comunidad

mediante la promocién digital de articulos de uso ocasional o poco frecuentes, uniendo a
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quien lo posee y a quien lo necesita fomentando una cultura de consumo colaborativo,
ofreciendo en sus transacciones rapidez y seguridad.

9.4.1.2 Organigrama de la Organizacion.

El organigrama tiene como objetivo presentar, de forma clara, objetiva y directa, la
estructura jerarquica de la empresa. Desde el Gerente hasta llegar al resto de los
colaboradores, todos los cargos y funciones deben de ser definidos ya que esto ayuda a la
division interna, pero también contribuye a agilizar procesos y reducir barreras entre la

empresa y agentes externos, como proveedores y socios. (Destino: Negocio, 2015)

GERENTE
COMMUNITY ASISTENTE ASISTENTE
MANAGER ADMINISTRATIVA FULL - STACK

N N\

llustracién 2. Estructura Organizacional: Organigrama
Elaboracién propia

9.4.2 Necesidades de Recursos Humanos
9.4.2.1 Analisis y Disefios de Puestos del Negocio
Perfil de Cargos.
10. Cargo: GERENTE GENERAL

Objetivo: El objetivo principal de la Gerencia General es encargarse de coordinar
y supervisar todas las actividades que la empresa deba de realizar en determinados
periodos de tiempo, con la finalidad de llevar un seguimiento al cumplimiento de
las metas propuestas, asegurando que todo se realice de manera eficiente,
organizada, segura y rentable.

Reporta a: Accionistas
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Estudios: Ingenieria Comercial, Ingenieria en Administracion de Empresas.
Conocimientos adicionales: Computacion, Administracién, Finanzas,
Contabilidad, Comercializacion online y ventas.
Experiencia laboral: 3 afos en cargos similares.
Sistema de pago: Mensual, mediante rol de pago.

11. Cargo: COMMUNITY MANAGER
Objetivo: Organizar los estudios de mercado, publicidad por redes sociales,
creacion de contenido y servicio post-transaccion de los productos alquilados.
Ademas de organizar informacidn y trabajar en la planificacion estratégica a
corto, mediano y largo plazo.
Reporta a: Gerente de Marketing.
Estudios: Licenciatura en Marketing Digital, Marketing y Publicidad.
Conocimientos adicionales: Paquete de Office, Lectura de Indicadores, etc.
Experiencia laboral: 2 afios en puestos similares.
Sistema de pago: Mensual, mediante rol de pago.

12. Cargo: ASISTENTE ADMINISTRATIVO
Objetivo: Realizar actividades administrativas de archivo, control y elaboracion
de correspondencia, digitar y registrar las actividades de las operaciones de la
empresa y verificarlas, elaborar némina y liquidacion de seguridad social.
Reporta a: Gerente Administrativo.
Estudios: Ingeniera en Ciencias Empresariales, Ciencias administrativas.
Conocimientos adicionales: Contabilidad, Pago de sueldos, elaboracion de
nomina.
Experiencia laboral: 2 afos en puestos similares.

Sistema de pago: Mensual, mediante rol de pago.
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Cargo: ASISTENTE FULL - STACK
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Objetivo: Realizar actividades de control y desarrollo front-end (cliente) y todos

procesos que se involucran en el back-end (servidor) de la aplicacion y software

de la empresa.

Reporta a: Gerente Administrativo.

Estudios: Ingenieria en desarrollo, programacion.

Conocimientos adicionales: Grados, bootcamps.

Experiencia laboral: 3 afios en puestos similares.

Sistema de pago: Mensual, mediante rol de pago.

Principales Funciones.

Cargo: GERENCIA GENERAL

Habilidades:

Comunicacion
Creatividad

Iniciativa

Gestion de tiempo
Solucion de problemas
Capacidad de planificar
Capacidad de negociacion
Trabajo en equipo

Liderazgo

Funciones:

a. Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo

plazo.
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Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las
funciones y los cargos.

Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider dentro de ésta.
Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y
detectar las desviaciones o diferencias mediante indicadores trimestrales.
Coordinar con los encargados de las jefaturas las estrategias a implementar en
cada uno de los frentes del negocio.

Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo,
personal, contable entre otros con el objetivo de establecer estrategias.
Gestionar las actividades de la organizacion estableciendo tareas, objetivos y
prioridades para ser seguidos por las jefaturas a su cargo.

Establecer criterios especificos en relacion con la toma de decisiones y la
resolucion de conflictos, los cuales deberén de ser seguidos por los demas
colaboradores.

Desarrollar, implementar, coordinar, revisar, evaluar y mejorar los
procedimientos y politicas de la empresa, ademas de las actividades e
iniciativas.

Identificar problemas y deficiencias, asegurando que se tomen todas las
medidas necesarias para que se corrijan.

Monitorear los gastos y realizar un analisis de rentabilidad.

Supervisar la organizacién y coordinacion de eventos corporativos internos y

externos, incluyendo eventos promocionales.

Cargo: COMMUNITY MANAGER

Habilidades:

Buenas relaciones interpersonales
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e Creativo

e Excelentes habilidades de comunicacion (escritas y verbales)

e Organizado

e Capacidad de trabajar bajo presion y cumplir los plazos de entrega

e Capacidad de resolver problemas de usuarios

e Tacto, diplomacia, persistencia, confianza y una actitud persuasiva.

e Conocimiento en tecnologia, indispensables para la publicidad en redes

Funciones:

a. Desarrollar estrategias que procuren la satisfaccion de los usuarios.

b. Gestionar los canales de comunicacién atendiendo las particularidades del
publico objetivo.

c. Identificar a la competencia y a los mercados potenciales.

d. Monitorear las tendencias actuales para determinar si es necesario realizar
algun tipo de modificacidn a la aplicacion y su estructura.

e. Trabajar en conjunto con las distintas areas a los fines de desarrollar estrategias
capaces de atraer a nuevos clientes.

f. Desarrollar e implementar estrategias y campafas de Publicidad y Marketing a
corto y largo plazo, a los fines de impulsar el alcance de la marca.

g. Analizar las tendencias del mercado para evaluar la viabilidad y rentabilidad de
campafias nuevas o de las que se estén llevando a cabo.

h. Planificar y supervisar la puesta en marcha de las campafias y estrategias de
Marketing, estableciendo tanto los tiempos de gestion, como el presupuesto a
destinar.

i. Supervisar el uso de logos y demas activos de Marketing para garantizar su

consistencia con la identidad corporativa.
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j. Supervisar la creacion de contenido, disefios y la imagen final de la empresa en
las redes sociales y en el internet en general.
k. Remitir informes detallados sobre el comportamiento de los consumidores,
tendencias del mercado y requerimientos.
I. Elaborar informes mensuales, trimestrales y anuales referentes a las actividades
de Marketing y su impacto.
m. Desarrollar, implementar y hacer seguimiento de las estrategias de Marketing y
Publicidad.
Cargo: ASISTENTE ADMINISTRATIVO
Habilidades:
e Organizado
e Metoddico
e Trabajo en equipo
e Manejo de recursos
e Habilidades de comunicacion escrita y oral
e Ser una persona honesta, discreta e integra.
Funciones:
a. Atencion de llamadas
b. Realizar informes del progreso de los distintos proyectos y actividades.
c. Recepciony envio de documentacion solicitada.
d. Mantener al tanto de novedades de las demas areas para poder mantener la
relacion de trabajo en equipo.
e. Mantener al dia la documentacion de la oficina.
f. Manejo de Caja Chica.

g. La gestion de recursos tecnolégicos.
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h. Garantizar que todas las herramientas necesarias para el funcionamiento de la
empresa operen bien.
Cargo: ASISTENTE FULL - STACK
Habilidades:
e Organizado
e Trabajo en equipo
e Comunicacion
e Habilidades de desarrollo
e Creatividad
e Responsabilidad
e Experiencia en redes
Funciones:
a. Mantener y optimizar la aplicacion constantemente.
b. Manejar lenguajes y framekworks front end: HTML, JavaScript, AngularJS,
Bootstrap, NodelJS.
c. Manejo del servidor de la empresa.
d. Desarrollo de la arquitectura de la aplicacion.
e. Disefio de interfaces de usuario y elementos front-end.
f. Desarrollar aplicaciones back-end.
g. Asegurar optimizacién de aplicacion.
h. Asegurar la velocidad y la estabilidad de la aplicacién de RENTY.
9.4.2.2 Procedimientos de seleccidon de personal a implementar
Para poder realizar un reclutamiento exitoso es necesario una planeacidn rigurosa
para el mismo. De tener éxito la empresa se deberd incluir colaboradores que ayuden a

incrementar ingresos y aporten con experiencia al negocio.
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Las fases del reclutamiento de personal que se utilizara en la empresa seran:
Fase 1: Definicion de la necesidad
Solicitud de Reclutamiento: iniciado con la definicién de una necesidad, que se
formaliza cuando el responsable jerarquico implicado realiza una demanda de
reclutamiento.
Anélisis y descripcidn de cargos: en donde se plantea aquellos requisitos y aptitudes
minimas que deben de tener el futuro colaborador para poder llevar a cabo el
desempefio exitoso de las funciones.
Fase 2: Busqueda de candidatos
Blsqueda Externa: la bdsqueda se realizara por medio de fuentes de reclutamiento
externo, las que facilitaran la bdsqueda de personal, fuera de la organizacion, entre
ellas se pueden encontrar:

e Candidatos presentados por colaboradores de la empresa

e Contactos con universidades, escuelas, entidades estatales, directorios

e Contactos con otras empresas que actian en un mismo mercado, en términos de

cooperacion mutua

e Agencias de reclutamiento

e Paginas web y redes sociales (Chiavenato, 2016)
9.4.3 Compensaciones

9.4.3.1 Descripcion de las compensaciones del personal del negocio

El Cédigo del Trabajo describe todas aquellas compensaciones y condiciones
especificas para todos los colaboradores, las obligaciones de los empleadores, etc.

Los articulos mas relevantes referente a las compensaciones de los colaboradores se

encuentran:
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Art. 13.- Formas de remuneracion.- En los contratos a sueldo y a jornal la
remuneracion se pacta tomando como base, cierta unidad de tiempo. Contrato en
participacion es aquel en el que el trabajador tiene parte en las utilidades de los
negocios del empleador, como remuneracion de su trabajo. La remuneracién es mixta
cuando, ademas del sueldo o salario fijo, el trabajador participa en el producto del
negocio del empleador, en concepto de retribucion por su trabajo.

Art. 42, parrafo 31. Inscribir a los trabajadores en el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, desde el primer dia de labores, dando aviso de entrada dentro de
los primeros quince dias, y dar avisos de salida, de las modificaciones de sueldos y
salarios, de los accidentes de trabajo y de las enfermedades profesionales, y cumplir
con las demas obligaciones previstas en las leyes sobre seguridad social.

Art. 69.- Vacaciones anuales.- Todo trabajador tendréa derecho a gozar anualmente
de un periodo ininterrumpido de quince dias de descanso, incluidos los dias no
laborables. Los trabajadores que hubieren prestado servicios por mas de cinco afios en
la misma empresa o al mismo empleador, tendran derecho a gozar adicionalmente de
un dia de vacaciones por cada uno de los afios excedentes o recibiran en dinero la
remuneracion correspondiente a los dias excedentes. El trabajador recibira por
adelantado la remuneracion correspondiente al periodo de vacaciones. Los
trabajadores menores de dieciséis afios tendran derecho a veinte dias de vacaciones y
los mayores de dieciséis y menores de dieciocho, lo tendran a dieciocho dias de
vacaciones anuales. Los dias de vacaciones adicionales por antigiedad no excederan
de quince, salvo que las partes, mediante contrato individual o colectivo, convinieren
en ampliar tal beneficio.

Art. 79.- Igualdad de remuneracidn.- A trabajo igual corresponde igual

remuneracion, sin discriminacion debido a nacimiento, edad. sexo, etnia, color, origen
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social, idioma, religién, filiacion politica, posicion econémica, orientacién sexual,
estado de salud, discapacidad, o diferencia de cualquier otra indole; mas, la
especializacion y préactica en la ejecucion del trabajo se tendrén en cuenta para los
efectos de la remuneracion.

Art. 80.- Salario y sueldo.- Salario es el estipendio que paga el empleador al
obrero en virtud del contrato de trabajo; y sueldo, la remuneracion que por igual
concepto corresponde al empleado. El salario se paga por jornadas de labor y en tal
caso se llama jornal; por unidades de obra o por tareas. El sueldo, por meses, sin
suprimir los dias no laborables.

Art. 81.- Estipulacion de sueldos y salarios.- Los sueldos y salarios se estipulardn
libremente, pero en ningun caso podran ser inferiores a los minimos legales, de
conformidad con lo prescrito en el articulo 117 de este Codigo.

Art. 95.- Sueldo o salario y retribucion accesoria.- Para el pago de
indemnizaciones a que tiene derecho el trabajador, se entiende como remuneracion
todo lo que el trabajador reciba en dinero, en servicios o en especies, inclusive lo que
percibiere por trabajos extraordinarios y suplementarios, a destajo, comisiones,
participacién en beneficios, el aporte individual al Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social cuando lo asume el empleador, o cualquier otra retribucion que tenga caracter
normal en la industria o servicio. Se exceptian el porcentaje legal de utilidades el
pago mensual del fondo de reserva, los viaticos o subsidios ocasionales, la
decimotercera y decimocuarta remuneraciones, la compensacion econdémica para el
salario digno, componentes salariales en proceso de incorporacion a las
remuneraciones, y el beneficio que representan los servicios de orden social.

Art. 111.- Derecho a la decimotercera remuneracion o bono navidefio.- Los

trabajadores tienen derecho a que sus empleadores les paguen, hasta el veinticuatro de
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diciembre de cada afio, una remuneracién equivalente a la doceava parte de las
remuneraciones que hubieren percibido durante el afio calendario.

Art. 113.- Derecho a la decimocuarta remuneracion.- Los trabajadores
percibiran, ademas, sin perjuicio de todas las remuneraciones a las que actualmente
tienen derecho, una bonificacién anual equivalente a una remuneracion basica minima
unificada para los trabajadores en general y una remuneracion béasica minima
unificada de los trabajadores del servicio doméstico, respectivamente, vigentes a la
fecha de pago, que seréd pagada hasta el 15 de marzo en las regiones de la Costa e
Insular, y hasta el 15 de agosto en las regiones de la Sierra y Amazonica. Para el pago
de esta bonificacion se observara el régimen escolar adoptado en cada una de las
circunscripciones territoriales. (Direccion Nacional de Asesoria Juridica, 2012)

Segun lo contemplan las leyes ecuatorianas, todas las instituciones tanto publicas
como privadas tienen la obligacidn de afiliar a sus empleados al seguro social, con la
finalidad de recibir beneficios como salud, jubilacion, etc. El aporte que se debe
descontar de su rol de pagos se calculara en base a la remuneracion recibida, y varia
en caso de ser un empleado del sector publico o privado.

Porcentaje de aportacion en el Sector Privado

Para trabajadores en relacion de dependencia:

e Aporte patronal 11,15 por ciento
e Aporte personal 9,45 por ciento
e Total de aportacion al IESS 20,60 porciento (Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, 2020)
9.4.4 Indicadores Claves de Gestion (KP17s)
9.4.4.1 Fijacion de principales KPI's del negocio

Renty establecen los siguientes KPIs:
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indice de ventas efectivas Vs meta de ventas.

indice de seguidores en redes sociales via organica Vs. Meta planteada.
indice de seguidores en redes sociales via inorganica Vs. Meta planteada.
indice de suscriptores de la plataforma Vs. Meta planteada.

indice de deserciones a la plataforma Vs suscriptores logrados.

Cantidad de transacciones Vs. Meta planteada.

Indicador de nimero de usuarios que registran una segunda transaccion.
Indicadores de satisfaccion del usuario en base a resultados de encuestas de
calidad al final del servicio.

Indicador de validacion 100% de datos del usuario.

indice de entregas cumplidas en el tiempo esperado.

indice de transacciones que presenten casos de devolucion de articulos.
indice de transacciones que presenten casos de devolucion de articulos dafiados
0 en mal estado.

Indicador de articulos con mayor numero de registros de transacciones.

Indicador de articulos con menor niumero de registros de transacciones.

La utilizacion de estos indicadores como parte integral de los procesos de Renty,

permiten el analisis de la interaccion de cada uno de estos, con la posibilidad de

realizar informes especificos sobre aquello que se quiere determinar, mediante el

resultado obtenido de una accion o estrategia concreta, ademas de ofrecer una vision

global de la situacion y su incidencia en el resto de variables, ya que facilitan la

determinacion de puntos fuertes y débiles (aspectos de mejora) para proponer

correctivos y seguir generando ingresos.
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llustracién 3. Mapa Estratégico de Indicadores KPI's
Elaboracién Propia
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9.4.5 Estrategia y Acciones de Responsabilidad Social Empresarial

La Responsabilidad Social Empresarial surge a raiz de la interrelacion de los ambitos
economicos, el medio ambiental y la relacion de personas bajo un marco de gobernabilidad.

La Responsabilidad Social como virtud o valor debe de enmarcar las actividades de cada
uno de los seres humanos, lo que los lleva de un nivel a otro al comprender que debemos ser
individuos responsables con los demas para convertirse en colaboradores, empresarios y
gobernantes responsables, pudiendo entonces desarrollar empresas socialmente
responsables y por qué no, sociedades responsables. (Responsabilidad Social Empresarial y
Sustentabilidad, 2019)

Dicho de otra manera, este concepto se relaciona intimamente con la ética y la moral de
cada uno de los individuos que conforman cualquier tipo de sociedad, dado que las decisiones
que se toman tienen consecuencias sobre el resto y hay que desarrollar una conciencia de
conjunto.

9.45.1 Estrategia

Se necesitan desarrollar estrategias que permitan el cumplimiento de ciertos requisitos y
necesidades de aquella sociedad en la que se desenvolveran las actividades econdomicas de
RENTY.

1. Dentro de ellas se resuelve ser transparentes con la informacién de cada uno de los

usuarios, sobre todo la informacion sensible como datos financieros.

2. Mostrar claridad en cada una de las etapas de los procesos que intervienen en la

aplicacion; desde el contacto hasta la seleccién de los usuarios mejores puntuados.

3. Sedesarrollara y aplicara practicas comerciales que no comprometan la proteccion del

medio ambiente.
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4. Dentro de las intenciones del negocio se encuentran el buscarle utilidad a aquellos
articulos que son de poco uso, dandoles una segunda oportunidad y continuando su
ciclo productivo.

Se aspira que la empresa mantenga una responsabilidad social que se fundamente en el
reconocimiento de la reciproca interdependencia de todos los actores sociales, econémicos y
ambientales afectados positiva 0 negativamente por la actividad econémica de la empresa, y
por lo tanto en el reconocimiento de que todos ellos cuentan con intereses legitimos sobre
estas actividades.

Dentro de los més importantes se encuentran:

» Colaboradores de planta

= Colaboradores (Servicios * Proveedores
prestados) » Comunidad
» Directivos » Operador Logistico
* Socios « Entidades Gubernamentales

» Clientes (Usuarios)

» Competencia

« Entidades Financieras

» Medios de comunicacion

llustracion 4. Stakeholders: Internos y Externos
Elaboracion propia

Es claro que no todos los stakeholders tienen el mismo peso e importancia para la
empresa, la atencion y comunicacion con cada uno de ellos es sumamente importante puesto
que en muchas ocasiones, las opiniones de cualquiera de los stakeholders podrian suponer el
éxito o su fracaso del negocio.

En todas las decisiones que se vayan a tomar se deberan de considerar a los stakeholders,
porque la satisfaccion de estos es clave para la supervivencia de Renty dentro del mercado al

que se desea ingresar.
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El hecho de no tener una buena comunicacion o no escuchar las dificultades de los
usuarios puede generar descontento lo que significaria una pérdida de ingresos e incluso una
mala imagen de la aplicacion hacia el resto de los usuarios y posibles clientes.

Se pretende que la empresa RENTY mantenga una responsabilidad social que se
fundamente en valores, principios y el reconocimiento de la reciproca interdependencia de
todos los actores sociales, econdmicos y ambientales.

9.4.5.2 Proyectos

Tabla 7. Proyecto Stakeholder interno

Actividad: Préstamos anuales al personal
. Debido a la situacion econdmica actual, las necesidades se han vuelto mayores por lo que se plantea la posibilidad de
Necesidad: i ) ,
realizar préstamos a los colaboradores de hasta $1500 dolares.
Dirigido a: Todos los colaboradores
Lugar: Instalaciones de la empresa
Tiempo: Plazo de pago maximo de 18 meses antes de hacer otro préstamo.
Horario: Solicitud en horario laboral
Pasos Responsable Proceso para la solicitud de préstamos
Realizar la solicitud por medio de un correo electrénico al Gerente Administrativo de la
1 Colaborador
empresa.
. L Responder al colaborador acerca de su estado financiero, capacidad de endeudamiento
2 Asistente administrativo h .
y aprobar o reclinar peticion.
. L Si el colaborador cumple con estos requisitos se da el "OK" se realiza la tabla de pagos
3 Asistente administrativo .
mensuales, el % de descuento aplicado al rol.
Aprueba con una firma la legitimidad del documento para proceder a la firma de
4 Gerente General o
aceptacion por parte del colaborador.
Se comunica por medio de un correo electrénico que se encuentra aprobado el
5 Asistente administrativo ~ préstamo y que se necesita que el colaborador firme los documentos de autorizacion de

débitos.

6 Asistente administrativo  Realiza la transferencia bancaria a la cuenta del colaborador.




Colaboradores beneficiados por el proyecto:

Gerente

Community Manager
Asistente Administrativo
Asistente Full - Stack

Elaboracion propia
Tabla 8. Proyecto Stakeholder interno
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Actividad 2: Capacitacion Servicio al Cliente
: ) El personal encargado de la entrega de productos debe de
Necesidad: . .. . .
contar con un conocimiento basico de servicio al cliente.
Dirigido a: Operadores logisticos
Lugar: Instalaciones
. Esta actividad se la realizara un sabado al mes, durante el
Tiempo: . o L
primer afio de gestion
Horario: Séabados de 09:00 a 12:0(

Responsables de

L Community Manager
las capacitaciones:

Metas que se desean alcanzar en cada una de las capacitaciones

Cronograma

Conocimientos de la satisfaccién de las necesidades del cliente, formas, elementos y
proposito del servicio al cliente.

Generalidades de estrategia del servicio, estrategias del trabajo en equipo.

Estrategias del servicio al cliente

Estrategias del servicio al cliente en la pre-venta, durante el proceso de venta y post-venta

Propuesta de servicio y atencion al cliente

2 sabados
Enero - Febrero

2 sébados Marzo
- Abrril

2 sabados Mayo -
Junio

2 sébados
Julio - Agosto

2 sébados
Sept. - Octubre
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Responsable Proceso de comunicacidon de capacitacitaciones

Se encargara de publicar los cursos por medio de la pagina web y redes
sociales de la empresa para poder captar la atencion de los usuarios.

_ Elaboracion de talleres practicos
Community

manager A final de cada capacitacion se realizara una pequefia prueba objetiva para
poder afianzar el tema expuesto.

Se entregara un certificado de asistencia a cada uno de los colaboradores y
una copia de este se adjuntara en sus carpetas.

Elaboracién propia

Presupuesto

Tabla 9. Presupuesto para programas de Stakeholder interno

L # Eventos Costo Anual
Detalle Costo Participantes

Anuales Total

Rubro que cubre un refrigerio y material
Actividad 1 para los asistentes. Los boligrafos, papel e
Capacitaciones impresiones se contaran como parte de los $ 1,00 10 24 $ 240,00
operadores logisto insumos de la empresa contemplados en

materiales de oficina en el plan financiero.

Posibilidad de solicitarlo por cualquier

colaborador de RENTY, debido a la
Actividad 2 situacion inicial de la empresa, la intencién
Préstamos anuales al es ayudar al que mas necesita. El monto $ 1.500,00 4 $ 6.000,00
personal no debe de superar los $1500 y el plazo de

pago se acordaréa con el colaborador,
tratando de no excederse de 18 meses.

Presupuesto $ 6.240,00

Elaboracién propia

Contribucién al logro de la estrategia de RSC
La empresa considera que para poder alcanzar las metas y objetivos comerciales
propuestos es necesario que se reconozca el esfuerzo y trabajo de sus colaboradores.

Asegurandose de que estos estén contentos, comprometidos y motivados.
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Esto repercute directamente en el resultado que se pueda obtener de la estrategia de RSC
enfocada a ellos ya que el hecho de que se sientan parte de algo méas grande hace que
marquen la diferencia, no sélo dentro de la empresa si no también en la sociedad.

Se alcanzan valores como:

e  Gestidn responsable
e Accionar honesto y responsable

Relacién con los Objetivos de Desarrollo Sostenible — ODS

RENTY pretende aportar en aquella mision propuesta el 25 de septiembre de 2015, en
donde los lideres mundiales adoptaron un conjunto de objetivos globales para erradicar la
pobreza, proteger el planeta y asegurar la prosperidad para todos como parte de una nueva
agenda de desarrollo sostenible. (Naciones Unidas, 2015)

A continuacion se describen los ODS que tienen relacion con las actividades comerciales y
programas de Responsabilidad Social Corporativa de RENTY:

Contribucion del proyecto a los ODS.

s Objetivo 8: Promover el crecimiento econdémico inclusivo y sostenible, el

Y GRECIMIENTO
ECONOMICO

empleo y el trabajo decente para todos

o

Un crecimiento econdmico inclusivo y sostenido puede impulsar el
progreso, crear empleos decentes para todos y mejorar los estandares de vida.

Referente a este ODS, la empresa busca crear espacios y ambiente para que el trabajo
desempefiado por sus colaboradores le permita crecer econdmicamente y sea parte de un
negocio decente que le brinde la oportunidad de salir adelante profesionalmente. (Naciones

Unidas, 2015)
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Tabla 10. Programa para Stakeholder Externo

Actividad:

Necesidad:

Dirigido a:

Lugar:

Tiempo:

Responsables:

Asociaciones:

Emprende YA!

Debido a la situacion econdmica actual debido a la pandemia, muchas personas han
mostrado interés en empezar pequefios negocios desde sus casas sin embargo,
existen puntos a considerar que pueden ayudar en su labor.

RENTY como empresa de emprendedores busca ayudar a otros que necesiten
desarrollar temas basicos para empezar 0 hacer crecer su pequefio negocio.

Comunidad interesada

Las localidades, estarén situadas en diferentes puntos de la ciudad, dependiendo del
curso escogido, también en las instalaciones de la empresa y organizacion con la que
se hace la asociacion.

Plan de 1 afio para posterior evaluacion.
Gerente y Asistente Adminsitrativo

Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional - SECAP
Muy llustre Municipalidad de Guayaquil

Elaboracion propia



Tabla 11. Descripcion y presupuesto del proyecto de “Emprende YA!”

Temas atratar Impartido por: Duracidn Ubicacién
Cada curso tendrd una duracion
Logistica en laempresa nueva, perfiles de 1 mes, en intervalo de 2 meses
en redes sociales y manejo de Colaboradores de  para dar la posibilidad de llenar
comunidades, contabilidad bésica para RENTY cupos, impartidos los dias
poder maximizar ingresos. miércoles, jueves y viernes desde

las 18:00 hasta las 20:00

Cursos de habilidades ofrecidos por las
organizaciones asociadas que ayudaran

Dependeré del curso en donde se  Depende de la disposicion

Detalles

Las capacitaciones las impartiran los colaboradores de RENTY,
teniendo un cupo méximo de 10 asistentes en cada capacitacion. Estas

Instalaciones de la empresa personas deberdn inscribirse por medio de las publicaciones

realizadas en redes sociales, se realizaran pruebas de comprensiiony
se les entregard un certificado de asistencia.

Las instituciones proporcionaran una cantidad limitada de cupos
destinados a los seguidores de RENTY que se inscriban a través de

- redes sociales y la aplicacion. Las instituciones realizard la entrega de
enel desarrollo de habilidades de Corte Muy Ilu§tre registro de cadaorganizacion . y_ o . - 9
o . . Municipalidad y insumos y materiales necesarios para que las capacitaciones se
y confeccién, Mecénica automotriz, . T )
i SECAP desarrollen con normalidad, entregando un servicio de calidad y con
Decorado y pastillaje, Belleza. . . .
calidez a la ciudadania.
Costo . # # Eventos Costo Anual
Detalle o Costo material .
refrigerio Asistentes  Anuales Total
Durante las capacitaciones que se dictaran en las
instalaciones de la empresa el presupuesto incluye un
refrigerio y material para 10 personas. Los
boligrafos, papel e impresiones se contaran como $ 0,80 $ - 11 3 $ 26,40
Actividad parte de los insumos de la empresa contemplados en
Emprende YA! ~ Materiales de oficina en el plan financiero. Se les hara
entrega de un certificado de asistencia.
Capacitaciones en las Organizaciones con las que se
tendré asociacion dispondran del material necesario $ -

para la realizacion de estas.

Elaboracion propia

Presupuesto $ 26,40
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Contribucidn al logro de la estrategia de RSC
El propdsito de este proyecto es principalmente, que la comunidad encuentre a travées de
las capacitaciones una opcidn para poder emprender o hacer crecer su negocio. RENTY
quiere contribuir con ello ya que es un
Todos los programas dirigidos a la sociedad ayudan en la imagen de la empresa, a la
conformacién de una cultura empresarial clara y bien establecida. Por ejemplo, La creacion
de un ambiente donde se compartan valores contribuye al rendimiento y éxito de la
empresa, sobre todo de RENTY que intenta ingresar a un mercado creciente y competitivo.
En este proyecto se puede destacar la reafirmacion de los siguientes valores y principios
adoptados por la empresa:

e Gestion responsable: involucrada en todo tipo de actividades planteadas para la
sociedad, indistinta de su condicion.

e Accionar honesto y responsable: capaz de plantear proyectos que busquen el
bienestar honesto de la poblacidn, sobre todo en esta época tan dificil y complicada
econémicamente hablando.

e Cercania: la implementacion de estas actividades motiva a la poblacién a buscar

fuentes propias de ingreso y estas herramientas le permiten hacerlo adecuadamente.

Relacion con los Objetivos de Desarrollo Sostenible — ODS
Contribucion del proyecto a los ODS.

EDUCACION .. . S, . S
DECALIDAD ObjetIVO 4: Garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de

calidad y promover oportunidades de aprendizaje durante toda la

g

Especificamente la meta 4.4 indica que:

vida para todos
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“De aqui a 2030, aumentar considerablemente el nimero de jovenes y adultos que tienen
las competencias necesarias, en particular técnicas y profesionales, para acceder al empleo,
el trabajo decente y el emprendimiento” (Naciones Unidas, 2015)
La empresa contribuye a este objetivo con el proyecto de RSC “Emprende YA!” contar
con un programa que sirva de herramienta a jovenes y adultos que necesiten mayores
conocimientos y técnicas, ayudandolos a acceder a mejores plazas de trabajo o generarlas a
través de emprendimientos. (Naciones Unidas, 2015)
Ademaés de los ODS mencionados, con sus acciones y concepto comercial, RENTY

contribuye, ademas, con los siguientes ODS:

Objetivo 9: Construir infraestructuras resilientes, promover la

industrializacion sostenible y fomentar la innovacion
N
N La industrializacion inclusiva y sostenible, junto con la innovacion y la
infraestructura, pueden dar rienda suelta a las fuerzas econémicas
dinamicas y competitivas que generan el empleo y los ingresos. Estas desempefian un
papel clave a la hora de introducir y promover nuevas tecnologias, facilitar el comercio y
permitir el uso eficiente de los recursos. (Naciones Unidas, 2015)

T—— Objetivo 12: Garantizar modalidades de consumo y produccion

Y CONSUMG _
RESPONSAB sostenibles

El consumo y la produccion sostenibles consisten en hacer mas y mejor
con menos. También se trata de desvincular el crecimiento econémico
de la degradacién medioambiental, aumentar la eficiencia de recursos y promover estilos
de vida sostenibles.
El concepto del negocio de la empresa propone el alquiler y reutilizacion de articulos que
no se utilizan frecuentemente, lo que hace que las personas generen ingresos, eviten la

compra y posterior desecho o deterioro de estos.
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Todo logrado a partir del desarrollo de una aplicacidn, facilitando el comercio y

conectando a mas personas. (Naciones Unidas, 2015)

9.5 Gerencia: Estudio Financiero
9.5.1 Presupuesto
9.5.1.1 Plan de inversiones, clasificacion y fuentes de financiamiento
En base a las acciones de funcionamiento constituidas en Renty, se ha dispuesto a
ejecucion un estudio total, bajo aspectos medibles y evaluadores en correspondencia al
comportamiento financiero del proyecto, el cual definira la rentabilidad y viabilidad de las

actividades de la organizacidn, en funcién a un periodo de 5 afios.

Para el funcionamiento del proyecto se precisan de 90 dias con relacion al ciclo pre
operativo, estableciendo el capital de inversion fundamental para dar paso a la creacion y
desenvolvimiento de la aplicacion/plataforma web en donde se fundamentaran las acciones
ejercidas por la empresa; a su vez se incorporan el registro de marca, el hosting/dominio de
la plataforma web, las patentes y licencias para operar, mas las compras de celulares y
computadores para desarrollar las acciones de proyecto. (Ver Tabla 1. Inversion de Activos

y Capital)



ACTIVOS FIJOS

2.000,00 Tablal

Celulares $

Equipo de Computacion $ 4.000,00
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 6.000,00
ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de constitucion $ 800,00
Estudios $ 1.000,00
Registro de marca $ 500,00
Desarrollo de pagina web/app $ 15.000,00
Hosting/Dominio $ 200,00
Patentes y licencias $ 500,00
G.Financieros preoperativos $ 2.958,43
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $ 20.958,43
CAPITAL DE TRABAJO

Gastos ADM. $ 14.925,62
Gastos de Ventas $ 9.890,46
CAO $ 24.816,08
Capital requerido $ 30.303,36
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 30.303,36
TOTAL PLAN DE INVERSIONES $ 57.261,79

Inversion de Activos y Capital

Para la operatividad de Renty, se ha establecido una provision para los tres
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primeros meses, acorde a los rubros de gastos administrativos y gastos de venta, mientras

que la inversion preliminar esta dispuesta en $55.289,49; bajo los fundamentos diversos de

financiamiento se establece un préstamo bancario a PRODUBANCO por un monto de

$30.000,00, con un valor de tasa efectiva del 11,28% anual, constituyendo un crédito de

tres afios plazos; la otra fuente de financiamiento se relaciona de manera directa con el

aporte de capital dispuesto por los socios, siendo un total de $25.289,49. (Ver Tabla 2.

Amortizacion de financiamiento del préstamo Bancario)
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Tabla 2
Amortizacion de financiamiento del préstamo Bancario

INVERSION INICIAL

TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 6.000,00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $20.958,43
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $30.303,36

TOTAL INVERSION INICIAL $ 57.261,79
APORTE DE CAPITAL DE SOCIOS $ 27.261,79
CAPITAL REQUERIDO PARA EL PRESTAMO $ 30.000,00

Condiciones del Crédito

Valor del Préstamo $30.000,00

Periodos de Pago 36

Tasa de Interés 11,28% PRODUBANCO
Capitalizacion Mensual a 3 afios

PAGO FIJO 986,14

TABLA DE AMORTIZACION FRANCESA DEL PRESTAMO (MENSUALIZADA)

Total

Afios Principal  Intereses  Capital +
Intereses

Primer afo 8.900,56 2.933,17 11833,73
Segundo afio  9.958,11 1.875,62 11833,73
Tercer ano 11.141,32 692,41 11833,73

TOTAL 30.000,00 5.501,19 $35.501,19

9.5.1.2 Politica de cobros, pagos y existencias

Renty, al ser una empresa fundamentada en su website y aplicacién para celulares
inteligentes, mantiene politicas de crédito y cobranza esenciales en los procesos operativos
Ilevados en cada transaccion, a continuacion, se expondran diversos criterios en relacion a

la politica de cobros, pagos y existencias:

e La facturacion en relacion al servicio se establece en la
solicitud/requerimiento del mismo a través del pago s6lo con tarjeta de

crédito en el soporte web de Renty.
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e En Renty, se consideran 5 dias de cobro, mientras el banco acredita los
vouchers a la cuenta.
e Laempresa considera 7 dias para acreditar el valor de alquiler al usuario.
En base a los aspectos de cobro y acreditacion, se establece que el factor
caja para el posterior analisis de flujo de caja sera de 2 dias.
9.5.1.3 Capital de Trabajo
El capital de trabajo se establece como el monto necesario y primordial, que una
organizacion debe poseer para sustentar los ciclos operativos realizados en un periodo por

la empresa. (Rizzo, 2007)

En la realizacion del capital de trabajo requerido por el proyecto de Renty, se ha
considerado el flujo de cada 2 dias, previamente mencionado en las politicas de cobros,
pagos y existencias, permitiendo designar el valor de pago de las obligaciones que la

organizacion ha adquirido. (Ver Tabla 3. Capital de Trabajo)

Tabla 3

Amortizacion de financiamiento del préstamo Bancario

CAPITAL DE TRABAJO

Afio 1 CAPITAL DE TRABAJO
GASTOS ADM. $14.925,62 Dias de Cobro 5
GASTOS VENTA $ 9.890,46 Dias de Pago 7
CAO | $24.816,08 | CICLO DE EFECTIVO 2
10 se han Dias 9
APITAL DE TRABAJO 530'303’36 le obra directa para ofrecer el servicio, bajo

el apartado de gastos administrativos se establece el sueldo personal administrativo,
servicios contables, servicios legales, seguros, suministros, mantenimiento de equipos,
programa de responsabilidad social y las capacitaciones; por otra parte, los gastos de
ventas estan constituidos por sueldo personal de ventas, marketing y publicidad. Para la
especificacion de sueldos y salarios se ha establecido el siguiente cuadro. (Ver Tabla 4. Rol

de pago)
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Tabla 4

Rol de Pago
evpLEADOS SUELDOS 3 xy  APORTE \\o\songs FONDO  TOTAL - TOTAL
BASE PATRONAL RESERVA UNITARIO MENSUAL
ASISTENTE FULL STAC 1$120000 $ 10000 $ 3333 $ 14580 $ 5000 $ 9996 $ 1.629,09 $1.629,09
GERENTE 1$150000 $ 12500 $ 3333 $ 18225 § 6250 $ 12495 $ 202803 $2.028,03
ASISTENTE 1% 80000 $ 6667 $ 3333 $ 9720 § 3333 $ 6664 $ 109717 $1.097,17
COMMUNITY MANAGEF 2% 9000 $ 7500 % 3333 % 10935 $ 3750 § 7497 $ 123015 $2.460,31
TOTAL 5 $ 18333 $ 36652 $ 5.984,45 $7.214,61

9.5.1.4 Programa y calendario de inversiones

Bajo la constitucion y el funcionamiento de Renty, se disefio una planificacion
secuencial de tres meses en el cual se establecen los requerimientos esenciales para todo
tipo de empresa, caracteres como el adquirir personal laboral, disponer de herramientas
para realizar el servicio, adquirir servicios legales y contables, méas los diferentes aspectos

que han sido abordados para el desarrollo de la plataforma web y la aplicacion.

Dentro los meses establecidos, se han organizado las partes de adquisicion de
comunicaciones, celulares, equipos de comunicacion e internet. (Ver Tabla 5. Cronograma

de actividades)
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Tabla 5 Cronograma de actividades

ACTIVIDADES Primer Mes Segundo Mes Tecer Mes
Actividades de pre-operacion
Elaboracién y estructura de la plataforma web y la X X
Constitucién de la Organizacion
Contratacion de capital humano
Subcontratacion en servicios legales, contables, etc
Comunicaciones
Internet
Celulares
Equipos de computacion
Actividades de operacion
Plan de marketing
Servicio en linea

SIS I I I XK

X
X

Una vez concluido el cronograma de actividades, Renty realiza sus actividades

operativas bajo las demandas y los suscriptores posibles dentro del cuarto mes.

9.5.1.5 Depreciaciones de activo fijos y amortizaciones y activos diferidos

La depreciacion corresponde al devalto de un activo no corriente perteneciente a
una organizacién, siendo este activo un recurso de inversion que posee la empresa, para el
rol de los activos diferidos las amortizaciones constituyen el devalto de los mismos en

correspondencia a los periodos definidos de uso. (Zapata Sanchez, 2011)

Renty, al no ser una organizacion que disponga prioritariamente de un inventario o
una gran cantidad de activos fijos, no presenta un valor considerable en las cuantias de
pérdida de valor, sin embargo, los equipos de computacion y celulares son indispensables
para la empresa, por lo cual se han estipulado un periodo de vida para cada uno de ellos, de

3 periodos anuales de operacion. (Ver Tabla 6. Depreciacion de Activos Fijos)



Tabla 6 Depreciacion de Activos Fijos

Valor de
ACTIVOS Valor de Compra Depresion
Anual
Celulares (3 afios) $ 2.000,00 $ 466,67
Equipos de Computacion (3 afios) $ 4.000,00 $ 800,00
TOTAL DEPRECIACION $ 6.000,00 $ 1.266,67

Para el conjunto de activos diferidos pertenecientes a la empresa, los cuales

representan una mayor cantidad monetaria de devaluo, se han establecido 5 afio de
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evaluacion financiera en prioridad de los mismos. (Ver Tabla 7. Amortizacion de Activos

Diferidos)

Tabla 7 Amortizaciéon de Activos Diferidos

Valor de
ACTIVOS DIFERIDOS Valor de Compra Amortizacion
Anual
Gastos de constitucion $ 800,00 $ 160,00
Estudios $ 1.000,00 $ 200,00
Registro de marca $ 500,00 $ 100,00
Desarrollo de pagina web/app $ 15.000,00 $ 3.000,00
Hosting/Dominio $ 200,00 $ 40,00
Patentes y licencias $ 500,00 $ 100,00
TOTAL AMORTIZACION $ 18.000,00 $ 3.600,00

9.5.1.6 Programa de produccion y ventas

Bajo el estudio potencial del capital requerido para efectuar las necesidades de

pedidos de clientes, se ha establecido una cantidad de 43.004 transacciones posibles dentro
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del primer afio, el transporte corresponderia al mismo valor de cada transaccion, se espera
generar 120 banner de publicidad y 300 suscriptores en funcion al primer ciclo, bajo este
mix de ingresos se establece un total de ingresos anuales para el afio 1 de $195.416,00;
para los ciclos posteriores existe la perspectiva de aumento en un 10% de los rubros

previamente mencionados. (Ver Tabla 8. Produccion y Ventas)

Tabla 8

Produccién y Ventas

INGRESO POR VENTA

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Transacciones 43.004,00 47.304,40 52.034,84 57.238,32 62.962,16
Transporte 43.004,00 47.304,40 52.034,84 57.238,32 62.962,16
Suscriptores 300,00 330,00 363,00 399,30 439,23
Publicidad 120,00 132,00 145,20 159,72 175,69

Ingreso por Comision $129.012,00 $141.913,20 $156.104,52 $171.714,97 $ 188.886,47
Ingreso por Transporte $ 43.004,00 $ 47.304,40 $ 52.034,84 $ 57.238,32 $ 62.962,16
Ingreso por suscripcior $ 9.000,00 $ 9.900,00 $ 10.890,00 $ 11.979,00 $ 13.176,90
Ingreso por publicidad $ 14.400,00 $ 15.840,00 $ 17.424,00 $ 19.166,40 $ 21.083,04
Ingreso anuales $195.416,00 $214.957,60 $236.453,36 $260.098,70 $286.108,57

En funcion a la tabla nimero 7, se establecieron las diferentes entradas monetarias
por cada segmentacion de ingresos, y se visualiza el aumento de 10% de los mismos para

los afios posteriores.

9.5.1.7 Costos de materia prima, materiales indirectos, suministros y servicios,
mano de obra directa e indirecta

En las actividades operativas de Renty, no se registra la disponibilidad, ni la
necesidad de implementar materiales indirectos, suministros indirectos o la mano de obra

indirecta para la prestacion del servicio.

9.5.1.8 Gastos de administracion, ventas (Comisiones %) y financieros
Dentro de los procesos directos de servicio de Renty, no se pueden establecer los
gastos administrativos como un valor primordial en la actividad econdmica, a diferencia de

lo que representa el gasto de ventas, sin embargo, es necesario expresar la valuacion
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financiera de los mismos, para la posterior presentacion en los estados financieros. (Ver

Tablas 9 y 10 Gastos Administrativos y Gastos de Ventas)

Tabla 9

Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SUELDO PERSONAL ADM $37.502,48 $41.252,73 $45.378,00 $49.91580 $54.907,38
SERVICIOS CONTABLES $10.200,00 $11.220,00 $12.342,00 $ 13.576,20 $14.933,82
SERVICIOS LEGALES $ 2.400,00 $ 2.640,00 $ 2.904,00 $ 3.194,40 $ 3.513,84
SEGUROS $ 480,00 $ 52800 $ 58080 $ 6388 $ 702,77
SUMINISTROS $ 240,00 $ 26400 $ 29040 $ 31944 $ 351,38
MANTENIMIENTO DE EQUIPOS $ 480,00 $ 52800 $ 58080 $ 6388 $ 702,77
PROGRAMA DE RSE $ 2.400,00 $ 2.640,00 $ 2.904,00 $ 3.194,40 $ 3.513,84
CAPACITACION $ 6.000,00 $ 6.600,00 $ 7.260,00 $ 7.986,00 $ 8.784,60

TOTAL GASTOS ADM. $59.702,48 $65.672,73 $72.240,00 $ 79.464,00 $87.410,40
Dentro de las estipulaciones de Renty para sus Gastos Administrativos, se ha
establecido un aumento de 10% en cada uno de los elementos que lo conforman,
priorizando una magnanimidad en los procesos administrativos para los periodos
posteriores al afio uno.
Tabla 10 Gastos de Ventas
GASTOS DE VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

SUELDO PERSONAL VENTAS
MARKETING Y PUBLICIDAD

$14.761,84 $14.761,84 $14.761,84 $ 14.761,84 $14.761,84
$24.000,00 $24.000,00 $24.000,00 $ 24.000,00 $24.000,00

TOTAL GASTOS ADM.

$38.761,84 $38.761,84 $38.761,84 $ 38.761,84 $38.761,84

A diferencia de los Gastos Administrativos, los Gastos de Ventas (incluyendo los

rubros que corresponden: Sueldo de personal y Marketing y Publicidad) no presentaran un

aumento en los periodos posteriores.
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9.5.2 Planeacion Financiera

9.5.2.1 Flujo de caja proyectado

En relacion a los cinco periodos proyectados, es fundamental para la organizacion
mantener una Tasa Interna de Retorno positiva, en relacion a todos los gastos incurridos y
las ganancias posibilitadas en cada uno de los ciclos, se espera que dentro del afio uno se
adquiera una TIR del 139,09% al no disponer de un mayor numero de competencia, Renty
mantiene una perspectiva idonea de acuerdo a esta Tasa Interna de Retorno, mientras
estima una VAN de $216,425,84; la VAN establece el criterio de flujo de cajas propio del

proyecto a priori de la inversion del mismo (Lled6, 2007).

En la culminacién del periodo dos se establece que el tiempo de recuperacion del

préstamo adquirido es optimo. (Ver Tablas 11 Flujo de Caja Proyectado)



Tabla 11

Flujo de Caja Proyectado
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO

0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio
INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas 179.131,33 213.329,13 234.662,05 258.128,25 283.941,08
EGRESOS OPERACIONALES
Pago a proveedores 11.500,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00  12.000,00
Mano de obra directa 19.149,12 19.149,12 19.149,12  19.149,12 19.149,12
Gastos Administrativos 59.702,48 65.672,73  72.240,00 79.464,00 87.410,40
Gastos de Ventas 38.761,84 42.638,02 46.901,83 51.592,01 56.751,21
Participacién de empleados - 5.771,78 5.958,21 7.172,45 8.623,73
Impuesto a la renta - 8.176,70 8.440,80 10.160,97 12.216,95
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 129.113,44 153.408,35 164.689,96 179.538,55 196.151,41
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 50.017,89 59.920,78 69.972,09 78.589,71  87.789,67
INGRESOS NO OPERACIONALES
Creditos bancarios 30.000,00
Aporte de capital 25.289,49
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES 55.289,49
EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de intereses 2.933,17 1.875,62 692,41
Pago de crédito bancario 8.900,56 9.958,11  11.141,32
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Celulares $ 2.000,00
Equipo de computacion $ 4.000,00
Activos diferidos $20.958,43
Capital de trabajo $30.303,36
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 11.833,73 11.833,73 11.833,73
FLUJO NO OPERACIONAL 45.428,06 -11.833,73 -11.833,73 -
FLUJO NETO GENERADO -57261,49 95.445,96  48.087,05 58.138,36 78.589,71  87.789,67

Bajo el actual flujo de caja proyectado, se evidencian cada uno de los rubros

fundamentales que han permitido generar un flujo neto de todas las operaciones realizadas

por Renty, en funcidn a cada ciclo proyectado (Ver Tablas 12 Célculo de TIR 'y VAN)
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CALCULO DE TIR Y VAN

0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio
INVERSION TOTAL
INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas 179.131,33  213.329,13 234.662,05 258.128,25 283.941,08
EGRESOS OPERACIONALES
Pago a proveedores 11.500,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00 12.000,00
Mano de obra directa 19.149,12 19.149,12 19.149,12 19.149,12 19.149,12
Gastos Administrativos 59.702,48 65.672,73 72.240,00 79.464,00 87.410,40
Gastos de Ventas 38.761,84 42.638,02 46.901,83 51.592,01 56.751,21
Participacion de empleados - 5.771,78 5.958,21 7.172,45 8.623,73
Impuesto a la renta - 8.176,70 8.440,80 10.160,97 12.216,95
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 129.113,44  153.408,35 164.689,96 179.538,55 196.151,41
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 50.017,89 59.920,78 69.972,09 78.589,71 87.789,67
INGRESOS NO OPERACIONALES
Creditos bancarios 30.000,00
Aporte de capital 25.289,49
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES 55.289,49
EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de intereses 2.933,17 1.875,62 692,41
Pago de crédito bancario 8.900,56 9.958,11 11.141,32
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Celulares $ 2.000,00
Equipo de computacién $ 4.000,00
Activos diferidos $ 20.958,43
Capital de trabajo $ 30.303,36
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 11.833,73 11.833,73 11.833,73
FLUJO NO OPERACIONAL 43.455,76 -11.833,73 -11.833,73 -
FLUJO NETO GENERADO $ -57.261,49 93.473,65 48.087,05 58.138,36 78.589,71 87.789,67

SALDO PERIODO DE RECUPERACION $

-57.261,49 $ 36.212,16 $ 84.299,21 $142.437,57 $221.027,28 $308.816,94

TIR 135,92%
VAN 216.401,08
PayBack 1,95%
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9.5.2.2 Estado de Pérdidas y Ganancias
Dentro de los estados financieros, el estado de resultados presenta la informacion
necesaria en consideracion a los ingresos, egresos, la utilidad que genera, la disposicion de
la misma para el pago de utilidades a los empleados y el impuesto a la renta, necesario

(Carvalho, 2009)

Bajo el estado de pérdidas y ganancias, se presenta como Renty, ha generado

utilidades dentro del primer periodo. (Ver Tablas 13 Estado de Pérdidas y Ganancias)

Tabla 13 Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Ventas 195.416,00 214.957,60 236.453,36 260.098,70 286.108,57
(-) Costos de Ventas 50.673,28 60.183,15 63.936,14 67.951,16  72.248,75
(=) Utilidad Bruta 144.742,72 154.774,45 172.517,22 192.147,54 213.859,82
(-) Gastos Administrativos 59.702,48 65.672,73  72.240,00 79.464,00 87.410,40
(-) Gastos de Ventas 38.761,84  42.638,02 46.901,83 51.592,01 56.751,21
EBITDA 46.278,40 46.463,70 53.375,39 61.091,53  69.698,21
(-) Gastos de Amortizacién 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
(-) Gastos de Depreciacion 1.266,67 1.266,67 1.266,67 - -
EBIT 41.411,73 41.597,03 48.508,73 57.491,53  66.098,21
(-) Gastos Financieros 2.933,17 1.875,62 692,41
Utilidad antes de impartacion 38.478,57 39.721,41 47.816,32 57.491,53  66.098,21
15% Participacion 5.771,78 5.958,21 7.172,45 8.623,73 9.914,73
Utilidad antes de impuesto 32.706,78  33.763,20 40.643,87 48.867,80  56.183,48
25% Impuestos 8.176,70 8.440,80 10.160,97 12.216,95 14.045,87

UTILIDAD NETA 24.530,09 25.322,40 30.482,90 36.650,85 42.137,61
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9.5.2.3 Balance General
En la presentacion del balance general de Renty, se establecen los siguientes puntos

esenciales:

e La participacion a trabajadores representa el 15% de la utilidad
e El impuesto a impuesto por pagar es del 25%, posterior a la utilidad de
trabajadores

e El ciclo de operaciones de Renty expresado en dias es de 360



Tabla 1 Balance General
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BALANCE GENERAL PROYECTADO

1 Afo 2 Afio 3 Aio 4 Ao 5 Ano
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Efectivos 65.201,30 96.845,75  96.591,74 102.865,31 120.878,69
Cuentas por Cobrar 2.985,52 3.284,07 3.612,48 3.973,73
Total Activos Corrientes 65.201,30 99.831,27 99.875,81 106.477,79 124.852,42
ACTIVO FIJO
Celulares 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Equipos de computacién 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00
(-) Depreciaciones -1.266,67 -2.533,33 -3.800,00 -3.800,00 -3.800,00
Total Activo Fijo 4.733,33 3.466,67 2.200,00 2.200,00 2.200,00
ACTIVO DIFERIDO
Activos Diferidos 20.958,43  18.986,13  18.986,13  18.986,13  18.986,13
Amortizaciones Acumuladas 3.600,00 7.200,00 10.800,00 14.400,00 18.000,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 17.358,43 11.786,13 8.186,13 4.586,13 986,13
TOTAL ACTIVOS 87.293,07 117.056,37 112.234,24 115.236,23 130.010,85
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Impuestos por pagar - 8.440,80 10.160,97 12.216,95 14.045,87
Participacioén por pagar - 5.958,21 7.172,45 8.623,73 9.914,73
Intereses por pagar c/p 2.933,17 1.875,62 692,41
Porcién corriente de la deuda I/p 8.900,56 9.958,11 11.141,32
TOTAL PASIVO CORRIENTE 11.833,73  26.232,74  29.167,15 20.840,68  23.960,60
PASIVO A LARGO PLAZO
Deuda a L/p 21.099,44  11.141,32
Intereses por pagar I/p 2.568,03 2.568,03 - -
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 23.667,46 13.709,35 - - -
TOTAL PASIVO 35.501,19 39.942,09 29.167,15  20.840,68 23.960,60
PATRIMONIO

Aportes de accionistas 27.261,79  27.261,79  27.261,79  27.261,79  27.261,79
Utilidad retenida 24.530,09 25.322,40 30.482,90 36.650,85
Utilidad del ejercicio 24.530,09 25.322,40 30.482,90 36.650,85 42.137,61
TOTAL PATRIMONIO 51.791,88  77.114,28  83.067,10 94.395,55 106.050,25
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 87.293,07 117.056,37 112.234,24 115.236,23 130.010,85

9.5.3 Evaluacion del Proyecto

9.5.3.1 Punto de Equilibrio

Para establecer la viabilidad de cualquier organizacién se estipulan las ventas sobre

el monto del valor de los costos generados para la produccion de las mismas, estableciendo
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las unidades/transacciones y la cantidad monetaria de cada una de ellas (Cortés Cabrera,

2008)

Como nuestros productos tienen el 100% de Margen de contribucién, el P.E. en
ventas sera igual al valor de Costo fijo + Gasto Fijo +Gastos de Ventas. (Ver Tablas 15

Punto de Equilibrio)

Tabla 15 Punto de Equilibrio

PE= CF / (P-CVU)

Transacciones Cantidad expresadaen $
PE= 30530 Unidades anuales $ 91.590,00
PE= 2544 Unidades mensuales S 7.632,50

Se establece que el nimero de transaccion bajo el punto de equilibrio es de 30.530,
para que Renty S.A genere ganancias, el nimero de demanda debe ser mayor al nivel del
P.E previamente mencionando, posibilitando unos ingresos mayores a $91.590,00 en

funcién a las transacciones efectuadas.

9.5.3.2 Viabilidad Financiera
Respecto a los diversos estados presentados que brindan la evaluacién financiera de

Renty, se expresa que:

e Se establece el cumplimiento con el préstamo bancario en 1,95 afios,
permitiendo generar mayor utilidad en los ciclos posteriores a no prescindir
de deuda a largo plazo, ni los intereses generados de la misma.

e Bajo el aumento de gastos administrativos y de las ventas potenciales para

los cinco ciclos en relacién al proyecto, no se evidencia una pérdida.
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e Los Activos Diferidos son el pilar de las actividades operacionales, y
gracias a la misma permite generar los respectivos ingresos mixtos en
funcién a la comision, transporte, publicidad y suscripcion.
9.5.3.3 Indices Financieros
Es prescindible para el entendimiento de los stakeholders de Renty, disponer de la
informacidn de indices financieros, en funcion a tres aspectos claves para medir la

viabilidad de la organizacién, los indices de eficiencia, rentabilidad y endeudamiento. (Ver

Tablas 16 Indices Financieros)

Tabla 16 indices Financieros

BALANCE GENERAL PROYECTADO

1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio

1. INDICE DE EFICIENCIA

Rotacion de Activo Total Ventas Netas/Total Activo 224 1,84 211 2,26 2,20
Indice de liquidez Activo Corriente/Pasivo Corriente 55 3,8 3,4 51 52
2. INDICE DE RENTABILIDAD

Rentabilidad Operacional de Capital (ROE) Utilidad Neta/Patrimonio 47% 33% 37% 39% 40%
Rentabilidad de Ventas (ROS) Utilidad Neta/Ventas 13% 12% 13% 14% 15%
Rentabilidad sobre Inversiones (ROA) Utilidad Neta/Activos 28% 22% 27% 32% 32%
3. INDICE DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento de Activo Pasivo/Activo 41% 34% 26% 18% 18%
Endeudamiento de Capital Capital/Activo 059 0,66 074 082 0,82

La rotacion de Activos presenta un puntaje de 2,24 acorde al total de ventas netas y
el total de activo, siendo que cada délar desembolsado en corto plazo se necesita $2,24

para respaldar el pago del mismo.

Los Activos Corrientes posibilitan desembolsar el pago de activos 5,5 veces dentro

del ciclo

9.5.3.4 Anélisis de Sensibilidad
Para adquirir un conocimiento de los futuros escenarios posibles en el desarrollo
operativo de Renty, se estipulan dos analisis de sensibilidad, que permiten entender a

mayor grado la viabilidad de la empresa y la reestructuracion de posibles aumentos en

ventas o en gastos.
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e El primer analisis de sensibilidad se basa en el aumento de ventas un 20% al partir del
segundo afio, la TIR bajaria a un 94,11% siendo aun factible para la organizacion,
mientras la VAN generada es de un total de $88.854,32, el Payback de la deuda
descenderia a 1,85.
e El segundo analisis de sensibilidad esta estipulado en el aumento de gastos en un 10%
a partir del segundo afio, la TIR decrece a un 59,06%, mientras que la VAN generada

es de $53.888,02, mientras que el Payback aumentaria a 2,02
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Q. Conclusiones y recomendaciones

En un mundo méas conectado y en busca de una sociedad méas unida y que busca
cuidar el medio ambiente se estima que las llamadas economias colaborativas (en sus
diferentes modalidades) estaran presentes en todos los ambitos comerciales y de servicios
en todo el mundo. Conceptualmente apuntan a un ganar-ganar beneficiando a terceros.

Plataformas digitales de la indole de Uber, Spotify, Air BnB y otras ya nos lo han
demostrado en el tiempo llegando a ser no solo sustentables sino sostenibles en el tiempo y
teniendo un alcance Global.

El modelo de negocio de RENTY busca entrar en este contexto y ser aquella
plataforma que fomente la union de las comunidades mediante la promocion de articulos
de uso no tan frecuente apalancandose en de las economias colaborativas que tanto auge
estan teniendo. Obviamente, entra con marcados diferenciales como el de la seguridad
que, en sociedades como la nuestra tienen un gran peso al momento de usar una plataforma
o aplicacion.

Este modelo de negocio viene acompariado de un involucramiento directo con la
sociedad y sus diferentes actores a los cuales los hace participes en sus diferentes
programas de responsabilidad social. Programas que han sido muy aterrizados y
focalizados a las necesidades mas puntuales de las comunidades en las que RENTY puede
tener un alcance. Con esto, se busca que nuestro modelo de negocio no solamente sea
rentable sino que tenga cabida y cale en los diferentes segmentos a los que llega por todos
los valores que predica y préctica.

De la misma manera, se considera a RENTY un modelo rentable y factible para sus

socios debido a su gran apalancamiento en los modelos de oferta y demanda que de por si,
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ya existen. La estructura de nuestro modelo de negocio es delgada y no sobrecargada dado
que su fuerte esta soportado por la plataforma digital y manejado y monitoreado via tele
trabajo.

Los méargenes arrojados, con la proyeccion que se ha realizado mas los porcentajes
de penetracion y crecimiento anual que hemos considerado, avalan la factibilidad del

modelo de negocio planteado
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12. Anexos.

Anexo 1. Grupo Focal 1

Fecha de ejecucion: diciembre 1 de 2020
Investigador a cargo: Fabrizio Suarez
Participantes: 6 personas

4 mujeres entre 25y 35 - 2 nivel C+y 2 C-
2 hombres de 35-40 afios - ambos Nivel C+

128

Anexo 2. Grupo Focal 2

Fecha de ejecucion: diciembre 3 de 2020
Investigador a cargo: Johanna Gavilanes
Participantes: 8 personas

2 mujeres entre 25y 35 -2 NSE B

6 hombres de 35-45 afios -3 NSE B, 3 NSE C+
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Anexo 3 Encuesta

Formulario de encuesta.

Herramienta digital: Google Form

* Cree usted que los Ultimos eventos globales han despertado en usted la
motivacion de encontrar nuevas fuentes de ingreso?
Considera que tiene en casa algunas cosas que compré para usarlas muy poco
y frecuentemente no le sirven?
Cree que es buena idea colocar en alquiler alguna de las cosas que no usamos
con frecuencia?
Disposicion a colocar en  pondria en alquiler sus pertenencias?
alquiler Qué condicion principalmente necesitaria usted para colocar sus pertenencias

en alquiler?
Que tipo de articulos son los que pondria en alquiler?
Una vez alquilado su articulo, si algo le podria preocupar, que seria?
Pensando en los articulos que pondria en alquiler, que tan importante es que
quienes alquila entiendan como usarlo.
Usaria internet como medio para poner el alquiler los articulos que no usa con
frecuencia?
Ha necesitado utilizar un articulo de alto costo por una sola vez y por ello, no
Motivaciones 2 desea comprarlo?
Que tipo articulo fue?
Alquilaria usted este articulo de alto costo que usara poco y que no desea
comprarlo a su duefio?
Usaria el internet como medio para encontrar estos articulos y alquilarlos
directamente su duefio?
Formas de pago Utiliza su tarjeta de crédito como medio de pago en internet?

Pagaria usted una comision a una plataforma/aplicacion sobre el alquiler del

Comisiones articulo que usted encontré y est4 alquilando?

Qué porcentaje de comisién pagaria usted?

Género

Edad

Demografia del usuario Domicilio (Guayaquil/Samborondon/Daule)
Vive en una ciudadela cerrada?

Motivaciones

Prioridades del potencial
usuario

Medio de comunicacién

Dispocicién a lagiular

Elija sus redes sociales favoritas para conocer productos y ofertas.
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https://docs.google.com/forms/d/1IR5Xm_Y QkxF5dJu5s4phWFMZRQf1IEAQOZXZ
dYEhHdypl/edit

Anexo 4: Resultados de las preguntas formuladas en la encuesta

* Cree usted que los ultimos eventos globales han despertado en usted la motivacion de encontrar

nuevas fuentes de ingreso?
4228&nbsp;respuestas

® si
® No
® sl

Considera que tiene en casa algunas cosas que compro para usarlas muy poco y frecuentemente

no le sirven?
423&nbsp;respuestas

®si
® No




Cree que es buena idea colocar en alquiler alguna de las cosas que no usamos con frecuencia?

423&nbsp;respuestas

Pondria en alquiler sus pertenencias?
335&nbsp;respuestas

Qué condicion principalmente necesitaria usted para colocar sus pertenencias en alquiler?

2728&nbsp;respuestas

@ Si, en ciertas circunstancias.
@ Si, con total confianza.

® No

@ Si, seguro.
@ Si, con ciertas condiciones.

® No

@ Conocer a quien alquilara.

@ Tener una garantia econémica o
deposito.

@ Contar con un contrato o documentos...

@ Las 3 opciones
@ todas las anteriores

@ Tener una garantia econémica o depé...
@ Tener un contrato legal y una garantia

@ Contrato y garantia
@ Donacio

131
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Que tipo de articulos son los que pondria en alquiler?
2728&nbsp;respuestas

Aparato médico
Artefacto cientifico/educativo

Consolas/Juegos de Video
Cuadron/Buggy/Jet Ski

Herramienta para limpieza

Instrumento musical
Equipo deportivo

Maquinaria agricola
Inmueble

Local comercial
Carro

Accesorios de vestir
Parlantes

un coche

Muebles

Inmueble

inmueble

Equipos de cocina
Lavadora y Secadora
Podadora de césped

Vehiculo
Ropa

Zapatos

Libros

Bien raiz

Auto

Libros, equipos de miusica
Departamento

Casa

Carreta decomidas

0 20 40 60 80 100

Una vez alquilado su articulo, si algo le podria preocupar, que seria?
272&nbsp;respuestas

@ Que no lo sepan utilizar.

@ Que le generen dafios.

@ Que no lo devuelvan en el tiempo
pactado.

@ El pago

@ Q no lo utilicen
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Pensando en los articulos que pondria en alquiler, que tan importante es que quienes alquila

entiendan como usarlo.
2728&nbsp;respuestas
300

200

100

Usaria internet como medio para poner el alquiler los articulos que no usa con frecuencia?

2728&nbsp;respuestas

Si, a través mis propias redes
sociales.

Si, a través de una plataforma
especial...

No

No, usaria otros medios.

Si, a través de una plataforma/
aplicac...

(=]

Ha necesitado utilizar un articulo de alto costo por una sola vez y por ello, no desea comprarlo?

423&nbsp;respuestas

@ Si, muchas veces
@ Si, en ciertas ocasiones
@ Si, alguna vez

® No
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Que tipo articulo fue?
332&nbsp;respuestas

Aparato médico
Artefacto cientifico/educativo

Consolas/Juegos de Video
Cuadron/Buggy/Jet Ski
Herramienta para construccion
Herramienta para limpieza

Instrumento musical

Equipo deportivo/Instrumento
Magquinaria para construccion
Magquinaria Agricola

Art electrodomestico

Equipos de sonido

Articulo cocina

Podadora de césped
Cortadora de cesoed

Autos

Adaptadores

0 20 40 60 80

Alquilaria usted este articulo de alto costo que usara poco y que no desea comprarlo a su duefio?
332&nbsp;respuestas

®si
® No

Usaria el internet como medio para encontrar estos articulos y alquilarlos directamente su duefio?
2778&nbsp;respuestas

@ Si, a través mis propias redes sociales.

@ Si, a través de una plataforma
especialista en alquileres.

@ No

@ No, usaria otros medios.

@ Si, a través de una plataforma/
aplicacion especialista en alquileres.
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Utiliza su tarjeta de crédito como medio de pago en internet?

277&nbsp;respuestas
@ Si, actualmente con frecuencia.
16.2% @ Si, actualmente.
@ Si, la usaria en este caso.
23.8% @ No uso tarjeta de crédito como pago en
internet.

Pagaria usted una comision a una plataforma/aplicacion sobre el alquiler del articulo que usted
encontro y esta alquilando?

2778&nbsp;respuestas

@ si

® No
Geénero
4238&nbsp;respuestas

@ Hombre

@® Mujer
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Edad
420&nbsp;respuestas

@® De18a24
® De 25a 31
® De32a38
@® De39a45
@ De46a52

@® De53a59
@® De60abs
® 67 o mayor

Vive en una ciudadela cerrada?
423&nbsp;respuestas

9.8%

®si
® No

Anexo 5: Resumen de los resultados depurados

RESULTADOS )
DE LA INVESTIGACION
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UESTROS USUARIOS &

Usuario que colocaria en ALQUILER re y

Demografia: Hombre o mujer de 25 a 56 affos (75%) Radicado en Guayaquil, en el norte de la cludad, via a La Costa y zona
urbana de Samborondon (83%) NSE B, C+ y C- (80% radica en una cludadela cerrada).

ARTICULOS QUE MAS INTERESAN COLOCAR

EN ALQUILER
Magquinarias de construccion 36.70%
56% 81% Consolas y juegos de video 37.80%
O— S
R [rE——) " 4
o 52% I Herramientas para construccion 35.10% |
D e e
— — 20% G— 10% 10% yarones  34.70%
Dosea Cont. y c 9" 30.10%
n tener una ar con algan onccer quien Laa preccupe }
garantia economica.  contrato o acta aiquitaria el bien. arioitariianin ol = pnrr\:u Qvu-\:g Frsloong ,.f,'.‘..:.f‘.’.‘.?i’.‘.a Cuadron, buggles y Jet Ski 27.40%
legal. (uldlﬂodﬂ;:lm preccupecién i no mayor a $30,00 i et
bienes por pa
Quien los arrienda. eebaramil oo Prondas do vestir paraotros climas  22,00%

Usuario que ALQUILARIA

2 25 a 65 afios (92%) Radicado en ayaquil,en e rte de la ciludad, via a La Costa y zona ARTICULOS OUE DESEAN ALOUILAR
Nndén (84%) NSE B, C+ y C- (66% radica en una cludadela cerrada). Q Q
99% 85% B Prendas de vestirpara otros climas 23,595
— f— 79% 91% Herramiontas para limplezo 22.2%
84% — — 74% ——
qmm——— Com— — —— a=———ma .
e — a— 45% pr— cam— Aparatos médicos 19.3%
cm— com— — — em— — oz
D id — — — = — para 19.0%
e com— — — o —
indica que ol siqultarta un Lo hatia a través e e S Computadoras, cémaras y drones 18.6%
o frecmniny qua o Gases = contaretade.  *Shactusiments Usarian ol servicio,  De T al 10% de ofertas via
Comprano & i propletario creditoporeste con recuencia *f pagartan una instagramy Equipos deportivos 15.0%
Matoriales de construccién 13.7%




