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ANEXOS



RESUMEN EJECUTIVO

Para la elaboracion del trabajo de graduacion enfocado en Marketing Digital y aplicando
los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera y la especializacion, se realizo un modelo de
negocio enfocado al alojamiento alternativo, esto en respuesta a las cambiantes necesidades de los

viajeros y al aumento de turismo en El Salvador.

QuédaTe emerge como una innovadora plataforma digital de alquiler de alojamientos en
El Salvador. Este proyecto, como parte de un andlisis dentro de la especializacion en Marketing
Digital, busca revolucionar la experiencia de descanso durante los viajes al ofrecer a los usuarios

la posibilidad de pernoctar en sus propios vehiculos de manera segura y comoda.

El plan de QuédaTe para su estrategia de marketing digital se enfoca en la creacion de una
presencia online solida y atractiva. Desde campafias en redes sociales hasta colaboraciones con
influencers, la estrategia digital busca no solo promover la plataforma, sino también destacar sus
caracteristicas unicas. La accesibilidad, seguridad y comodidad seran los pilares comunicativos,

respaldados por tacticas SEO, contenido relevante y campaiias publicitarias especificas.

QuédaTe se destaca por su compromiso con la innovacion y el desarrollo tecnologico. La
plataforma se disefi¢ para ser intuitiva y facil de usar, permitiendo a los usuarios navegar sin
esfuerzo y realizar reservas de manera eficiente. Ademads, se toma en cuenta una adaptabilidad
continua para incorporar nuevas funcionalidades y ajustarse a las tendencias cambiantes del
mercado. Este enfoque asegura que QuédaTe no solo sea relevante en el presente, sino que también

evolucione con las demandas futuras de los viajeros digitales.



INTRODUCCION

El turismo es una industria en constante evolucion, adaptandose a las cambiantes
preferencias de los viajeros y las tendencias globales. Con la creciente conciencia ambiental y la
busqueda de experiencias unicas, ha surgido un nicho de mercado en constante expansion; el
alojamiento alternativo al aire libre. En este contexto nace QuédaTe, una web app digital disefiada
para conectar con viajeros interesados en vivir una experiencia Unica de alojamiento en su propio
medio de transporte y propietarios de espacios al aire libre interesados en generar ingresos

adicionales.

El presente trabajo tiene como objetivo explorar y desarrollar un modelo de negocio digital
que aborde esta demanda creciente y contribuya al turismo sostenible en El Salvador. Por esta
razon, en el desarrollo del trabajo se expondran las oportunidades y desafios que presenta este

mercado, asi como las estrategias y tacticas necesarias para llevar a QuédaTe al éxito.

La investigacion se centrara en la comprension de las necesidades de los viajeros, la
regulacion y aspectos locales del sector, las diferentes estrategias de marketing y la viabilidad

economica del modelo de negocio.

A través de este trabajo, se busca contribuir al conocimiento y desarrollo de modelos de
negocios digitales que sean innovadores y que fusionen el turismo, la tecnologia y la sostenibilidad
en un mercado en constante crecimiento. QuédaTe, representa un enfoque novedoso en

alojamiento, considerando la sostenibilidad como un pilar fundamental en la propuesta de valor.



CAPITULO 1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO

El presente capitulo contiene informacioén basada en la propuesta del modelo de negocio
digital, estableciendo como primer punto la problematica que se pretende resolver y ademas,
presenta la recopilacion de datos los cuales permiten justificar las diferentes propuestas en el

desarrollo del proyecto.

1.1 Planteamiento del problema

El interés de los salvadorefios por generar ingresos extras para subsanar por lo menos sus
gastos minimos en un pais en el que, seglin datos de la Oficina Nacional de Estadisticas y Censos
El Salvador (ONEC, 2023) en el indice de Precios al Consumidor (IPC), la canasta bésica
alimentaria urbana tiene un costo mensual de $249.09 a marzo 2023, para una familia de 3
miembros aproximadamente y un salario base de $365.00 mensuales sin descuentos de ley. Estos
datos dejan claro que siempre se buscara obtener algun tipo de ingreso fuera del salario ordinario,
especialmente si en la familia solo una persona es el proveedor. Gracias a la llegada de distintas
empresas de servicios de alojamiento en El Salvador que ofrecen un modelo de negocio en donde
todos ganan, los salvadorefios pueden obtener ingresos poniendo en renta sus espacios como
habitaciones, cabafias, casas, etc. Y turistas extranjeros como locales, pueden solventar su
necesidad de alojamiento seguro.

Lamentablemente, los precios de estos alojamientos no son accesibles para la mayoria o en
todo caso no desean pagar tanto por una noche. Es ahi donde surge la necesidad de un modelo de
negocio digital de alojamiento alternativo para esos viajeros que desean cuidar a toda costa sus

finanzas personales.



1.1.1 Antecedentes

En un articulo reciente de Forbes, Kelleher (2023) menciona: “El afio pasado, Airbnb
reportd $8.4 mil millones en ingresos, un salto del 40% desde 2021, que anteriormente habia sido
el mejor ano de la compania” (parr.6). Por su parte, Booking.com (2022) realizé un estudio en
agosto de 2022 para hacer predicciones de viaje en 2023 a una muestra de personas adultas que
planean viajar por ocio o trabajo en los préoximos 12-24 meses, donde se encontr6 que las
generaciones que mas hacen uso de la tecnologia para ahorrar dinero mientras viajan son:
Millennials 69%, generacion X 66%, generacion Z 62% y Baby Boomers 55%. Gracias a esto, se
puede conocer que existe un segmento muy interesante de publico objetivo que se interesa por
ahorrar en sus viajes haciendo uso de la tecnologia, algo que Airbnb y Booking.com ofrecen a los

viajeros para encontrar la opcion de alojamiento que mas se adapte a sus necesidades y

presupuestos.
Comparativo de precios de alojamientos
10 all de junio del 2023
Booking.com (Q\ airbnb @ Expedia
$20.00 $23.00 $20.00
$40.00 $29.00 $26.00
$47.00 $32.00 $32.00
$50.00 $46.00 $41.00
$64.00 $48.00 $48.00
$77.00 $51.00 $63.00

*Precios de alojamientos en plataformas en El Salvador para dos personas en una habitacion.

Figura 01. Comparativa de Precios de Alojamientos en El Salvador
Fuente. Elaboracion propia con base en datos dentro de las plataformas Airbnb, Booking.com y

Expedia.



Sin embargo, a pesar de que estas empresas mercadean su idea como alojamientos
economicos, no lo son para la realidad en la que se vive por lo menos en El Salvador con el costo
de vida, como se observa en la Figura 1, los precios rondan desde los $20.00 por noche en una
habitacion para dos personas, sin embargo, es destacable que son pocos los establecimientos con
un rango de precios entre los $20.00 a $30.00 en el caso de la plataforma Booking.com, es donde
al parecer los anunciantes colocan precios mas elevados que en Airbnb y Expedia.

En cuanto a los auto hoteles en El Salvador, los precios oscilan entre los $12.00 a $35.00
dolares las 4 o 6 horas. Dichos precios varian dependiendo del dia y tipo de habitacidon que se elija
(Hoteles y Moteles de El Salvador, s.f.). Gracias a los datos proporcionados por la Corporacion
Salvadorenia de Turismo (CORSATUR) se encontr6 una infografia dentro del portal de
transparencia del Ministerio de Turismo (MITUR, 2023) en el apartado: Estadisticas. Donde se
presentan algunos datos estadisticos de turismo del periodo comprendido entre enero a diciembre
del afio 2022, de los cuales los mas interesantes para la investigacion son: Estadia media 2-3
semanas; visitantes a sitios turisticos, culturales y naturales publicos son 6.5 millones de turistas
nacionales, y via de ingreso utilizada con un 53% aéreo y 47% terrestre.

Esto indica que el turismo local en El Salvador sigue creciendo, donde un tema muy
importante es el Plan de Control Territorial implementado por el gobierno de Nayib Bukele, las
personas sientan mas confianza en desplazarse en todo el territorio salvadorefio.

Con respecto a la busqueda de palabras clave se utiliza la plataforma Google Ads con
relacion a su volumen de busqueda y previsiones, los términos investigados fueron los siguientes:
alojamiento vacacional, alquiler de Airbnb en El Salvador, alquiler de Booking en El Salvador,
alquiler de casa de campo, alquiler de casa por dia, alquiler de habitacion para pasar la noche,

alquiler en la playa barato, alquiler vacacional, alquiler vacacional econdmico, alquiler vacacional



en El Salvador, alquileres vacacionales baratos, autohoteles, estadia vacacional, estadias baratas,
hoteles y viajar barato. El periodo de investigacion fue 12 meses atras a la fecha 26 de mayo del

2023, localizacion El Salvador, obteniendo los siguientes datos:

Volumen de bisqueda y previsiones de palabras clave en El Salvador

Palabras clave
Métrica AIOJan.uento Alql{ller Hoteles Viajar
vacacional vacacional barato
De 10k ¢
Prom.biisquedas mensuales De 10 a 100 De 10 a 100 TOOk ? IDe10a 100
Competencia Bajo Bajo Bajo -
Oferta de la parte superior de la pagina $0.36
(intervalo bajo) o
Oferta de la parte superior de la pagina $1.87
(intervalo alto) ’

*Periodo de investigacion fue 12 meses atras a la fecha 26 de mayo del 2023.

Figura 02. Investigacion de palabras clave
Fuente. Elaboracion propia con base en datos de Google Ads.

En la figura 2, no se muestran todas las palabras claves investigadas, ya que Google Ads
no muestra datos de estas, solo para: alojamiento vacacional, alquiler vacacional, hoteles y viajar
barato. Lo destacable de los datos que se muestran en la Figura 2 es que las palabras presentan un
nivel de competitividad bajo que puede estar asociado a su bajo promedio de busqueda, lo que
representa una buena oportunidad para los anunciantes, sin embargo, requiere una indagacion mas
amplia.

Por otro lado, palabras como renta de autos, alquiler de vehiculos y/o relacionados con este
rubro si muestran mejores resultados en cudnto a promedio de buisquedas mensuales y costo por

clic. Otros datos relevantes son los resultados que muestra Google Trends:



Categoria: Agencias de viajes y servicios

B Airbnb Booking
100

75

) I
0

Departamentos

*Periodo:10 de mayo del 2022 al 10 de mayo del 2023.

Figura 03. Porcentaje de busqueda de términos por categoria: agencias de viajes y servicios.
Fuente. Elaboracion propia con base en datos de Google Trends.

Categoria: Hoteles y alojamiento

B Airbnb Booking
100

75
50
25 I
0
>

*Periodo:10 de mayo del 2022 al 10 de mayo del 2023.

Departamentos

Figura 04. Porcentaje de busqueda de términos por categoria: hoteles y alojamiento.
Fuente. Elaboracion propia con base en datos de Google Trends.

Lo destacable en las figuras 3 y 4 es el hecho que estas busquedas no son relevantes en

todos los departamentos y un dato importante por el que Airbnb pueda dominar las busquedas



seguramente estd ligado al auge de TikTok e influencers que publican en dicha red social su
experiencia en alojamientos de Airbnb, mas el apoyo que hace Google posicionando en las SERP

videos de dicha red social viralizando ain mas la marca.

1.1.2 Descripcion

Actualmente en la industria del alojamiento en El Salvador se cuenta con opciones
tradicionales como hoteles, casas de alquiler o campings, los cuales no logran satisfacer las
necesidades de un grupo creciente de viajeros que buscan una experiencia mas auténtica, flexible
y segura. Esto da paso a crear un alojamiento alternativo para viajeros donde puedan estacionar su
vehiculo al aire libre y pernoctar en el mismo, ya que algunos se ven obligados a tomar decisiones
no ideales, como estacionarse en areas inseguras o conducir sin descanso, lo cual puede aumentar
en gran medida el riesgo de accidentes. La creacion de espacios en donde los conductores puedan
descansar seria una opcidn viable, segura y accesible, especialmente para aquellos que viajan
largas distancias por trabajo o vacaciones, lo cual, ademas, les permitiria disfrutar plenamente la
experiencia del viaje y les daria la oportunidad de conectar con la naturaleza y descubrir

ubicaciones auténticas.

1.1.3 Formulacion

El turismo en El Salvador esté creciendo considerablemente gracias al cambio drastico en
la seguridad, la modernizacion de los sitios turisticos y la digitalizacion. Ademas, muchas personas
buscan oportunidades para generar ingresos adicionales. Por lo tanto, surge la interrogante de como
crear e implementar un modelo de negocio que brinde opciones de alojamiento seguro y que se

obtenga un espacio en el cual los consumidores puedan tomar un descanso y relajarse.



i. Formulacion general

Con base a lo anterior, se plantea la siguiente formulacion general que permitira conocer
la factibilidad del modelo de negocio entre el segmento de mercado potencial, se menciona a
continuacion:

(Cuadl seria la tasa de aceptacion de un modelo de negocio digital de alojamientos alterna-
tivos entre hombres y mujeres de 20 a 50 afios en el departamento de La Libertad, municipio La

Libertad Este, distrito de Antiguo Cuscatlan entre los meses de julio y agosto del afio 2023?

ii. Formulaciones especificas

A continuacion, se plantean una serie de formulaciones especificas que se centran en
identificar las necesidades, preferencias y expectativas de los posibles consumidores del servicio
de alojamiento alternativo:

e ,Cuantas personas estarian dispuestas a incluir, como opcion en su busqueda de
alojamientos por ocio o trabajo a nivel local, una plataforma digital que les permita
encontrar espacios seguros y econémicos para pernoctar en su medio de transporte?

e ,Cual es el porcentaje de propietarios de espacios que estarian dispuestos a participar en
un modelo de negocio digital de alojamiento alternativo que les permita generar ingresos
extras de manera sostenible y segura?

e ,Qué precio minimo y maximo pagarian las personas entre 20 a 50 afios por descansar en
sus medios de transporte en espacios seguros y adaptados para cubrir sus necesidades
basicas cuando desean hacer turismo local o por obligaciones laborales?

e ,Cuales son los aspectos fundamentales que las personas toman en cuenta para seleccionar

el lugar donde desean alojarse por ocio y/o trabajo?



e ,Cuales son los destinos preferidos por las personas para alojarse por mas de un dia dentro
del pais?

e ,Cuales son los medios digitales sociales mas utilizados por las personas entre 20 y 50 afios
de edad para seleccionar las mejores opciones de alojamientos en sus viajes turisticos

locales?

1.2. Delimitacion del problema

En este apartado se muestran los limites geograficos, temporales y teoricos que resultan
importantes para establecer el alcance y la profundidad del andlisis que se llevard a cabo en el
trabajo de investigacion. Ademads, se destacan las variables clave que seran consideradas,

proporcionando asi un marco preciso para la investigacion.

i. Geografica

El estudio se llevara a cabo en el Departamento de La Libertad, municipio La Libertad
Este, distrito de Antiguo Cuscatlan, pais El Salvador; ya que se considera que la mayoria de sus
habitantes tienen un poder adquisitivo medio, lo que resulta atractivo para implementar el modelo

de negocio.

ii. Temporal
El periodo comprendido entre julio y agosto del afio 2023 servira para recopilar datos
interesantes sobre la aceptacion del modelo de negocio digital mediante instrumentos

popularmente utilizados en el desarrollo de investigaciones cientificas.



iii.Tedrica

Esta investigacion se respalda en documentos oficiales online dentro de los sitios web de
entidades gubernamentales u otras instituciones que proporcionen datos bibliograficos como
articulos, investigaciones, revistas, etc. de caracter y validez cientifica o que representen una figura
de autoridad profesional dentro del rubro de interés. Algunas de las fuentes que se tomaran en
cuenta seran:

e Sitios web de instituciones del gobierno de El Salvador y sus portales de transparencia
en donde se encuentran multiples estadisticas, noticias de interés y regulaciones para
ciertos sectores comerciales.

e (Coddigo de Comercio de El Salvador: documento que incluye reglamentos sobre el
comercio para empresas y personas naturales.

o Generacion de modelos de negocios escrito por Alexander Osterwalder & Yves Pigneurs,
un libro donde se muestra el paso a paso de la creacion de un modelo de negocio.

e Guia para realizar investigaciones sociales escrito por Raul Rojas Soriano, donde se

muestra la base para definir la muestra de una poblacion infinita.

1.3. Marco teorico

El presente marco teérico contiene diversas fuentes de informacidon que permiten establecer
las bases necesarias para investigar y disefiar el modelo de negocio propuesto el cual busca aliviar
el bolsillo de los salvadorefios y turistas extranjeros que buscan poder realizar turismo interno y

poder eficientizar su economia buscando alojamientos comodos y seguros.
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1.3.1 Historico

El turismo como tal nace en el siglo XIX, como una consecuencia de la revolucion
industrial, con desplazamientos cuya intencion principal era el ocio, descanso, cultura, salud,
negocios y relaciones familiares. El blog de la Universidad de Girona (2021) menciona que “A
comienzos de la década de 1930, uno de los primeros teoricos de la Escuela Alemana de los
estudios en Turismo, Arthur Bormann definié el turismo como el conjunto de viajes realizados por
placer o por motivos comerciales” (parrd.3)

Haciendo turismo en la Antigua Roma: segun el blog de turismo de la UOC (2021) durante
el esplendor de la Antigua Roma se comenzaron a disfrutar de viajes con motivos religiosos y
deportivos, pero también de otros tipos como el turismo de salud en las termas o las vacaciones
que disfrutaban los emperadores.

Edad moderna: Durante esta época, se comenzaron a construir y a funcionar posadas y
hoteles, lo cual sirvid para fomentar y desarrollar el turismo, pues esto permitia a los viajeros poder
descansar comodamente.

Edad contemporanea: Segtn el blog de la Universidad de Girona (2021) en el afio de 1841
Thomas Cook, organizo el primer viaje planeado de la historia, aunque econdémicamente se
considera un total fracaso, sent6 un precedente en cuanto a los paquetes turisticos, pues se percato
de las enormes posibilidades econdmicas que podrian llegar a tener esa actividad.

Durante el siglo XX se intensificé el auge del turismo a nivel mundial y también en nuestro
pais, y es que, ademas, el turismo experimento un crecimiento significativo a nivel mundial debido
a diversos factores. A partir de la década de los 2000, se produjo un cambio en la forma en que las
personas comparten bienes y servicios, impulsado por el avance de la tecnologia y las plataformas

digitales.
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En el afio de 1996 fue fundada Booking.com que pas6 de ser una pequena Start-up, a ser
una de las empresas de viajes digitales mas importante del mundo y en el 2008 nace Airbnb la cual
revoluciond la industria del alojamiento al proporcionar una plataforma que permite a las personas
compartir sus espacios

En conclusion, el crecimiento de la economia colaborativa y la aceptacion de compartir
espacios han abierto el camino para la aparicion de dichos modelos de negocio que se enfocan en

ofrecer alojamiento alternativo.

1.3.2. Conceptual
A continuacion, se presentan tres grupos de conceptos, los cuales desempefian un papel
importante para comprender e identificar correctamente distintos aspectos en el desarrollo y la

implementacion del modelo de negocio digital.

i.Conceptos generales

Leads: Llamados asi a los clientes potenciales que surgen de distintas iniciativas
comerciales y que pueden llegar a adquirir el producto o servicio ofertado.

Landing page: También conocidas como “paginas de aterrizaje”, ya que su intencion es
captar leads para algun producto o servicio en especifico.

HTTPS: Hypertext Transfer Protocol Secure, en espafiol: protocolo de transferencia de
hipertexto seguro. Permite la transferencia de datos segura entre los navegadores y los sitios web.

HTTP: Hypertext Transfer Protocol, en espafiol: protocolo de transferencia de hipertextos.

Sirve para acceder a un navegador o sitio web.
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SSL: También conocidos como capas de sockets seguros, “a veces denominados
certificados digitales, se utilizan para establecer una conexion cifrada entre un navegador o el
ordenador de un usuario y un servidor o un sitio web” (Digicert, s.f, parr.1).

Google Ads: Plataforma creada por Google que permite colocar anuncios de diferentes
tipos, tales como: videos, textos e imagenes estaticas. Dentro de la misma plataforma se realizan
los pagos para que los anuncios creados aparezcan en las distintas propiedades de Google o de
terceros.

Dominio: Nombre tnico otorgado a un sitio web. Ejemplo ficticio: www.pandulce.com.
En este caso el dominio es pandulce, y el .com es una extension del dominio.

Hosting: Un hosting es un servicio de alojamiento, donde al comprar un espacio el
proveedor guarda los datos de un sitio web, lo que permite que este funcione de manera Optima.

Startup: Definicion que se le da a ciertas empresas que son muy pequefias, pero que tienen
un gran potencial innovador.

E-commerce: Es un tipo de formato de venta caracterizado porque las transacciones se

realizan mediante Internet a través de sitios web, aplicaciones, redes sociales, etc.

ii. Conceptos estratégicos

Métrica: En marketing se refiere a las distintas formulas y/o datos que sirven para medir
el impacto de las acciones realizadas con base en estrategias y objetivos planteados.

Palabras clave: Son palabras por las que los negocios desean posicionarse como primera

opcion en distintas plataformas cuando su publico objetivo las escribe en dichas plataformas.



13

SEO: En inglés, Search Engine Optimization, es un conjunto de técnicas y estrategias
utilizadas para mejorar la visibilidad y el posicionamiento de un sitio web en los resultados de los
motores de busqueda.

SEM: En inglés, Search Engine Marketing es una estrategia de marketing digital que tiene
como objetivo promocionar un sitio web o negocio en los motores de busqueda a través de
anuncios pagados.

Trafico organico: Se refiere a las visitas que llegan a un sitio web de forma natural y sin
pagar por publicidad.

Marketing de contenidos: Es una estrategia de marketing enfocada en crear y distribuir
contenido relevante, valioso y atractivo para atraer, involucrar y retener a una audiencia especifica.

KPI: Es el acronimo de Key Performance Indicator, que se traduce al espafiol como
Indicador Clave de Desempefio. En marketing, los KPI son medidas utilizadas para evaluar el
desempefio y el éxito de una estrategia, campaiia o actividad especifica.

Email marketing: Es una estrategia de marketing que consiste en el uso del correo
electronico para enviar mensajes comerciales, promocionales o informativos a una lista de
contactos o suscriptores.

Marketing de influencers: Implica colaborar con personalidades influyentes en las redes

sociales o expertos en un campo especifico para promocionar productos o servicios.

Ademas de los conceptos generales y estratégicos, es importante conocer y comprender
como se pueden medir las distintas acciones implementadas, para ello se utilizan: métricas. Se

mencionan algunas de las mas importantes a continuacion:
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iii. Conceptos sobre métricas

CPC: Es el acronimo de coste por clic (Cost Per Click, en inglés). Es una métrica utilizada
en marketing digital para calcular el costo promedio que un anunciante paga cada vez que un
usuario hace clic en su anuncio.

CRM: Customer Relationship Management, en espaiol se traduce como Gestion de
Relaciones con los Clientes. Es una estrategia empresarial y un conjunto de practicas, tecnologias
y herramientas utilizadas para gestionar y mantener relaciones efectivas con los clientes.

Engagement: Es un término utilizado en marketing y redes sociales para describir el grado
de interaccion, participacion y conexioén que los usuarios tienen con una marca, contenido o
plataforma, medido en términos porcentuales.

Impresiones: Se refieren al nimero de veces que un anuncio o contenido es mostrado a los
usuarios.

Tasa de interacciones: También conocida como tasa de participacion, es una métrica
utilizada en marketing digital para medir el nivel de interaccion de los usuarios con un contenido
especifico, como publicaciones en redes sociales, correos electronicos o anuncios.

Alcance: Se refiere al nimero total de personas o usuarios que han sido expuestos a un
contenido especifico durante un periodo determinado.

ROI: Return On Investment (Retorno de la Inversion), es una métrica financiera utilizada
para evaluar la rentabilidad de una inversion o actividad comercial, se expresa generalmente como
un porcentaje y puede utilizarse en marketing digital y tradicional.

CAC: Customer Acquisition Cost (Costo de Adquisicion de Clientes), es una métrica

utilizada en marketing y ventas para determinar el costo promedio de adquirir un nuevo cliente.
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Coste por lead: Es una métrica utilizada en marketing para calcular el costo promedio de
adquirir un nuevo lead o prospecto.
Tasa de rebote: Es una métrica muy utilizada en analitica web, ya que mide el porcentaje

de usuarios que entran al sitio, pero que salen sin realizar ninguna interaccion.

1.3.3. Legal

El presente marco legal proporcionard una base en materia de regulaciones sobre
constitucion de empresas en El Salvador, normativa ambiental con respecto a los espacios
utilizados con fin comercial aplicado al modelo de negocio y todas las obligaciones que se deben
cumplir sobre la creacion de web APP’s para proteger los derechos y la seguridad de los
proveedores de alojamiento, usuarios y propietarios del negocio. Se establecen las pautas para la
calidad de los servicios, la proteccion al consumidor, la seguridad en las instalaciones y el
cumplimiento de las normativas fiscales. Asimismo, regula aspectos como los requisitos de
licencias y permisos necesarios para operar y la responsabilidad legal en caso de disputas por todas
las partes involucradas. Por tanto, comprender y cumplir con el marco legal vigente es esencial

para garantizar el éxito y la sostenibilidad del modelo de negocio de alojamiento alternativo.

i. Constitucion legal de empresas

Para formalizar la empresa bajo personeria natural, primero se debe inscribir como
comerciante individual presencial o en linea, también se deben tomar en cuenta aspectos como
entregar todos los documentos necesarios para inscripcion de empresas nuevas en ventanilla tinica
empresarial de forma fisica en la alcaldia correspondiente al lugar del negocio, esta informacion
puede ser encontrada en los portales de transparencia de cada alcaldia municipal de El Salvador.

(Antiguo Cuscatlan, s,f)
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ii. Normativas ambientales

En cuanto a las leyes y regulaciones ambientales, es importante informar a los duefios de
espacios los requisitos necesarios que deben cumplir segun la legislacion del pais. Debido a que
algunos alojamientos serdn al aire libre, es importante contar con disposiciones que ayuden a la
prevencion y control de la contaminacion de los diferentes espacios por parte de los usuarios del
modelo de negocio, como, por ejemplo, la Ley General de Medio Ambiente, que establece un
marco legal para la proteccion, conservacion y recuperacion del mismo.

Ademas, la Ley de Areas naturales protegidas, regulara que los alojamientos que sean al
aire libre no se encuentren dentro de este tipo de areas, dentro de las cuales se pueden mencionar:
parques nacionales, reservas naturales y areas de conservacion dentro del territorio salvadoreno.
Asimismo, la Ley Forestal, establece disposiciones para la prevencion de incendios forestales y
contra la tala ilegal de arboles. Ademas, regula temas de conservacion y proteccion,
aprovechamiento sostenible, autorizaciones y permisos que estén relacionados con la conservacion

de los espacios que se utilizaran para los diferentes tipos de alojamientos.

iii. Normativas para la creacion de web APP’s y proteccion de datos

De igual forma, al crear un proyecto digital es imprescindible conocer qué implicaciones
legales tendra el producto o servicio digital para proteger tanto los datos empresariales como los
de los usuarios.

Uno de los principales textos legales que se debe incluir en una web app es el aviso legal
que protegera a la empresa y a los usuarios, ya que en ¢l se incluye toda la informacién

correspondiente para informar sobre la propiedad intelectual, condiciones de uso, informacion
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mercantil, etc. También, se debe crear una politica de cookies, especialmente, porque los usuarios
y propietarios de espacios que utilizaran la plataforma compartiran datos como por ejemplo su
correo electronico, lo que facilitara hacer campafias de remarketing, siempre y cuando esa politica
cumpla con el Reglamento General de Proteccion de Datos y la Ley Orgéanica de Proteccion de
Datos y Garantia de los Derechos Digitales, ambas normativas basicas en el tratamiento de datos
personales; sin dejar de lado una politica de privacidad que informe a los usuarios el tratamiento
que se le otorgara a sus datos. Ya que el propdsito de la web app es el comercio electronico esta
debera incluir un texto legal en donde se describan las condiciones de uso del servicio y venta,
dicho texto debe incluir todas las regulaciones y obligaciones para los tres agentes principales del
modelo de negocio: propietarios, proveedores de espacios y usuarios finales. Igualmente, es
importante que el sitio tenga un certificado SSL para el cifrado de datos cuando se realizan las
transacciones bancarias, lo que lleva a tener especial cuidado con el blanqueo de dinero, que se
puede mitigar con controles AML (Anti-Money Laundering).

Sobre los pagos en linea es importante mencionar que las marcas de tarjeta Visa y
Mastercard, obligan a que el ente que recibira las transacciones cumpla con el PCI Compliance,
que son las siglas en idioma inglés para Cumplimiento de la Industria de Tarjetas de Pago, debido
a su rigurosidad y extension hay empresas que brindan los servicios de instalacion de pasarelas de
pago que conocen toda la normativa legal del PCI Compliance permitiendo que los usuarios estén
protegidos antes, durante y después de cualquier transaccion.

Paralelamente, se debe tener presente que se necesitan protectores como Firewalls o

Antivirus contra Malware, Ransomware y sobre todo cuidar las malas practicas como el Phishing.
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CAPITULO 2. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
En este capitulo se explican los detalles de como sera la ruta de la investigacion a nivel
metodologico para llevar a cabo acciones que permitan, de manera ordenada y concisa, dar

respuesta a las preguntas planteadas de la problematica a resolver.

2.1 Método de investigacion

Para llevar a cabo el desarrollo de la investigacion y sustentar la informacion con datos
fuentes confiables, se ha tomado en cuenta el método cientifico, el cual apoya y justifica la

respuesta a las interrogantes.

2.1.1. Generalidades

Con base en la informacidn recopilada sobre turismo, busquedas en Internet sobre palabras
clave para el modelo de negocio, publico a los que les interesa ahorrar dinero cuando viajan usando
la tecnologia, entre otros mencionados; se eligen métodos, técnicas e instrumentos de investigacion
con los cuales se espera dar respuesta a las preguntas planteadas, permitiendo su interpretacion

para tomar decisiones estratégicas sobre el modelo de negocio digital a desarrollar.

2.1.2. Método

El método a utilizar sera el cientifico deductivo, ya que permite el abordaje ordenado de lo
general a lo particular y ademas, garantiza la calidad y precision de los datos recopilados,
permitiendo un andlisis e interpretacion rigurosa de los resultados. Su enfoque sistematico ayuda
a estructurar la investigacion de manera efectiva, lo que facilita la consecucion de los objetivos

planteados.
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2.1.3. Enfoque

Para esta investigacion, se utilizara un enfoque mixto que combine las ventajas de las rutas
cualitativas y cuantitativas, con el proposito de abordar de manera integral el estudio del modelo
de negocio de alojamiento alternativo y su aceptacion por parte del publico objetivo. Se combinara
el analisis de datos y atributos para obtener una comprension profunda y completa de los factores
que influyen en la aceptacion del modelo.

El analisis cuantitativo nos permitira recopilar informacion numérica sobre la tasa de
aceptacion del modelo, asi como identificar patrones y tendencias en los datos. Por otro lado, el
analisis cualitativo nos brindara una perspectiva mas profunda de las percepciones, opiniones y

experiencias de los potenciales usuarios del modelo de negocio.

2.1.4. Universo

La unidad de analisis de esta investigacion incluye a las personas residentes en el municipio
de La Libertad de 20 a 50 afios de edad, ya que entre ese amplio rango de edades se poseen
caracteristicas interesantes € importantes para esta investigacion, como, por ejemplo: uso de
tecnologia para distintos fines, etapa econdmicamente activa (en la mayoria de los casos) o
personas que trabajan de manera remota y pueden hacer turismo. Igualmente, entre la generacion
de millennials y centennials destaca el interés, especialmente en los mas jovenes, en reservar

establecimientos de tipo hostal, vivienda turistica o bed and breakfast. (Cajal. s.f. parr.24).

2.1.5 Poblacion

La poblacién objetivo de esta investigacion estard constituida por los habitantes del distrito

de Antiguo Cuscatlan, en edades comprendidas entre 20 a 50 afios. La poblacion total del distrito
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segun el ultimo censo realizado por la Direccion General de Estadistica y Censos de El Salvador
(DIGESTYC, 2007) reflejo un total de 36,698 habitantes.

Esta poblacion se considera infinita, ya que se encuentra por encima del umbral de 10,000
habitantes establecido por Ratl Rojas Soriano (1976) como criterio para poblaciones infinitas.

El estudio retomado para definir la poblacion no delimita a las personas entre 20 y 50 afios,
es por ello que en la plataforma digital utilizada para la recoleccion de informacién  los
encuestados podran colocar su edad, de esa forma se eliminaran todas aquellas que no cumplan

con la poblacion establecida.

2.1.6 Muestra

El proceso de seleccion de la muestra para esta investigacion se realizard mediante el
muestreo probabilistico aleatorio simple para las encuestas y el muestreo no probabilistico
selectivo para las entrevistas.

Para las encuestas, se optard por el muestreo probabilistico aleatorio simple, debido a que
este tipo de muestreo implica asignar imparcialmente a cada individuo dentro de la poblacion una
probabilidad conocida e igual de ser seleccionado, lo que permitira realizar inferencias estadisticas
validas y generalizaciones precisas sobre la poblacion en su conjunto.

Se tomara en cuenta algunas caracteristicas de perfilamiento que sea més cercano al ptublico
objetivo del modelo de negocio que se desea desarrollar, las cuales se mencionan a continuacion:
poseer un vehiculo o tener acceso a uno, haber realizado un minimo tres viajes locales por ocio o
trabajo fuera de su area de residencia durante los ultimos seis meses, ingreso monetario fijo o
variable. Por otro lado, para las entrevistas se utilizara el muestreo no probabilistico selectivo. Este

tipo de muestreo implica una seleccion intencional de participantes.
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En esta investigacion la entrevista estara dirigida a propietarios de espacios fisicos que
cumplan con las siguientes caracteristicas: 5 Personas de las siguientes edades 25, 30, 35, 40 y 45.
Estas edades han sido seleccionadas con el objetivo de que estén comprendidas entre la poblacion

seleccionada y ademas, deben poseer un espacio propio o acceso a uno para uso comercial.

Calculo de muestra infinita

Formula: a Sustituyendo:
p =2z Pq
d2
n= (1.96)(0.25)

Datos: (0.05)*

s , n=0.9604
Z _égg 0.0025
pq = 0.
d” =0.05" n= 384

Figura 05. Calculo de muestra infinita.
Fuente. Elaboracion propia.
2.1.7. Técnicas de investigacion

Para realizar la investigacion con la muestra seleccionada se utilizara la técnica de encuesta
que se dirigira a la muestra delimitada con el fin de lograr conocer la tasa de aceptacion del modelo
de negocio y para obtener informacion relevante sobre posibles proveedores de espacios, se optara
por utilizar la técnica de entrevista de investigacion, esto permitira obtener un panorama para

recopilar datos cualitativos y cuantitativos.

2.1.8. Instrumento de investigacion
Los instrumentos de investigacion a utilizar en este estudio son: un cuestionario mixto y
una guia semiestructurada, ambos desarrollados en la plataforma digital Google Forms para una

recopilacion de datos eficiente y organizada. El cuestionario mixto para desarrollar la técnica de
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la encuesta contendra preguntas disefiadas especificamente para explorar los aspectos relacionados
con la aceptacion del modelo de negocio propuesto, mientras que, para aplicar la técnica de la
entrevista, la guia semiestructurada se desarrollara para obtener una comprension mas profunda de
las percepciones de los participantes seleccionados sobre el modelo de negocio que se quiere

implementar.

2.1.9 Presentacion de resultados

La tasa de aceptacion del modelo de negocio es del 91.41%, lo cual muestra un alto nivel
de interés por parte de la poblacion objetivo. Del total de los encuestados que afirmaron tener
vehiculo, el 90.64% mostro interés en el modelo de negocio. Esto indica que la mayoria de los
propietarios de vehiculos estan interesados en utilizar la plataforma de alojamiento alternativo
ofrecida, incluso entre las personas que no poseen un vehiculo, la tasa de aceptacion fue alta,
alcanzando un 93.23%.

Segun las respuestas proporcionadas por las personas entre 20 y 50 afos de edad, podemos
observar que existe una clara preferencia sobre la cantidad monetaria que estarian dispuestas a
pagar por descansar en sus medios de transporte en espacios seguros y adaptados durante sus viajes
locales o por obligaciones laborales, con un rango de precios entre $10.00 a $15.00 siendo este, el
de mayor aceptacion con un 59.38%, el 24.22% mostrd una mediana aceptacion hacia un rango de
precios de $15.00 a $20.00. Por otro lado, solo un porcentaje menor de personas 7.81% optaria por
pagar un minimo de $5.00 a $10.00, mientras que un 8.59% estaria dispuesto a pagar un maximo
de $20.00 a $30.00.

Segun los datos proporcionados, los aspectos fundamentales que las personas toman en
cuenta para seleccionar el lugar donde desean alojarse por ocio y/o trabajo son la ubicacion, las

comodidades/servicios ofrecidos y el precio. De la muestra, se revisaron los datos de las personas
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que poseen o tienen acceso a un vehiculo, dentro de las cuales el 61.63% viajan por ocio y el

34.14% por trabajo, ambos segmentos concuerdan en que la ubicacion es un factor clave con una

mediana de 74.14% de aceptacion.
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Figura 06. Dashboard.
Fuente. Elaboracion propia.
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En relacién a las comodidades y los servicios, estos aspectos obtuvieron 9.67% de
relevancia entre los entrevistados, aunque en menor medida, con un 8.33% de las personas que
viajan por ocio y un 12.39% de las personas que viajan por trabajo que consideran este aspecto al
seleccionar su alojamiento.

El precio, tiene el tercer puesto con un 8.76% como aspecto mas relevante para la seleccion
de alojamiento, con un 9.31% de las personas que viajan por ocio y un 7.96% de las personas que
viajan por trabajo. Aunque no es el factor principal, sigue siendo una consideracion significativa
para ambas categorias de viajeros.

A pesar de que en la entrevista a posibles socios de QuédaTe, ninguno menciono ser
propietario de un lugar en el departamento de La Libertad, se recomienda que el lanzamiento del
PMYV de la APP web, se debe hacer en dicho departamento, ya que fue uno de los destinos
preferidos para alojarse de los sujetos de la muestra con un 34.9%. Ya que solo fueron 5 personas
entrevistadas como posibles socios, sus respuestas no resultan tan determinantes para evaluar un
lanzamiento donde ellos poseen un espacio. Un dato importante encontrado en los resultados entre
entrevistados y encuestados, es que uno de ellos posee un espacio en Chalatenango y el 12.24%
de encuestados lo eligieron como destino preferido para alojarse en el pais, al ser un pequefio
porcentaje de interés tampoco se considera tan relevante para el lanzamiento de la app web.

En la parte digital, se descubri6 que el 50.52% utiliza Airbnb para seleccionar las mejores
opciones de alojamiento en sus viajes turisticos locales, pero de ese porcentaje solo el 21.51% tuvo
una excelente experiencia en cuanto al uso de la plataforma y en mayor medida, con un 74.42%
su experiencia fue buena, casi igual que en Market Place de Meta, en donde del 20.5% que prefiere
usar esa plataforma para encontrar opciones de alojamiento solo el 17.74% tuvo una excelente

experiencia sobre el uso de dicha plataforma. Ya que en la muestra se tenian individuos entre los
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20 a 50 afios de edad se obtuvo un 17.71% que no utiliza ninguna plataforma para hacer reservas,
en donde se comprende que son los individuos entre los 43-50 afios de edad (generacion X), ya
que de ese grupo, el 75% selecciond como aspecto mas influyente en su decision de compra al
momento de reservar alojamiento las recomendaciones de amigos, conocidos o familiares; opinién
que comparten con los individuos de la generacion Z y Millennials aunque en menor proporcion,
tomando en cuenta que también seleccionaron como aspecto influyente los anuncios en redes

sociales y sitio web, con un 30% a 35% de relevancia.

También, se realizd una pregunta extra a las personas entrevistadas de 40 y 45 afos de
edad para conocer en qué medida consideran necesario obtener una capacitacion para poder utilizar
la plataforma, de ambos individuos la respuesta fue afirmativa, a lo cual la sefiora Marina Alas
dijo que preferiria dejar a alguien a cargo de eso, lo que indica que es necesario crear un programa
de capacitacion y ademas un disefio intuitivo de la app web para que sea fécil de utilizar para las

personas no tan familiarizadas con el uso tecnoldgico.

Igualmente, se consulté al entrevistado Alejandro Lira si estaria dispuesto a invertir para
poder mejorar el espacio disponible y asi hacerlo mas atractivo para el publico, a lo cual respondid
que si es necesario la inversion, el entrevistado mostrd una actitud proactiva y consciente de la
necesidad de ofrecer un servicio de calidad, pero pregunt6 por el tiempo de recuperacion de la
inversion, ya que es clave para cualquier negocio; y en el caso de este modelo de alojamiento
alternativo, podria depender de varios factores, como la cantidad de reservas, el precio promedio

de las estancias y la demanda del mercado.
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2.2. Diagnéstico de la situacion actual

Es sumamente importante realizar un analisis exhaustivo de la situacion actual del modelo
de negocio mediante la elaboracion del FODA cruzado, las cinco fuerzas de Michael Porter y el

desarrollo y analisis del PEST .

2.2.1. FODA Cruzado.

El FODA cruzado, es una herramienta muy importante que ayuda obtener informacion
relevante sobre la situacion actual en la cual se desarrollard el modelo de negocio QuédaTe, lo cual
permitira tomar decisiones acertadas sobre el futuro del modelo propuesto.

A continuacion, se desarrolla el FODA cruzado correspondiente al modelo de negocio de
alojamientos alternativos con el fin de identificar acciones estratégicas que permitan la mejora

continua del mismo.

Matriz FODA

FORTALEZAS )»)»)» OPORTUNIDADES )»))» DEBILIDADES ») AMENAZAS

-Oferta de alojamientos en
espacios Unicos.

-Creacion de web APP intuitiva y
amigable con los usuarios.
-Enfoque en la comodidad y
seguridad de los usuarios al hacer

uso de los alojamientos.

-Crecimiento de turismo nacional y por
ende mayor demanda de alojamientos
alternativos.

-Colaboracion con instituciones turisticas
para promover el turismo sostenible.
-Expansion a nivel nacional del modelo

de negocio.

-Competencia de plataformas  ya
establecidas y reconocidas a mivel
nacional.

-Dependencia de la conectividad a
internet para el funcionamiento de la web
APP.

-Cambios en las leyes del pais que
regulen las opciones de alojamiento.
-Opiniones negativas y desfavorables por
parte de los usuarios y/o propietarios de
espacios,

-Cambios en los comportamientos de los
consumidores y  preferencias  de

alojamientos.

Figura 07. Matriz FODA
Fuente. Elaboracion propia
i. Estrategias fortalezas-oportunidades
Dentro de las estrategias enfocadas en combinar las fortalezas y oportunidades del modelo
de negocio, se pueden mencionar las siguientes:
e Debido a la diversidad de opciones de alojamiento atractivos y novedosos se puede

desarrollar programas de fidelizacion y referidos por parte de los usuarios de la web APP,
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ofreciendo incentivos a los usuarios satisfechos, esto permitira aumentar la base de usuarios
y consolidar la reputacion.

e Mantener la plataforma actualizada y asi lograr la mejora constante de la experiencia del
usuario, de esta forma se pueden utilizar las opiniones y resefias emitidas para identificar

areas de mejora.

ii. Estrategias debilidades-oportunidades
Dentro de las estrategias enfocadas en combinar las debilidades y oportunidades del
modelo de negocio se pueden mencionar las siguientes:

e [Establecer alianzas estratégicas con propietarios de espacios y agentes o instituciones
turisticas, de esta forma se puede superar la debilidad de dependencia de la conectividad a
internet, para poder expandirse y ofrecer una mayor variedad de espacios a los usuarios.

e Implementar mejoras tecnoldgicas y soluciones innovadoras dentro de la web APP, como
la integracion de sistemas de reservas en tiempo real o el uso de herramientas de analisis
de datos para personalizar recomendaciones de los espacios.

e Aprovechar el crecimiento del turismo nacional y la demanda de experiencias unicas por
parte de los usuarios para poder explorar nuevas areas de alojamientos, como areas

ecoldgicas o experiencias de turismo rural.

iii. Estrategias fortalezas-amenazas
Dentro de las estrategias enfocadas en combinar las fortalezas y amenazas del modelo de

negocio se pueden mencionar las siguientes:
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Utilizar la fortaleza de enfoque en la seguridad y comodidad de los usuarios para hacer
frente a la amenaza de opiniones negativas, destacando la calidad ofrecida en los diferentes
espacios para alojamiento, asi como los protocolos de seguridad implementados para
generar opiniones positivas de los usuarios.

Ante la amenaza de cambio en las leyes del pais que regulan las opciones de alojamiento
es sumamente importante establecer estrategias de adaptacion e innovacion del modelo de

negocio.

iv. Estrategias debilidades-amenazas

Dentro de las estrategias enfocadas en combinar las debilidades y amenazas del modelo de

negocio se pueden mencionar las siguientes:

Aprovechar debilidades en areas tecnoldgicas para propiciar un acercamiento a empresas
complementarias que puedan solventar las debilidades existentes. Por ejemplo, en el area
antes mencionada se puede buscar implementar mejoras que ayuden a no depender de una
infraestructura tecnologica complicada.

Es importante mantener un analisis constante del entorno legal del pais y estar preparado
para adaptarse. Como estrategia a implementar se debe mantener una comunicacion fluida
con las autoridades competentes y participar en grupos de trabajo o asociaciones
relacionadas con el sector lo cual permitird la actualizacion constante de las diferentes leyes
que regulen el sector de alojamientos alternativo en El Salvador, en los cuales QuédaTe se
vea afectado debido a la diversidad de espacios que se esperan tener para la comodidad de

los huéspedes que se vean interesados en utilizar la plataforma.
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2.2.2. Desarrollo de cinco fuerzas de Michael Porter

Para tener una vision mas amplia sobre el nivel de competitividad en el mercado en el cuél
se desarrolla cualquier negocio es sumamente util realizar un andlisis de las 5 fuerzas de Michael

Porter. Dicho analisis se presenta a continuacion:

i. Competencia del sector economico

La competencia principal del modelo de negocio a nivel local y de plataforma es Airbnb y
Booking, sin embargo, no son competidores directos, sino mas bien servicios sustitutos, ya que su
enfoque es el mercado de alquiler de habitaciones o casas, y el modelo de negocio a desarrollar
solo contempla la reserva de espacios para aparcar y descansar dentro del medio de transporte que
posea el huésped interesado.

El competidor mas directo por precio y tipo de servicio son los autohoteles, aunque poseen
la desventaja que en su mayoria solo tienen como activo digital redes sociales y no se encuentran
en plataformas exclusivas de alojamiento donde las personas entran directamente con la intencién
de compra, lo que representa una ventaja para la web app de servicio de alojamiento alternativo.
Si bien es cierto la industria de este tipo de plataformas no crece rapidamente, si la de alquileres
vacacionales que brindan experiencias Unicas y que prefieren utilizar el poder de las redes sociales
para promocionar sus establecimientos sin necesidad de unirse a plataformas de terceros, esto
representa una alta competencia, ya que muy facilmente un propietario de espacio puede solo
utilizar sus redes sociales y conseguir varios clientes desarrollando el mismo tipo de negocio, para
evitar eso, se debe recurrir a una investigacion sobre como patentar la idea del modelo negocio y

asi mismo evitar el plagio de la idea principal de QuédaTe.
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ii. Potencial de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores para el modelo de negocio es amplia, especialmente
con el incremento de profesionales que conocen como desarrollar este tipo de plataformas y que
facilmente podran ahorrarse los costos de pagar a una tercera persona, lo que se traduce en que
podran lanzar rapidamente un producto minimo viable. Sin embargo, como se menciono en el
romano anterior, el factor que hara el diferencial es patentar la idea y si no se puede, optar por un
branding que conecte con las necesidades del publico objetivo, una plataforma intuitiva y segura,

transmitir un mensaje claro de por qué es valioso reservar en la plataforma este tipo de espacios.

iii. Poder de negociacion de los proveedores

Para el modelo de negocio se tienen diferentes tipos de proveedores, principalmente los
que tiene que ver con la parte de la APP web para su correcto funcionamiento y administracion,
aqui entran los servicios de hosting o pasarelas de pago. En esta parte los proveedores tienen un
poder bajo de negociacion con respecto a que existe una amplia variedad en el mercado, lo que
permite que como clientes se pueda elegir el servicio que mas se adecue al presupuesto y a la
necesidad puntual que se desea solventar, y por la parte de fijacion de precios por servicios
especializados como clientes no se tiene ningin poder para negociar las tarifas definidas por cada
proveedor, especialmente si existe una minima o nula oferta en el mercado.

También, estan los propietarios de espacios, que si bien serian clientes, paralelamente, son
proveedores, que sin su existencia no podria funcionar el modelo de negocio colaborativo, ellos
por su parte juegan un papel importante con respecto al poder de negociacion a largo plazo, ya que
el modelo de negocio es nuevo no pueden comparar las ganancias monetarias ni el valor agregado

que obtendran si utilizan otra plataforma, pero si el modelo se replica, si tendrian todo el poder de
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negociacion, porque pueden elegir en qué plataforma prefieren ofrecer sus espacios y que les
genere suficientes ganancias, aqui es donde entraria la parte de una buena estrategia comercial que
haga que los viajeros elijan la plataforma y por ende los proveedores de espacios tengan siempre
demanda. Ademas, a medida que el modelo de negocio se va desarrollando existiran distintos
proveedores que ofrecen: servicios de publicidad digital y tradicional, gadgets, espacios fisicos

para utilizar como oficina, etc. Ellos representan diferentes tipos de poder de negociacion.

iv. Poder de negociacion de los clientes

Para este tipo de negocio y segun la investigacion previa de precios de alojamientos en El
Salvador (ver Figura.1) se ha definido un rango de precios entre $14.99 a $24.99 por dia, valor que
se considera apropiado dependiendo de las comodidades que pueda ofrecer el proveedor de
espacio. Con eso se busca que tanto propietario de espacios y clientes finales (huéspedes) estén
satisfechos con el valor monetario del servicio ofrecido a cada uno dentro de la plataforma, en
donde, el propietario de espacio tiene el poder del establecimiento de precios para huéspedes, sin
embargo, no tiene poder sobre el porcentaje de ganancia obtenida que se defina por el uso de la
plataforma. Y los clientes finales, no tienen poder de negociacion sobre los precios establecidos,

por lo menos en el corto plazo.

v. Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de servicios sustitutos es grande para el modelo de negocio, siendo estos:
Plataformas de reservas de alojamiento de cuartos o casas, hoteles, autohoteles e incluso moteles.
El diferenciador para resaltar dentro de estos servicios sustitutos sera el factor precio, como

también la forma en que se comunique el mensaje sobre la importancia de las afecciones de
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manejar cuando se ha consumido bebidas alcoholicas o también el peligro que hay en conducir
cuando se esta cansado y se disminuye el poder de respuesta ante cualquier imprevisto en la
carretera. A continuacion, se presenta una figura que permite comprender de mejor manera la
posicion del modelo de negocio en cada una de las cinco fuerzas de Michael Porter luego de su

correspondiente analisis:

Analisis de las cinco fuerzas de Michael Porter

+ + 4

Muy alto Alto Bajo Muy bajo

Competencia del Amenazas de Poder de Poder de Amenaza de

sector nuevos negociacion de negociacion de

productos

sustitutos

4

economico competidores los proveedores clientes

4 4 L4 L4

Figura 08. Representacion visual de andlisis de las 5 fuerzas de Michael Porter
Fuente. Elaboracion propia.

2.2.3. Desarrollo de PEST

Este analisis revela una serie de factores, desde el punto de vista politico, la estabilidad
gubernamental, las politicas relacionadas con el turismo y la economia, que pueden tener un
impacto significativo en la plataforma. En el &mbito econdémico, se evalta la situacion financiera
del pais, incluyendo la tasa de crecimiento econémico y la inflacién. Socialmente, la receptividad
de la poblacion salvadorefia hacia nuevas formas de turismo. Finalmente, en el aspecto

tecnoldgico, la infraestructura digital y la disposicion de la poblacion a utilizar nuevas tecnologias.
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Tabla 1
Analisis PEST
Plazo
rt . Lar
Corto Mediano go
Factor Detalle plazo plazo Plazo | ympacto
(1 mes (Mas
(1a3
0 - de3
afios) ~
menos) afios)
. En el afio 2024 habra elecciones, lo cual se
Eleccion . . .
) . espera que, independientemente quienes sean
presidencial, . . -
. elegidos, se mantenga la vision de atraer X Positivo
diputados y ; ,
alcaldes turismo a El Salvador, lo cual ayudaria mucho
a posicionar el alojamiento alternativo.
Las leyes y regulaciones relacionadas con el
turismo y el alojamiento pueden afectar
directamente la operacion del negocio,
tomando en cuenta que no existe otro modelo
Legislacion y similar o igual en El Salvador. Es importante X Positivo
regulaciones cumplir con los requisitos legales establecidos
por las autoridades respectivas, como obtener
licencias y permisos adecuados para operar;
_§ esto garantizara la legalidad y la seguridad del
% modelo de negocio.
A
Las politicas gubernamentales pueden influir
en la promocion y el desarrollo del turismo en
Politicas el pais; El gobierno salvadorefio tiene el ..
. X Positivo
gubernamentales | enfoque de fomentar el turismo local, esto
podria generar oportunidades para el modelo de
negocio de alojamiento alternativo.
Las relaciones internacionales de El Salvador
pueden tener un impacto indirecto en el turismo
Relaciones y el modelo de negocio de alojamiento. o
. . . . i X Positivo
internacionales | Cambios en acuerdos comerciales, politicas
migratorias u otros aspectos pueden influir en
la afluencia de turistas al pais.
. Fluctuaciones en los precios de los
Precio de . .
. combustibles pueden afectar los costos X Negativo
combustible . .
operativos del modelo de negocio.
(=
2] .. O
g Crecimiento Crecimiento economico puede generar una
] R mayor demanda de servicios de alojamiento y X Positivo
= €conoémico . .
S aumentar los ingresos del negocio.
=
Desarrollo de infraestructuras turisticas puede
Aumento de . . .
turismo generar oportunidades de crecimiento y X Positivo

expansion del negocio.
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Inflacién

Inflacion puede afectar los precios y los
margenes de ganancia del negocio.

Negativo

Estilos de vida

Existe una creciente tendencia hacia la
busqueda de experiencias de viaje unicas y
auténticas. El alojamiento en vehiculos puede
satisfacer esta demanda al ofrecer una opcion
alternativa y mas aventurera en comparacion
con el alojamiento tradicional.

Positivo

Tendencias
generacionales

Tendencias generacionales, como los intereses
y preferencias de la Generacion Z y los
Millennials, pueden influir en la evolucion del
modelo de negocio.

Positivo

Conciencia
ambiental

La conciencia ambiental y la preocupacion por

la sostenibilidad estdn en aumento. El
alojamiento en vehiculos puede ser percibido
como una opcion mas amigable con el medio
ambiente, ya que aprovecha los recursos
existentes y reduce la necesidad de construir
nuevas infraestructuras habitacionales.

Positivo

Nueva opcién de
alojamiento

Resistencia al cambio o la falta de aceptacion
de nuevas formas de alojamiento.

Negativo

Internet

La calidad de la conexion a Internet y la
disponibilidad de servicios moviles, podria
afectar la experiencia del usuario y la eficiencia
operativa del negocio.

Negativo

Plataformas
digitales

La evolucion de las plataformas digitales, como
aplicaciones moviles y sitios web, ha facilitado
la conexion entre los proveedores de
alojamiento y los usuarios. El negocio puede
aprovechar estas plataformas para promocionar
y gestionar las reservas de manera eficiente,
ampliar su alcance y llegar al publico objetivo.

Positivo

Seguridad
cibernética

La creciente amenaza de ataques cibernéticos
y el robo de informacion pueden requerir
inversiones en medidas de seguridad
adicionales para proteger la informacion de los
usuarios y garantizar la confidencialidad de los
datos.

Negativo

Pagos electronicos

El aumento de los pagos electronicos y las
soluciones de pago movil puede influir en las
opciones de pago ofrecidas por el modelo de
negocio. Adaptarse a estas innovaciones puede
facilitar y agilizar las transacciones para los
usuarios.

Positivo

Fuente. Elaboracion propia
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2.3. Conclusiones del diagnostico de la situacion

Una vez realizado el diagnostico de la situacion actual del modelo de negocio, mediante el
FODA cruzado se ha determinado que se cuenta con fortalezas solidas en diferentes areas. Ademas,
existen oportunidades interesantes de expansion y diversificacion del modelo de negocio debido
al crecimiento del turismo local y la amplia demanda de alojamientos unicos. Es importante y
necesario poder capitalizar las fortalezas, aprovechar las oportunidades, abordar las debilidades y
mitigar las amenazas por medio de la creacidon y gestion de estrategias que permitan asegurar el
crecimiento sostenible y un buen posicionamiento en el mercado.

Es claro que la competencia para el modelo de negocio a desarrollar es grande, pero su
enfoque colaborativo permite que todos resulten beneficiados, por su parte las personas interesadas
y que tienen a su disposicion espacios para alquilar no deberan hacer enormes esfuerzos para poder
obtener ganancias, y las personas que les encanta hacer turismo local, pero se abstienen por el
precio excesivo de hoteles y demds proveedores de este tipo de servicios.

Si el escenario politico continia como es actualmente, este tiene una gran probabilidad de
tener un impacto positivo a mediano plazo. A nivel sociocultural se debera optar por estrategias
que mejoren la aceptacion de los consumidores de este tipo de modelo alternativo de alojamiento.
En el ambito econdémico, la inflacion genera un impacto importante en los precios a los que pueden
ofrecerse este tipo de servicios, pero gracias al aumento del turismo es posible que por la gran
cantidad de demanda puedan mantenerse precios constantes, también monitorear y adaptarse a
nuevas tecnologias para mantener la competitividad y el éxito a largo plazo del negocio de

alojamiento en vehiculos en El Salvador, serd uno de los elementos mas necesarios.



36

2.4. Lienzo Canva

Comprender a fondo el modelo de negocio QuédaTe es esencial para optimizar la relacion
con los clientes y maximizar los recursos clave que fortalecen diversas areas. Este conocimiento
profundo permitira establecer directrices claras de crecimiento y proporcionard una vision integral

de los aspectos fundamentales que sustentan el funcionamiento eficiente del negocio.

. -
.
Business model Canva: QuédaTe
& Socios clave | idades clave » Propuesta de valor Relaciones con clientes Segmento de clientes
« Propietarios o arrendatarios del ~ * G¢stion de tarifas: creacion  gocios (duciios de espacios): . Autoservicio: Tanto los socios  « Socios: dueiios legitimos o
espacio fisico en donde se de lzll’?lzl de precios - Eldueiio del espacio obtiene el como 1 las arrendata de lotes y/o terrenos.
ubicach ¢l aparcamieiito. sugeridos para reservas mayor je de por sus propios
seguin categoria del socio. 60% propietario y 40% QuédaT. medios. Turistas locales con docume;
B — . No suscripciones, ¢l propictario ] vigente como: DUL li
: . Marketing y publicidad: puede darse de baja cuando lo + Servicios automatizados: de circulacion, tarjetas
gestionar los ingresos y egresos eHngy pubic
ges ari0s ing e et . e desee. asistencia mediante chatbot y Crédito/Débito, ete
obtenidos de la plataforma rategias enfocudas en'el ; :
obtenidos dela platatorma. licits - Asistencia sobre ¢l uso de la con la posibilidad de atencion
* forma mediante chat 24/7 con un asesor.
. Aseguradora: servicio opcional » . o con depésito
para huéspedes que deseen un + Atenci6n al cliente: directo a sus cuentas . Creacién colectiva: permitir que
servicio de asistencia para su utilizando chatbots y . Proteccién de su tanto socios como huéspedes
ehicUIS & Toedios. asesores de servicio al establecimiento con términos y compartan su experiencia en
cliente. one para uso de medios sociales digit.
s .Asociaciones con/partnérs: que ciones por los viajeros. ctiquetando a QuédaTe para
puedan ofrecer beneficios a « Supervision: seguimiento . I‘:;::Tclm:d :-r::u:n a para el m:::y::::- innovar nuestros
sralivo:dé 1a platafonng diseiio del espaci
usuarios dentro de la operativo de la plataforma »‘ pacio.y i P
sorrec establecimiento de precios.
plataforma. A correcto i - P - <y
T . Podrén calificar a sus huéspedes - Programa de fidelizacion
. Acceso a tabla de precios WhatsApp y correo electrénico
sugeridos por tamaiio de para compartir descuentos.
vehiculo. bonos, promociones especiales,
Huéspedes: ete
Los huéspedes pueden rentar un
espacio 100% seguro donde
pueden descansar en sus
propios medios de transporte.
- + Sin comisiones por uso
: o oS claves ; - anales
=4 Recursos claves Atencion mediante chat 24/7 Cdn“les
& Acumulacién de puntos para
« Recursos econdmicos 7 .
. usar en sus proximos viajes.
+ Intelectuales: registro de (Cashback) Niveles de viajero, « APP web, plataforma en
marca cada nivel con diferentes donde se afiliaran los socios
« Espacio fisico para oficina beneficios. y huéspedes
« Talento humano « Plataforma segura de pago con
distintos tipos de tarjeta. « Medios sociales digitales
* Seguro de viaje °"°‘°f‘“[' '“_‘”“1 para atraer a nuestro publico
ermite contar con asisten .
permite contar con asistencia objetivo.
médica y asistencia vial durante
Su viaje y estancia.
« Pueden calificar y compartir su
experiencia con otros viajeros
dentro de la plataforma.
Costos Ingresos
« Nuestras fuente de ingreso principal sera la comision cobraba a
Fijos: Variable: duenios de espacios con cada alquiler que un huésped realice dentro de
» o . o . la plataforma.
« Creacion y mantenimiento funcional de la « Mobiliario y equipo
plataforma Q}udaTu + Inversién publicitaria « Como fuente secundaria de ingresos tendremos la comision por parte
Pago de salarios . o Cash ?‘“l‘ %"}“‘ldo para huéspedes de la aseguradora por tener su servicio en nuestra plataforma.
« Pago de arrendamiento de espacio fisico « Cambios adicionales en la App web
isiones cobradas as entidades 206 de comitiones 2 Lacine N . . .
. ("onus.lom.s cobradas por las entidades « Pago de comisiones a socios + Tercera fuente ingreso gracias a publicidad de terceros dentro de
financieras QuédaTe
« Comision por cancelacion por parte de huéspedes

Figura 09. Lienzo canva para QuédaTe

Fuente. Elaboracion propia.
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CAPITULO 3. PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO: QUEDATE

En este capitulo se abordan aportes relevantes de la investigacion para el modelo de
negocio, dentro del cual se describen los elementos esenciales, como estrategias, productos,
ventajas, detalles del plan organizacional, mercadeo, financiero y de trabajo. Destacando ademas
los elementos fundamentales que permite establecer un marco integral que orienta la toma de

decisiones y la ejecucion exitosa del plan del modelo de negocio.

3.1 Descripcion del negocio

En el presente apartado se describen los principales elementos que corresponden al modelo
de negocio digital a desarrollar, el cual pondra al alcance de los salvadorefios alojamientos
alternativos con un costo de adquisicion mas econémico comparado con la oferta actual existente

de reservas digitales por motivos de ocio y/o trabajo.

i. Nombre del negocio: QuédaTe
ii. Informacion general: QuédaTe, es una APP web de alquiler de alojamientos en El Salvador,
con una propuesta Unica en el mercado salvadorefio, ya que sus usuarios podran rentar espacios
para pernoctar en su vehiculo de forma segura y con comodidades basicas, siendo su giro:
servicios.

Funcionard como una economia colaborativa entre propietarios de espacios que desean
generar ingresos extras y personas interesadas en ahorrar dinero mientras realizan viajes, ya sea

por ocio o trabajo.
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3.2 Marco estratégico

En el marco estratégico de QuédaTe, se abordan y definen componentes importantes que
son parte esencial de la razon de ser del modelo de negocio, que sustentan la creacion de este

innovador modelo en el sector de alojamiento alternativo en El Salvador.

i. Mision
Conectar en una sola plataforma a propietarios de espacios con viajeros que buscan una

mejor solucion de hospedaje economica y flexible.

ii. Vision

Convertirnos en la web app de alojamiento con mas demanda en la region centroamericana.

iii. Valores

e [nnovacién: nos comprometemos a mejorar continuamente nuestros procesos para
ofrecer un servicio inigualable.

e Seguridad: cuidaremos los datos de clientes, socios y partners estratégicos que
depositan su confianza en QuédaTe dia a dia.

e Empatia: entendiendo lo que los socios y huéspedes necesitan para tener la mejor
experiencia cuando se unen a QuédaTe.

e Compromiso: valoramos la confianza de los socios y huéspedes al utilizar QuédaTe por
lo cual nos comprometemos a brindar un servicio de calidad respetando cada una de

las reservas que se realicen dentro de la web APP.
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iv. Objetivos

v. Metas

Obtener treinta socios durante los primeros cuatro meses del lanzamiento de la
plataforma.

Conseguir siete mil ochocientos usuarios inscritos a la plataforma en modalidad de
huésped en los primeros tres meses de lanzamiento.

Lograr minimo mil quinientas reservas tres meses después del lanzamiento oficial de
QuédaTe.

Llegar a cuatro mil seguidores en TikTok en seis meses con estrategias de marketing
digital, de pago y orgénico.

Lograr una respuesta NPS de 9 a 10 de por lo menos del 75% de los huéspedes con

respecto a la usabilidad de la plataforma durante el primer afio.

Expandir el modelo de negocio a toda la regién centroamericana.

Lograr alianzas estratégicas con diversas empresas que permitan agregar
funcionalidades y ofertas para huéspedes y propietarios de espacios.

Tener un amplio reconocimiento en medios digitales a nivel pais, medido por
comentarios, repost y menciones de nuestra marca en redes sociales.

Recuperar la inversion inicial aproximadamente dieciocho meses después de su
lanzamiento.

Ser una fuente importante de empleo en cada pais en donde se decida expandir el

modelo.
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3.3. Descripcion de los productos o servicios

(Que tipo de servicios ofrece QuédaTe? Ofrece servicios de alojamiento alternativos que
permiten descubrir, ya sea al aire libre o en ambiente urbanos, espacios seguros, comodos y
economicos para descansar en su propio medio de transporte, ya sea durante un viaje por ocio o
por compromisos laborales.

Ademas, dentro de los servicios ofrecidos se pueden mencionar las siguientes
caracteristicas, que hacen de QuédaTe una opcion interesante de alojamiento:

o Espacios adaptados a las necesidades: sabemos que cada viaje realizado es unico, por
ello se ofrece una variedad de espacios adaptados a las necesidades de los usuarios. Desde zonas
urbanas hasta entornos naturales, los usuarios podran encontrar opciones que se ajusten a sus
preferencias y al tipo de experiencia que desean vivir.

o Seguridad y tranquilidad: los espacios disponibles cumplen con los estrictos estandares
de seguridad y proteccion. Por tal motivo, los usuarios pueden confiar en que obtendran un lugar
seguro y tranquilo para pasar la noche en su propio medio de transporte.

o Elservicio de alojamiento alternativo ofrece una opcidén econdmica y conveniente para
poder descansar durante los viajes, sin comprometer la comodidad.

e QuédaTe ha sido creada para explorar, conocer y disfrutar de nuevas experiencias de
alojamiento desde acampar en entornos naturales hasta pernoctar en la ciudad, viviendo
experiencias unicas en cada viaje.

e De facil reserva y acceso: la web App esta disefiada para ser intuitiva y facil de usar
con unos simples pasos, se podra reservar el espacio que elija y acceder a toda la informacion

necesaria para una estancia comoda.
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e Contribuye al medio ambiente: QuédaTe promueve el turismo sostenible y el respeto
por el medio ambiente. Al elegir pernoctar en su propio medio de transporte, esta contribuyendo a
reducir la huella ecoldgica y a disfrutar de una experiencia mas eco-amigable.

Los servicios ofrecidos por QuédaTe, estan categorizados de acuerdo con la disposicion de

cada socio o propietario de los espacios disponibles.

Categorias de precios y servicios
ofrecidos en QuédaTe
EXPLORER
TIPO DE
SERVICIO
$14.99 $19.99 $24.99
ENERGIA
ELECTRICA v v v
AGUA POTABLE v v v
SERVICIOS
SANITARIOS v v v
WIFI 7 v
DUCHAS V
ESPACIO ADECUADO
PARA COCINAR Y “
HACER FOGATA

Figura 10. Categoria de precios y servicios ofrecidos por QuédaTe
Fuente. Elaboracion propia

3.4 Ventaja competitiva

QuédaTe se destaca como una innovadora plataforma de alojamientos al aire libre que
ofrece una experiencia Unica para los viajeros. La ventaja competitiva de QuédaTe, radica en
brindar la oportunidad de pernoctar en ubicaciones al aire libre en areas naturales o urbanas, en
medios de transporte propios, creando una conexion especial con la naturaleza y una experiencia
auténtica, la propuesta de valor ofrecida permite a los usuarios explorar nuevos destinos mientras
disfrutan de un alojamiento seguro y a precios asequibles, con un diferencial muy significativo con
respecto a nuestros principales competidores que cobran las estadias por persona y QuédaTe por

vehiculo sin importar en nimero de pasajeros. Y es que a diferencia de los alojamientos
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tradicionales que se centran en ofrecer habitaciones, apartamentos o casas, QuédaTe ofrece una
alternativa genuina al promover el turismo sostenible y el respeto por el medio ambiente, alentando
a los viajeros a reducir su huella ecoldgica y disfrutar de un viaje inigualable con una experiencia

Unica.

3.5. Plan organizacional

El plan organizacional es esencial para definir como se distribuyen las responsabilidades,
las jerarquias y las funciones dentro del emprendimiento. En el contexto de un negocio de
alojamiento en donde la experiencia del cliente y la gestion operativa son fundamentales, la

estructura debe reflejar la necesidad de proporcionar un servicio excepcional y eficiente.

3.5.1. Estructura organizativa de la empresa

En el siguiente organigrama se muestra la estructura organizativa de Quédate la cual se
fundamenta en una distribucion eficiente de responsabilidades y funciones clave. Cada elemento
de nuestra organizacion esta diseiiado para respaldar la mision y vision de conectar a propietarios

de espacios y viajeros en busca de una solucion de alojamiento Unica y flexible.

Organigrama

Gerente General

Gerencia Gerencia de
Administrativay Marketing y
financiera Comercial

Gerencia de
Informatica

o Marketing
— Contabilidad Digital /Publicidad — Desarrollo

Recursos Proveedores

=1 Ventas/Calidad

Humanos Digitales

Figura 11. Organigrama
Fuente. Elaboracion propia



3.5.2. Organizacion y gestion de recursos humanos
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La organizacion de gestion de Quédate esta disefiada para garantizar una operacion fluida

y eficiente, con un enfoque centrado en la satisfaccion de nuestros usuarios, asegurando que tanto

los anfitriones como los huéspedes encuentren seguridad, comodidad y calidad en cada aspecto de

Su proceso de reserva.

Mediante la descripcion y definicion de la gestion de recursos humanos se podra establecer

de manera mas clara las actividades que cada uno de los departamentos tienen que realizar, de esta

forma poder identificar las areas que podrian tener una oportunidad de mejora.

Tabla 2

Descripcion de gestion

Gerencia Responsabilidades Requisitos N° ~ de | Nombre del
personas | responsable
- Experiencia en liderazgo y
gestion estratégica.
- Conocimiento en el
- Encargado de definir la |funcionamiento de
vision estratégica y los |plataformas  digitales y
objetivos de la APP Web, |tecnologia.
Gerente ademas de tomar decisiones | - Habilidades de toma de
General y |clave. decisiones y resolucion de .
1 Jorge Pérez
Representante - Responsable de la |problemas.
legal operacion diaria, asegurando | - Conocimiento de las
que los servicios se entreguen | regulaciones  legales y
de manera eficiente y en linea | normativas relevantes.
con los estandares de calidad. | - Habilidades de
comunicacion  efectiva 'y
capacidad  para  dirigir
equipos.
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Gerencia
Administrativa
y Comercial

- Manejar las finanzas,
presupuestos y analisis de
rentabilidad.

- Manejar la contabilidad,
facturacion y aspectos legales
para asegurar el
cumplimiento normativo.

- Experiencia en gestion
financiera y administrativa.
- Conocimiento en
contabilidad y analisis de
rentabilidad.

- Familiaridad con aspectos
legales 'y cumplimiento
normativo.

- Habilidades organizativas
y capacidad para gestionar
presupuestos.

- Habilidades de
comunicacion y relaciones
comerciales.

Dayana Colon

Gerencia  de
Marketing

- Disenar estrategias para
promocionar la plataforma
para atraer a  nuevos
huéspedes y anfitriones.
- Manejar la presencia en
linea, las redes sociales y las
campafias de marketing
digital.

- Experiencia en disefio y
ejecucion de estrategias de
marketing.

- Conocimiento en
publicidad digital y gestion
de redes sociales.
- Habilidades analiticas para
evaluar el impacto de las
campanas.

- Creatividad para
desarrollar contenido
atractivo y relevante.
- Habilidades de
comunicacién y capacidad
para liderar un equipo de
marketing.

Jazmin Valencia

Gerencia  de

- Supervisar el desarrollo y
mantenimiento de la
plataforma, mejorando la
experiencia del usuario y
optimizando la usabilidad.

- Experiencia en desarrollo y
mantenimiento de
plataformas digitales.
- Conocimiento en lenguajes
de programacion y
tecnologias web.
- Habilidades en la gestion
de proyectos de desarrollo.

Jorge Pérez

informatica - Trabajar en la .
. - - Capacidad para resolver
implementacion de nuevas .
i problemas técnicos y
caracteristicas y en la S L
. optimizar la  usabilidad.
optimizacion constante de la -
- Habilidades de
plataforma. L .y
comunicacion y colaboracion
con equipos
multidisciplinarios.
Fuente.

3.5.3. Proceso administrativo

El proceso administrativo de Quédate se articula a través de una serie de etapas

interconectadas que garantizan la eficiente operacion de nuestra plataforma de alojamiento.

Comenzando con la planificacion, establecemos objetivos a corto, mediano y largo plazo,
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definiendo estrategias para atraer tanto a anfitriones como a huéspedes y asignando recursos de
manera adecuada. La organizacion precisa de roles y responsabilidades, junto con una estructura
jerarquica bien definida, proporciona una base solida para la ejecucion del plan. A medida que la
plataforma se desarrolla y lanza, el control entra en juego, supervisando el rendimiento, evaluando
el impacto de nuestras estrategias y ajustando segun las necesidades. La mejora continua se
convierte en una constante, con la recopilacion de retroalimentacion y la implementacion de
mejoras basadas en datos reales. El proceso administrativo va més alld de una simple secuencia
de etapas; implica una dinamica de planificacion, organizacion, control y mejora continua,
respaldada por una solida cultura organizacional, tecnologia, gestion de riesgos y un compromiso

con la responsabilidad social.

Proceso administrativo

I T T T

* Definir objetivos y * Designar rolesy * Desarrollary * Supervisar el * Recopilar
metas a corto, responsabilidades lanzarla rendimiento de la retroalimentacion
mediano y largo dentro de cada plataforma web. plataformayla de usuarios y
plazo. departamento. » Implementar satisfaccion de los realizar encuestas
« Identificar las » Establecer una estrategias de usuarios. de satisfaccion.
estrategias para estructura marketing para * Realizar analisis « Identificar
atraer tanto a jerarquicay de atraer anfitriones financierosy oportunidades de
anfitriones como a flujo de trabajo y huéspedes. operativos mejoraen la
huéspedes. claro. « Gestionar la periddicos. plataformay los
* Establecer los * Asignar recursos operacién diaria, * Evaluar el impacto servicios.
presupuestos para adecuados a cada incluyendo de las estrategias « Implementar
marketing, drea. reservas y de marketingy mejoras basadas
desarrolloy atencién al cliente. hacer ajustes enla
operaciones. seglin sea retroalimentacién
necesario. y el andlisis de
datos.

Figura 12. Proceso administrativo de QuédaTe

Fuente. Elaboracion propia
i. Flujograma de proceso.

A continuacion, se presenta un flujo de procesos que se considera fundamental en el
modelo de negocio, donde la atraccion de socios emerge como un pilar clave para la expansion de

nuestros sitios de pernoctacion en el territorio salvadorefio. Valoramos profundamente la
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importancia estratégica de este proceso, ya que la colaboracion efectiva con socios constituye un

elemento esencial para el crecimiento y la consolidacion de nuestra presencia en el mercado.

PROCESO DE INCORPORACION DE NUEVOS SOCIOS
Inicio

Anfitrién o socio
registra su
espacio vehicular.

Cumple con
los requisitos

Validarinformadén
del anfitrion ysu
es pacio. (Formulario
+ Fotografias)

Anfitrion aprueba

los términos y
condiciones

Se anadea la APP
Web el nuevo
espaciode
alojamiento

Figura 13. Flujograma de proceso
Fuente. Elaboracion propia

3.5.4. Identificacion y caracteristicas de proveedores

En el entorno del modelo de negocio de Quédate, la identificacion y seleccion de

proveedores juegan un papel importante para garantizar la calidad y la satisfaccion de nuestros
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usuarios. Nuestra red de proveedores abarca diferentes areas que contribuyen al funcionamiento

fluido y exitoso de la plataforma.

Tabla 3

Principales proveedores

Nombre de proveedor Producto/servicio que provee | Teléfono | Direccion
World Trade Center San Salvador,
Calle el Mirador, 87 Ave. Norte,
SNBX Oficinas 25351841
Colonia Escalon, complejo, San
Salvador
Wompi (Banco Agricola) Pasarela de pagos 22100000 | Virtual
Plugin Extender location -- Virtual
Astoundify
Listify plantilla de sitio -- Virtual
Plugin Simple Paid Listings -- Virtual
Wordpress CMS -- Virtual
Woo Chat -- Virtual
Hostinger Hosting -- Virtual
Microsoft Microsoft 365 -- Virtual
Zoho Email marketing -- Virtual
Sucuri Firewall -- Virtual
Ahrefs SEO -- Virtual
META (Facebook e Instagram) | Publicidad y redes sociales -- Virtual
Influencer (Tio Frank) Publicidad -- Virtual
Viva Outdoor Pantalla digital 22416110 | Calle 3 Blvd. Si-Ham, Cd Merliot
Tik Tok Red Social -- Virtual
LinkedIn Red Social -- Virtual
YouTube Red Social -- Virtual
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Google ADS Publicidad -- Virtual
Canva Disefio -- Virtual
Google Analytics Analitica web -- Virtual
Google Search Console Analitica web -- Virtual
WhatsApp Business Servicio al cliente -- Virtual
Claro Telefonia movil 22505555 | Colonia Roma

Fuente. Elaboracion propia con base en datos tomados de sitios web de proveedores

3.6. Plan de mercadeo

Dentro del plan de mercadeo, se abordan de manera practica los resultados de la
investigacion debido a que este indica donde estd ubicado QuédaTe y asi sera mas facil poder
determinar cudles seran los lineamientos a seguir para lograr los objetivos planteados en el modelo

de negocios.

3.6.1. Resultados de la investigacion de mercado

Los resultados de la investigacion demuestran un alto nivel de interés en el modelo de
negocio de reservas de alojamientos alternativos en una web app. Se identificaron areas clave de
enfoque, como la importancia de la ubicacion, comodidades y precios para los usuarios. Ademas,
se destaco la necesidad de ofrecer capacitacion y una interfaz de usuario intuitiva para garantizar
el éxito de la plataforma. Algunas de las conclusiones importantes son:

La tasa de aceptacion del modelo de negocio alcanzo6 un impresionante 91.41%. Esto indica
un fuerte interés por parte de la poblacion objetivo. En cuanto a las preferencias de precio, el rango
mas atractivo para los posibles usuarios es entre $10.00 a $15.00.

Uso de plataformas de reservas: Airbnb es la plataforma preferida para seleccionar

opciones de alojamiento en viajes turisticos locales, siendo utilizada por el 50.52% de los
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encuestados. Sin embargo, es importante destacar que solo el 21.51% tuvo una experiencia
excelente, lo que sugiere oportunidades para mejorar la experiencia del usuario en la nueva
plataforma. En los resultados se tuvo un pequeiio porcentaje de personas que no utilizan ninguna
plataforma para hacer reservas, en donde se comprende que son los individuos entre los 43-50 afios
de edad (generacion X), ya que de ese grupo, el 75% selecciond como aspecto mas influyente en
su decision de compra al momento de reservar alojamiento las recomendaciones de amigos,
conocidos o familiares; opinion que comparten con los individuos de la generacion Z y Millennials
aunque en menor proporcion, tomando en cuenta que también seleccionaron como aspecto
influyente los anuncios en redes sociales y sitio web, con un 30% a 35% de relevancia. Gracias a
estos resultados se pueden seleccionar los mejores canales digitales para promocionar QuédaTe
tanto de forma organica, como de pago.

Necesidad de capacitacion y disefio intuitivo: Las respuestas indican que es necesario
ofrecer capacitacion para utilizar la plataforma, especialmente para personas menos familiarizadas

con la tecnologia.

3.6.2. Analisis de la competencia
Segun los resultados obtenidos de la muestra investigada, los principales competidores de

QuédaTe son:

e Airbnb

e Marketplace de Meta

e Booking.com

Una de las mayores fortalezas de dichas plataformas es el enorme presupuesto para realizar
campanas digitales masivas, si bien esto puede ser una amenaza para QuédaTe, también es una

oportunidad de enfocar estrategias en torno al contacto mas estrecho con su publico meta, haciendo
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que los usuarios se sientan parte de una comunidad que los escucha y resuelve cualquier problema
en torno a su experiencia de viaje.

Si bien es cierto que estas empresas tienen presencia en otros medios sociales digitales,
para esta investigacion, se han tomado solo aquellos en donde se encuentra la mayor concentracion
del publico objetivo, asi como también, el nimero de cuentas activas que se podran tener con los
recursos de talento humano para gestionarlas.

Al visualizar como estas grandes empresas se desenvuelven en plataformas digitales, es
facil percatarse que Marketplace de Facebook, al ser una herramienta nativa dentro de la aplicacién
y no una empresa como tal, no resulta una enorme amenaza como competidor directo de QuédaTe.

Dos elementos que seran de gran relevancia dentro de la estrategia de marketing digital a
llevar a cabo, sera compartir contenido de calidad con respecto al disefio grafico y audiovisual; y,
por otra parte aprovechar los “trends” en redes sociales para dar mas alcance a la marca,
basicamente se deben aprovechar todos los recursos que atraigan trafico organico a la plataforma
debido al presupuesto limitado para realizar campafias de anuncios.

Las interacciones en estas cuentas por parte de los usuarios se basan sobre todo en
comentarios con reclamos de los clientes sobre el uso de las plataformas y de los hosts; también,
comentarios de diversos temas sociales, aun si en el post compartido no incluye ningiin mensaje
al respecto.

Al hacer un analisis general del panorama digital de estas grandes empresas, queda claro
que para QuédaTe, en cuanto a presencia digital con respecto a esas marcas no se debe competir,
mas bien el verdadero reto es que la plataforma, atencion a clientes y socios sea lo mas eficiente

posible, para evitar que las cuentas se llenen de comentarios negativos o sin resolver.



Ecosistema digital de principales competidores

Elementos

Web y App
Puntuacion de app
Principales cuentas
en redes sociales
Comunidad total
aprox.

Tipo de contenido

Estilo de contenido

Marketplace de

@cirbnb Booking.com ﬁ Facebook

4.7

£ JOR
c0O

22,193,900 mill

Alojamientos
tematicos,
colaboraciones
con marcas,
trends y humor.

Muy estético y
de alta calidad
en la mayoria de
post.

contenido de alta-

humor que Airbnb.

4.5 N/A

0O X £ ]

(&)

19,900,000 mill 22,445,000 mill
Destinos Fotos “aesthetics”
increibles, de espacios y
colaboraciones contenido

con creadores de
contenido,

generado por
creadores.
trends y humor.
Mezcla de Su enfoque es mas
hacia usuarios en
EE.UU y Europa,
no tienen un patron
de tipo de

media calidad,
utiliza mas el

contenidos.

Figura 14. Ecosistema digital de competidores
Fuente. Elaboracion propia con base en datos recopilados en medios digitales

3.6.3. Buyer persona
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El viajero representa un segmento de la poblacion objetivo de Quédate, ya que busca

opciones de alojamiento alternativo seguras, cbmodas y econdmicas para descansar en su vehiculo

durante sus viajes locales por ocio y/o trabajo en El Salvador. El Buyer Person comprende a

personas que valoran la ubicacion, las comodidades y el precio al tomar decisiones de reserva, y

estan dispuestas a utilizar plataformas en linea para encontrar estas opciones.



Buyer Person

Nombre del piiblico objetivo:

Viajero explorador

Intereses:

Viajes locales para descubrir lugares nuevos y

experimentar la cultura local.
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Sostenibilidad y practicas ecologicas.
Experiencias culinarias y actividades al aire
libre.

Compartir sus experiencias de viaje en redes

Informacion demografica

Necesidades:

« Edad: entre 25 a 40 afios.
« Género: indefinido

« Ingresos en el hogar: desde
$400.

Alojamiento econémico y seguro.

Desconexion del estrés diario.
Tiempo de calidad en entornos

sociales y blogs de viajes.

Comportamientos:

« Educacion: bachiller,
educacion superior y mas

« Ocupacion: empleado,
negocio propio y/o

Utiliza aplicaciones de viaje y plataformas en
linea para buscar alojamientos.
Lee resefias y calificaciones de otros viajeros
antes de tomar decisiones de reserva.

tranquilos.
Conexion con la naturaleza y
entornos relajantes.

; Descubrimiento de nuevos lugares y : ¢ :
estudiantes. culturas locales. Es activa en redes sociales y sigue a bloggers de

« Ubicacion: residente en El Escapar del ruido y la congestion viajes y cuentas de viajes en Insta'gr.am.
Salvador. urbana. Se mantiene informada sobre las tltimas
tendencias en viajes y alojamiento.

Figura 15. Buyer Persona
Fuente: Elaboracion propia.
3.6.4. Marketing mix digital

Con el anélisis previo del mercado en el que se ofrecerd este nuevo servicio, es posible
desarrollar adecuadamente la mezcla de marketing que permitird el cumplimiento de los objetivos
principales. Se realizan seguidamente las 4 P del marketing mix junto con sus objetivos, estrategias
y tacticas, lo que permitird un analisis completo del entorno en el que se desarrolla el modelo de

negocio.

e Producto

QuédaTe es una web APP que ofrece una experiencia de alojamiento alternativo
excepcional en El Salvador. Facilitamos que los viajeros descubran espacios adaptados a sus
necesidades, ya sea en entornos urbanos o naturales, brindando seguridad y comodidad a un precio

asequible. Con una amplia gama de espacios cuidadosamente adaptados a diversas necesidades y
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tres emocionantes opciones de servicio: Explorer para quienes buscan la inmersion en la
naturaleza, Viajero para los que recorren la ciudad con curiosidad y Exclusivo para aquellos que
desean un toque de lujo, desde zonas urbanas hasta lugares naturales, ofrecemos una experiencia
de hospedaje que se ajusta a diferentes preferencias. La interfaz de reserva facil de usar garantiza
que los usuarios puedan asegurar rapidamente su espacio elegido, mientras que nuestro

compromiso con la innovacion y la sostenibilidad promueve una forma mas consciente de viajar.

1.0bjetivo para producto:

El objetivo principal es convertirse en la plataforma lider de alojamiento alternativo en El
Salvador y ser reconocida por ofrecer experiencias de hospedaje que se adapten a las preferencias
de una amplia gama de viajeros. Ademas, busca fomentar un enfoque mas sostenible y consciente

del viaje, promoviendo la preservacion del entorno natural y la interaccion cultural.

i1.Estrategia de producto:

La estrategia principal de Quédate se basa en ofrecer una experiencia de alojamiento
alternativo en El Salvador, adaptada a las necesidades y preferencias de los viajeros. Quédate
promete brindar seguridad y precios asequibles en una amplia gama de espacios, tanto en entornos
urbanos como naturales.

Ademas, Quédate se compromete con la innovacion y la sostenibilidad para promover un
viaje mas consciente y amigable con el medio ambiente, lo cual permitira poder atraer a cierto

mercado que esta muy interesado en promover los temas medioambientales y sostenibilidad.
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iii. Tacticas para productos:

Programa de fidelizacion: Establecer un programa de fidelizacion que recompense a los
usuarios habituales con descuentos y beneficios exclusivos.

Programa de referidos: Implementar un programa de referidos que recompense a los
usuarios existentes por recomendar Quédate a amigos y familiares, lo que puede incluir descuentos
o créditos para futuras reservas.

Feedback: Recopilar comentarios y opiniones de los usuarios para mejorar constantemente
la calidad de los espacios y el servicio.

Monitorizacidon y andlisis: Utilizar herramientas de analisis de datos para evaluar el
rendimiento de la plataforma y ajustar la estrategia segin sea necesario.

Contenido generado por usuarios: Fomentar la generacion de contenido por parte de los
usuarios como resefias, fotos y videos de sus experiencias de alojamiento. Esto puede ayudar a
construir una comunidad en linea y aumentar la confianza de los nuevos usuarios.

Programa de certificacion de anfitriones: Establecer un programa de certificaciéon para
anfitriones que demuestren altos estandares de calidad y servicio. Esto puede ayudar a garantizar

la excelencia en todos los espacios listados en la plataforma.

e Precio
Basado en los resultados obtenidos de la encuesta dirigida a personas entre 20 y 50 afios
de edad, y el margen de ganancia minimo definido, se elige un rango de precios segun el tipo de

alojamiento que escojan los huéspedes (ver figura 10).
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1.0bjetivo para precio:
El objetivo principal de precios de Quédate es maximizar los ingresos ofreciendo opciones

atractivas de precios de reservas para distintos segmentos de mercado.

i1. Estrategia de precio:

La estrategia de precios de QuédaTe se basa en ofrecer una estructura de precios
diferenciada segun el tipo de alojamiento elegido por los huéspedes, con la inclusion de servicios
y comodidades especificos para cada categoria. Esto permite atraer y satisfacer a una amplia gama
de viajeros, desde aquellos que buscan una experiencia basica hasta aquellos que desean un

alojamiento con comodidades adicionales.

iii. Tacticas para precios:

Segmentacion de precios: Ofrecer una estructura de precios diferenciada que se ajuste a las
necesidades y deseos de los viajeros, con tres categorias principales: Explorer, Viajero y
Exclusivo, cada una con un rango de precios especifico.

Comunicacion de valor: Destacar claramente los servicios y comodidades incluidos en cada
categoria de alojamiento en la Web App y en las estrategias de marketing para que los huéspedes
comprendan el valor que estan recibiendo por su eleccion.

Promociones y descuentos: Ofrecer promociones y descuentos peridodicos para incentivar
a los viajeros a elegir opciones de alojamiento de mayor categoria o para reservar con antelacion.

Tarifas no reembolsables: Ofrecer tarifas no reembolsables con descuentos adicionales

para viajeros que estén dispuestos a comprometerse con su reserva sin posibilidad de cancelacion.
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e Plaza
La web App sera el punto de encuentro entre los propietarios de espacios y los viajeros,
permitiendo que ambos grupos se beneficien de esta innovadora forma de alojamiento, disefiada

para ser utilizada de forma intuitiva.

1. Objetivo de plaza:
Aumentar la visibilidad y la accesibilidad de la web app de QuédaTe, permitiendo que los usuarios

la encuentren y la utilicen facilmente desde diferentes dispositivos y ubicaciones geograficas.

i1.Estrategia para plaza:
Optimizacion movil: asegurar que la web app de QuédaTe esté completamente optimizada

para dispositivos moviles.

iii. Tactica para plaza:

Disefio de plataforma segun principios de UI/UX, para que los usuarios tengan una
experiencia fluida y eficiente al acceder a la web app desde sus teléfonos moviles, tablets o
escritorio; gracias a la compra de plantilla de disefio para WordPress que incluye esta

funcionalidad.

e Promocion
Para poder desarrollar esta “P” es importante tener en cuenta que QuédaTe se dirige hacia

dos publicos: huéspedes, que corresponde a las personas que realizan las reservas de los
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alojamientos. Y socios, que son los duefos de los espacios disponibles para poner en renta. Por lo

tanto, las estrategias y tacticas deben adaptarse a cada segmento con un objetivo definido.

1.0bjetivo de promocion:

Atraer, fidelizar y generar conversiones con una mezcla de 90% estrategias inbound y 10%
marketing de pago, por lo menos durante el primer afio de operacion de QuédaTe.

Para el cumplimiento de dicho objetivo, se eligen estrategias y tacticas para ambos

segmentos de mercado que seran impactados.

Segmento huéspedes: para atraer a este publico se utilizaran distintos medios teniendo en
cuenta las tendencias digitales y los resultados de la investigacion realizada, en dicha investigacion
los dos factores mas importantes seleccionados que influyen en la reserva de alojamiento fueron
las recomendaciones de amigos o familiares y la publicidad en RR.SS. Ya que no se puede influir

en lo primero, se opta por promocionar la plataforma mediante las siguientes estrategias y tacticas:

ii.Estrategia promocional para huéspedes:

La estrategia se basa en crear una comunidad digital de viajeros que comparten activamente
sus aventuras en sus redes sociales. Poner en el centro a nuestro buyer persona para que sea ¢l
quien comparte de forma voluntaria todos sobre QuédaTe. Para lograrlo se hara uso de:

e Blog

e Email marketing

e Préacticas de posicionamiento SEO On y Off page para sitios web

o Redes Sociales
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ii1. Tacticas promocionales para huéspedes:

Las siguientes tacticas se aplican a clientes, utilizando distintos medios de comunicacién y
formato de contenido. Cada uno para lograr los objetivos planteados y crear una verdadera
conexion con los mismos:

Blog dentro de QuédaTe: Se publicaran 3 entradas de blog de forma semanal para atraer
trafico desde las redes sociales hacia la plataforma, la redaccidon serd bajo practicas basicas de
SEO. Los pilares de contenido de las entradas seran:

e Atracciones turisticas

e Tips para viajeros

¢ Noticias sobre QuédaTe

Email marketing: Mediante la plataforma Zoho Campaigns se tendra control de la base de
clientes para segmentar y brindar un mejor seguimiento a la comunidad de QuédaTe con los
siguientes boletines por correo electronico:

e Un correo mensual con un resumen de noticias, blog y promociones especiales.

e Dos correos semanales con descuentos del dia, cupones con limite de uso y blogs.

e Correo automatizado para felicitar al huésped en su cumpleafios con un descuento

especial de regalo.

SEO On y Off page: Para poder posicionar mejor los contenidos del blog y atraer trafico a
QuédaTe se utilizard la herramienta Ahrefs para realizar busquedas de palabras clave, analizar
competidores y estado general SEO del sitio (version gratuita). Y para la parte Off-page, se hara

uso principalmente del contenido generado desde las RRSS.
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Redes sociales: Apertura de cuentas en TikTok, Instagram, Facebook y LinkedIn. El
contenido compartido en TikTok e Instagram tendra un enfoque mas hacia los huéspedes, por su
parte, Facebook y LinkedIn hacia los socios.

SEM: Con respecto a la publicidad de pago, los medios principales a utilizar son Facebook
e Instagram. Se iniciara con campafias de reconocimiento de marca, pero con un CTA directo a
unirse a QuédaTe. A medida se obtienen métricas de dichas campanas se evaluaran los siguientes
pasos. Sobre la publicidad de pago también se incluiran distintas tacticas, que se describirdn mas
adelante.

Todas las iniciativas antes mencionadas se enfocan en lograr alcanzar los objetivos
planteados y lograr poder medir con distintas métricas el €xito de los mismos, intentando la
omnicanalidad de la propuesta de valor de QuédaTe en todos los puntos en los que el usuario

conecte con la marca.

Segmento socios: Con respecto a los socios el enfoque cambia, pero no en gran medida los
medios por los cuales se logrard captar su atencion se describen a continuacion estrategias y

tacticas para dicho segmento:

1. Estrategia para socios:
Demostrar que QuédaTe es una solucion practica y confiable para obtener ingresos extras,
sin la necesidad de hacer una gran inversion inmobiliaria, ya que si hay espacio por lo menos para

un vehiculo tiene la posibilidad de unirse a QuédaTe
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i1. Tacticas para socios:

Espacio exclusivo dentro de QuédaTe: Tutoriales sobre como unirse y utilizar la plataforma
de manera que la plataforma tenga un ambiente amigable para los socios.

Redes sociales FB y LinkedIn: Todos los contenidos compartidos en estas cuentas seran
con la intencidén de convertir a seguidores en socios con tutoriales y beneficios de unirse a la
plataforma.

Campanas de email marketing: Contendran informacion relevante de huéspedes segun
estadisticas de la plataforma, consejos para mejorar como anfitrién y como elevar su nivel dentro
de QuédaTe. Se realizard el envio de mensajes automatizados para que se sientan valorados,
felicitarlo cuando cumpla cierto nimero de reservas, en su cumpleafios y aniversario dentro de
Quédate.

Lo importante para atraer a los propietarios de espacios es mostrarles como QuédaTe los
ayuda a ganar dinero, sin hacer una enorme inversion inmobiliaria. Todas las tacticas estan hechas
para contribuir a la recomendacion de los socios a otras personas que podrian unirse gracias a una
de las mejores formas de promocién conocida, denominado coloquialmente: “boca a boca”.

Para ambos segmentos se hard uso de estrategias y tacticas de pago, se describen a
continuacion:

Marketing de influencers: la campafia a utilizar con los influencers es la de lanzamiento de
la web App, se contratara a un influencer que comparta contenido sobre viajes econdmicos dentro
del pais y cuente con un engagement rate de minimo 3.5% con respecto a sus ultimos 6 videos en
la red social TikTok. Segun estos parametros, el influenciador que puede ser parte de la campana

de lanzamiento es @TioFrank: 758,4K seguidores y engagement rate 26.20%
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Se solicitara que realice un video sobre la experiencia utilizando la plataforma, su estadia
sera pagada por QuédaTe, con el beneficio de que tendra un descuento de 15% durante un afio en
todas sus estadias reservadas desde la plataforma. Ademas, se le pagara la tarifa cobrada por el
influencer por realizar ese tipo de contenido.

Publicidad ATL: se hara uso de este tipo de publicidad en pantalla digital. Se elegiran
ubicaciones estratégicas, como: lugares turisticos mas visitados por viajeros y entrada-salida de
residenciales de alto estandar econdmico, donde es mas probable que se encuentren personas

duenas de varios espacios en distintas ubicaciones en el pais.

iii. Campaiia de lanzamiento:

La campafia de lanzamiento "QuédaTe, descansa y ahorra" se estructura como un enfoque
integral para generar una solida presencia en La Libertad, El Salvador. Con el nombre que resalta
tanto el descanso como el ahorro, nuestro objetivo principal de lanzamiento es despertar la
curiosidad entre los potenciales huéspedes y socios.

e Nombre: QuédaTe, descansa y ahorra.

® Objetivo: Generar curiosidad sobre QuédaTe para atraer a huéspedes y socios.
e Duracion: 30 dias

e KPI:

Obtener ocho socios durante el desarrollo de la campafia

Conseguir tres mil seiscientos usuarios inscritos a la plataforma

Lograr un minimo de trescientas cincuenta reservas en el mes de lanzamiento

® Medios: Facebook, Instagram, TikTok y OOH.

e Segmentacion geografica: La Libertad, El Salvador.
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Artes graficos
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura 16. Artes graficos de camparia.
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iv. Media Mix:

La mezcla de medios elegidos permitird alcanzar los objetivos de marketing y comerciales.
Cada medio seleccionado ha sido analizado de forma numérica para poder medir el impacto de
cada uno con respecto al reconocimiento de marca, trafico web y conversiones, que para el caso

de Quédate, son las reservas y/o registros al sitio.

Tabla 4

Cdlculo de posibles reservas por publicidad de influencer

@TioFrank: 758,4K seguidores y Engagement Rate

Influencer 26.20%

Calculo de vistas que

Calculo de alcance (3%) | tendria el sitio (26,2%) | Calculo de registros (5%) | Calculo de compra (7%)

22752 5961 298 21

Fuente. Elaboracion propia con base en datos publicos de cuenta de influencer
Tabla 5§

Calculo de alcance esperado por publicidad exterior

Autos por dia Spots por dia
Pantalla digital Viva Outdoors 92480 500
Spots por mes Impactos por dia Personas impactadas en el mes
15000 184 5520

Fuente. Elaboracion propia con base en datos encontrados en sito web de proveedor
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Plan de medios camparia de lanzamiento
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Plan de medios
Resultados
Medio Método de compra Inversion esperados
Inversi- | Prome-
Tactica | Formato o6n en |dio por | Entrega-
de de Objetivo de conjun- | objeti- ble Regis- | Reser-
Medio compra | anuncios Pauta KPI to Vo aprox. [ Tipo | tros vas
META: Videos Trafico y $
FB e IG | Subasta |animados | reconocimiento | CPC |2.680,00( $0,04 | 67000 | Clics | 3350 | 335
Precios Video
TikTok: 1 | estableci- | experien- | Reconocimiento
Influencer dos cia y consideracion | Trafico|$ 195,00 $ 0,03 5961 |Vistas| 298 21
Tarifa
mensual
Pantalla 500 Video 8 Trafico y
digital | spots*dia | segundos | reconocimiento | Trafico|$ 678,00 N/A 5520 |Vistas| 166 55
$
Total 3.553,00 3648 | 411

Fuente. Elaboracion propia

Gracias al plan de medios se puede alcanzar hasta 411 reservas el primer mes, claramente

al ser aproximaciones, puede que el nimero sea menor e incluso mayor. El plan de medios creado

para la campana de lanzamiento sienta las bases para mejorar y optimizar el presupuesto de

marketing mensual asignado al emprendimiento, asi como también proporciona una referencia

para la proyeccion de ventas, la duracion de dicho plan es aplicable a 30 dias.

3.6.5. Imagen corporativa

Para distinguirse de la competencia y poder conectar con el publico objetivo, es importante

contar con una imagen corporativa que sea caracteristica dentro del amplio mercado en el cual se

desea incursionar.
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Linea grafica de QuédaTe

Uso de logo

Q

Colores

#F7941F #239397
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confianza, éxito, juventud y
creatividad y energia.
aventura.

Uso de isotipo Elementos graficos de logo

-

Ubicacion-destino Viaje en carretera

#FFFFFF
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eficiencia.
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Figura 17. Linea grafica de QuédaTe
Fuente: Elaboracion propia.
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Tipografia
La tipografia utilizada en el logo es la combinacion entre Humble Brother y Amila Cuties
Regular, ambas vectorizadas.

Significado: Modernidad, seguridad, aventura.

Tipografia primaria: Architects Daughter
Aa Bb Cc Dd Ee FF Gg Hh i J) Kk

LI Mm Nn NA OCo Pp Qq Rr sSs Tt

Uu Vv Ww Xx Yy Zz

Tipografia secundaria: Arista Pro
Aa Bb Cc DJd Ee Ff Gg Hh i Jj Kk
LLMm Nn NA Oo Pp Qq Rr Ss Tt

Uu Vv Ww Xx Yy Zz.

Figura 18. Tipografia de la imagen corporativa de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.

Eslogan

iExplora sin limites, quédate sin preocupaciones!

3.7. Plan de ventas

A continuacion, se establece un plan de ventas de los primeros 5 afios de operaciones de
QuédaTe, el cual nos ayudara a conocer el rumbo econémico del modelo de negocio, y asi poder

tomar decisiones acertadas ante cualquier cambio en el entorno.

3.7.1. Ciclo de ventas
e Prospeccion
El ciclo de venta de QuédaTe empieza atrayendo trafico al sitio mediante los distintos
canales digitales y tradicionales con campafias de marketing para ambos segmentos de mercado

que componen el modelo de negocio.
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e Conexion
Gracias a los datos generados por el trafico de la app web, se analizaran todos aquellos
aspectos que permitan comprender mejor al publico que ha mostrado interés con datos
demograficos, clics, tasa de rebote; entre otros indicadores, para generar contenido util y relevante
dentro del sitio, cuentas en redes sociales y campanas de remarketing para convertir a los visitantes

en miembros de la app web.

e (alificacion
Para calificar a los clientes potenciales de QuédaTe se colocard en el formulario de registro
la opcidn de unirse como huésped o socio, ya que la naturaleza del negocio requiere ese tipo de
automatizacion. Los datos recopilados dardn paso a transmitir mensajes adecuados a cada tipo de

integrante.

e Presentacion

En esta fase del ciclo de ventas de QuédaTe, nos enfocaremos en mostrar a los clientes
potenciales como nuestra plataforma de alojamiento alternativo puede satisfacer sus necesidades.
Esto incluye caracteristicas y ventajas tanto para anfitriones como para huéspedes y se busca dejar
claro tres puntos claves:

-Beneficios claros: explicamos de manera sencilla los beneficios que ofrecemos a los
usuarios. Esto incluye alojamiento econdmico, seguridad, comodidad y la posibilidad de ganar
dinero extra como anfitrion.

-Imégenes reales: mostramos imagenes reales de alojamientos y experiencias disponibles

en QuédaTe para que los usuarios puedan visualizar lo que se ofrece.
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-Comunidad: compartimos historias de huéspedes y anfitriones exitosos que han tenido

experiencias positivas con QuédaTe.

e Manejo de objeciones

El manejo de objeciones es una parte crucial del ciclo de ventas para superar las diferentes
dudas que los clientes potenciales puedan tener con relacion al modelo de negocio de alojamiento
alternativo. A continuacion, se detallan algunas objeciones comunes y coémo abordarlas.

Objecion: {Coémo puedo estar seguro de que mi informacion personal y mis datos de pago
estaran seguros en QuédaTe?

Respuesta: Puedes estar tranquilo sabiendo que en QuédaTe tomamos la seguridad y la
privacidad muy en serio. Utilizamos medidas de seguridad avanzadas, como la verificacion de
identidad de usuarios, revisiones y reseflas de otros usuarios, y un proceso de pago seguro.
Ademas, cumplimos con las regulaciones de privacidad de datos vigentes segun las leyes vigentes
para proteger tu informacion personal.

Objecion: ;Como puedo estar seguro de que los alojamientos cumplen con mis expectativas
de calidad?

Respuesta: Entendemos la importancia de la calidad en tu experiencia de viaje. En
QuédaTe, cada alojamiento es revisado y calificado por otros usuarios, lo que te brinda una idea
clara de lo que puedes esperar. Ademas, ofrecemos fotos detalladas y descripciones precisas y
reales de cada espacio.

Objecion: ;Qué sucede si mi alojamiento preferido no estd disponible en las fechas que

deseo?



69

Respuesta: En algunas ocasiones la disponibilidad puede ser un desafio, especialmente en
lugares concurridos o en temporada alta, sin embargo, puedes configurar notificaciones de
disponibilidad para recibir alertas cuando tu alojamiento deseado esté disponible. Ademas,
tenemos una amplia variedad de opciones a nivel nacional, por lo que es probable que encuentres
una alternativa que cumpla con tus expectativas.

Objecion: ;Como funciona el proceso de reserva y pago en QuédaTe?

Respuesta: El proceso es sencillo y seguro. Simplemente, entras a la web App seleccionas
el alojamiento, las fechas que deseas reservar y completas el pago en linea. Nuestra plataforma
esta disenada para que sea facil de usar y si necesitas ayuda en cualquier momento, nuestro equipo

de soporte esta disponible para guiarte.

e Seguimiento

El seguimiento de nuestro ciclo de ventas en QuédaTe se basa en la comunicacion
constante con nuestros anfitriones y huéspedes, nos mantenemos en contacto constante con los
clientes potenciales que han mostrado interés. Continuamos proporcionando informacion relevante
sobre nuestros beneficios claros, mostramos imagenes auténticas de alojamientos y compartimos
historias en nuestras redes sociales. Nuestro objetivo en esta fase es fortalecer la confianza,
responder a preguntas y objeciones de manera efectiva, y guiar a los clientes potenciales hacia una
experiencia de viaje excepcional con QuédaTe.

Adicional, implementamos sistemas de retroalimentacion continua para entender las
necesidades especificas de nuestros huéspedes y socios para mejorar constantemente nuestros
servicios. A través de este enfoque centrado en el cliente, buscamos no solo cerrar ventas, sino

también construir relaciones a largo plazo basadas en la confianza y la satisfaccion.
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3.7.2. Proyeccion de ventas
En las siguientes tablas se muestran calculos estimados de la proyeccion de ventas tanto en
unidades y en dolares de los primeros cinco afios de gestion de la web APP de QuédaTe.

Ao 1
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 9 Mes 10 Mes 11  Mes12 TOTAL

Producto o Servicio Unidad de medida Precio Unitario

Reserva
Reserva s
[ 3 [Exclusivo | Reserva s

Figura 19. Proyeccion de ventas en unidades del primer aiio de operacion de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.
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- Unidad de Afio 2 Afio 3
No, ProductoosServiclo " 2" Trimestre1 Trimestre2 Trimestre3  Trimestre4  TOTAL  Trimestre1 Trimestre2 Trimestre3 Trimestre4  TOTAL
1 |Explorer Reserva 351 482 410 497 1740 393 540 460 556 1949 2144 2358
2 |Viajero Reserva 319 378 356 421 1474 357 423 399 472 1651 1816 1998
[ 3 [Exclusivo Reserva 254 281 259 292 1085 284 314 290 327 1216 1337 1471

Figura 20. Proyeccion de ventas en unidades del aiio 2 al 5 de operacion de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.

PROYECCIONES DE VENTA - USS -
Ventas del Ao 1 ($)
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8
1.499,00 1.573,95| $1.798,80| $2.698,20| $1.798,80| $1.499,00| $1.499,00) $2.698,20| $1.499,00| $1.499,00| $2.698,20, $2.698,20
1.799,10 1.899,05| $2.198,90| $2.998,50| $2.198,90| $1.799,10| $1.799,10| $2.998,50| $1.799,10| $1.799,10| $2.998,50, $2.998,50
1.749,30 1.874,25| $2.249,10| $2.499,00] $2.249,10| $1.749,30| $1.749,30| $2.499,00] $1.749,30| $1.749,30| $2.499,00/ $2.499,00
5.047,40 | S 5347,25|$ 624680 |$ 819570 S 624680 |$ 504740 |S 504740 |S 819570 S 504740 (S 504740 /S 819570|S 819570
Total de Ventas Anuales = § 75.861

Producto o Servicio

Mes 9 Mes 10 Mes 12 TOTAL

Total de Ventas Mensuales

Figura 21. Proyeccion de ventas en USD del primer aiio de operacion de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.

PROYECCIONES DE VENTAS -US S-

i Unidad de Afo 2 Ao 3
. ProductooServiclo U jia” Trimestre1 Trimestre2  Trimestre3  Trimestre4  TOTAL  Trimestre1 Trimestre2 Trimestre3 Trimestred  TOTAL
1_|Explorer Reserva |$ 5.366.72 | $ 7.369.68 | S  6.274,93 | $ 7.595.97 | $26.607,31 | $6.130,.94 | $8.419,13 | $7.168,48 | $ 8.677,64 | $ 30.396.19 | $ 34.104,53 | $ 38.265,28
2 |Viajero Reserva |[$ 6.496,19 |$ 7.707.34 |$ 7.26692 |$ 8.588,18 | $30.058,64 | $7.421,25 | $8.804,87 | $8.301,73 | $9.811,14 | $34.338,99 | $ 38.528,35 | $ 43.228,81
3 [Exclusivo Reserva | 6.469,31 | $ 7.157,54 | S 6.606,96 | § 7.432,83 | $27.666,63 | $7.390,54 | $8.176,77 | $7.547,79 | $8.491,26 | $ 31.606,36 | $ 35.462,33 | $ 39.788,74
Total de Ventas Trimestrales $ 18.332.07 | $22234,56 | § _20.148.81 | § 2361698 $20.042.73 | $25.400,77 | $23.018.01 | $26.980,04

Total de Ventas Anuales

$ 84.332,58 $ 96.34154 $108.09521 $121.282,83

Figura 22. Proyeccion de ventas en USD del ario 2 al 5 de operacion de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.

3.8. Plan financiero

Por medio del plan financiero se permite identificar la situacion en la que se encuentra
QuédaTe, lo cual permite determinar qué acciones se podrian tomar para que el modelo de negocio

sea rentable.
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3.8.1. Plan de inversion
Dentro del plan de inversion se identifican herramientas claves que son necesarias para el
desarrollo y ejecucion de la web App de QuédaTe, ademas se establece el recurso monetario

disponible para poder ser rentables a corto, mediano y largo plazo.

FINANCIAMIENTO

Concepto Monto Fondos Propios Fondos - ETI Préstamos Financieros

Equipo: 5.555,00 $ 5.565,00
Computadora de escritorio $3.000,00 $ 3.000,00
Laptop $2.555,00 $ 2.555,00
Herramientas de Trabajo: $ 507,10 | § - | K 597,10
Licencia de Microsoft $512,12 $ 512,12
Antivirus $84.98 $ 8498
Capital de Trabajo: $ 4.500,00 | § 1.500,00 | § $ 3.000,00
Efectivo $ 4.500,00 | § 1.500,00 $ 3.000,00
Totales:| § 10.652,10 | § 1.500,00 | § $ 9.152,10

Calculo Cuota Préstamo

Monto: $ 9.152,10
Interés Anual: 12,00%
Plazo en Meses: 60
Cuota: ($203,58)
Seguros: 1,00%
Cuota Total: $ 205,62

Calculo de Depreciacion
|Depreciacon Anual: | $ 1.230,42 |

|Célculo de Costo de Capital | 0,50% |

Figura 23. Supuesto de inversion de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla de Amortizacion de Préstamo Tabla de Aatortizackin de Préstamo
Periodo Cuota Interés Capital Saldo ; : :

0 S 915210 Periodo Cuota Interés Capital Saldo
i 20358 9152 106 S 904004 3 203,58 52,54 15104 § 510298
2 20358 9040 18 S 892685 2 203,58 51,03 15256 § 495042
3 20358 8927 1431 § 881254 3 203,58 49,50 15408 § 47935
" 20358 8813 546 S 869708 ! 203,58 47,96 15562 § 464073
5 203,58 897 1661 § 858047 3 20358 46,41 15718 § 448355
§ 20358 85 80 178 S 846260 % 203,58 44,84 15875 § 432480
7 20358 8453 H8% § 834373 a7 203,58 43,25 16034 §  4.16447
8 20358 83,44 015§ 82235 38 203,58 41,64 16194 § 400253
9 20358 82,24 12135 § 810224 3 203,58 40,03 1635 $ 383897
10 20358 81,02 1225 § 797968 40 203,58 3839 16519 § 367378
1 20358 7980 12379 § 785589 4 203,58 %74 16685 § 350693
12 20358 7856 50§ 1708 7] 203,58 36,07 16851 § 333842
13 203,58 73 12627 § 760459 43 203,58 3338 17020 § 316822
1 20358 76,05 154 S T4TI08 44 203,58 31,68 7190 § 29931
15 20358 128 12881 § 734824 4 203,58 2% 17362 § 282269
16 20358 7348 12010 § 721814 4 203,58 2823 17536 § 264734
1 20358 118 40 S 70874 47 203,58 247 7S 247023
18 2358 7087 072S 690 4 20358 2470 17888 § 22913
19 2358 6954 404 S 681998 49 203,58 291 18067 § 211068
20 20358 6820 12538 § 668460 5 203,58 2,11 18248 § 192820
21 203 58 66.85 13674 § 6.547.86 51 203,58 19,28 18430 $ 1.743.90
» 20358 66,48 13810 S 640976 52 203,58 17,44 18514 § 155775
2 358 8410 1049 § 620027 53 20358 16,58 18801 § 136975
2% 20358 6270 14088 § 612939 A 20358 13,70 18989 § 117986
% 20358 61,29 14229 § 598710 % 203,58 11,80 19178 § 988,08
2% 20358 59,87 371§ 584339 5 203,58 9,88 19370 § 794,38
27 20358 5843 14515 § 569824 a7 203,58 794 19564 508,74
28 2358 56,98 14660 § 555164 58 203,58 599 19760 $ 401,14
2 20358 56,52 14807 § 540357 59 203,58 401 19957 § 20157
20 20358 5404 14955 § 525402 60 2358 202 0187 § 000

Figura 24. Calculo de cuota de préstamo a un plazo de 60 meses.
Fuente: Elaboracion propia.
3.8.2. Plan de estructura de costos
Dentro de la estructura de costos, se detallan aquellos aspectos relevantes e importantes

que componen cada uno de los tipos de alojamientos alternativos que son ofrecidos por QuédaTe.

Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio §
Tipos de alojamientos Unidades  Precio Unitario Total Unidades Precio Unit. Total Unidades ~Precio Unit. Total Unidades Precio Unit. Total Unidades  Precio Unit. Total
§ 2345935 1529|§ 2660731 1949) § 30.396,19 2144]§ 15.91[S 3410453
§ 21.28635 | 1474] § 2039]5 30.05864 § 3433899 1816] § 1.21[5 3852835

$ 2511495 1085) § 2549 [§ 27.666,63 § 31.606,36 1337] § 2652 [§ 3546233

3935 § 59,97 § 75.860,65 § 84.332,58 § 96.341,54 5297 $ 108.095,21

Figura 25. Proyeccion de venta para los primeros cinco anos de operacion de QuédaTe
Fuente: Elaboracion propia.
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Explorer Viajero Exclusivo
D oo BRSO Costo % Costo % Costo %
Plantilla del sitio $0,02 0% $0,01 0% $0,00002 0%
Hosting, Dominio y copia de seguridad $0,11 2% $0,04 0% $0,00016 0%
Woo Bot para WooCommerce $0,01 0% $0,00 0% $0,00001 0%
Plugins $0,01 0% $0,00 0% $0,00001 0%
Firewall (WAP) Sucuri $0.11 2% $0,04 0% $0,00016 0%
Zoho Campaigns $0,39 6% §0,15 2% $0,00057 0%
Comisidn Socios $5,82 84% $7.77 91% $9,71000 93%
Canva $0,03 0% $0,01 0% $0,00004 0%
Wompii $0,42 6% $0,56 7% $0,71000 7%
Total $ 6,91 100% $ 8,58 100% $ 10,42 100%

Figura 26. Costo bruto por tipo de alojamiento de QuédaTe
Fuente: Elaboracion propia.

COSTO BRUTO Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio §

Linea de Productos Unidades  Costo Unitario Total Unidades  Costo Unit. Total Unidades ~ Costo Unit. Total Unidades  Costo Unit. Total Unidades  Costo Unit. Total
Explorer 1.565] § 6909514 |§ 1081339 1740[§ 7047704 [§ 12.264.42 1949/ § 7188659 [§ 14.010.87 214]§  7.33432|§ 1572019
Viajero 1.365(§ 85823056 11.714.85 1474]§ 8753951 |§ 1290507 S 89290305 14.742.76 1816]$ 9107610 | § 16.541,37 1998 S 9289763 [ S 18.550.42 |
Exclusivo 1.005[§ 10420970 {§ 10.473,08 1085( § 10629390 [§ 11.637,14 1216[ S 10841978 ]S 13.180,03 1337/ 11058817 [§ 14.787,99 TS 11219993 ]S 16.592,13 ]

3.9% § 2591 § 33.001,31 4300 § 26431045 § 36.706,63 4816 § 26,959666 § 41.933,65 5207 § 21498859 § 47.049,56 5827 § 28,048836 § 52.789,60

Figura 27. Costo bruto anual estimado para los primeros 5 anos de operacion de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.

COSTO PERSONAL Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Empleados 5 6 7 8 9
Salarios $ 1650000 [ $ 20.196,00 | $ 2403324 | $ 28.01589 |$ 32.148,24
Prestaciones $ - $ - $ - $ -
Total Costo Personal $ 16.500,00 $ $ 28.015,89 $ 32.148,24

Figura 28. Costo estimado de personal de los primeros 5 arios de operacion de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.

Otros Costos y Gastos Costos Fijos

Aiio 5 mensuales

o
7.90%

Alquileres de Locales 7,90% 7,90% 7.90% 7,.90%| $ 500,00
Alquileres de Maquinaria 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Mantenimiento 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Seguros 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Otros 1,60% 1,60% 1,60% 1,60% 1,60%| $ 100,00
Comunicaciones 1,20% 1,20% 1,20% 1,20% 1,20%| $ 76,00
Utiles de Oficina 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Promocién y Publicidad 9,40% 9,40% 9,40% 9,40% 9,40%]| $ 596,08
Pasajes y Viaticos 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%]| $ -
Transportes 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

Costos y Gastos totalizados en el afio, se toman como % de ventas para efectos de calculo - sélo para el primer afio

Figura 29. Costos y gastos incurridos en los primeros 5 anios de operacion de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.

3.8.3. Flujo de efectivo
Mediante el flujo de caja se presenta de manera fécil y sencilla los movimientos de efectivo

que se realizaran durante los primeros 5 afios de operacion de QuédaTe.




Flujo de Caja Proyectado del Inversionista
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Aiio 1
Mes 6 Mes 7 Mes 10 Mes 11 Mes 12

(Ganancia Neta $ 13438 18484 [ 69684 |$ 178480(% 69913 |$ 1915]|$ 2033 |5 178949|% 2272|% 2393 (S 179313 [ $ 179437 |$ 8.842,16
Mas:

Depreciacion 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 1.230.42
Menos:

Amortizacion de Préstamo 112,06 113,18 11431 115,46 116,61 117.78 118,96 120,15 121,35 122,56 12379 125,02 142123
Flujo de Caja Neto(FCN) $ 391]8 17420 (S 68506 |$ 177188[$% 68506 [ $ 391]8% 391]% 177188]$% 391]8 391[§% 177188 ]S 1771888 8.651.35

Figura 30. Flujo de caja proyectado del primer ario de operacion de QuédaTe.

Fuente: Elaboracion propia.

Aiio 2

Flujo de Caja Proyectado del Inversionista

Aiio 3

Trimestre 1

Trimestre 2

Trimestre 3

Trimestre 4

Total Trimestre 1

Trimestre 2

Trimestre 3

Trimestre 4

Ganancia Neta $ 208405|% 209564|$ 210758 [% 211989(% 840716 |S 226530|$ 227836|% 229182[$% 230569|$ 914117|$ 9.66266[S 11.82470
g:;redadén 307,61 307.61 307,61 307,61 1.230,42 30761 307,61 307,61 307.61 1.230.42 1.230,42 1.230,42
r:x:iaciu'n de Préstamo 382,63 394,22 406,16 418,47 1.601.48 431,15 44422 457.68 47154 1.804,59 203345 229135
Flujo de Caja Neto(FCN) $ 200903[$ 200903|$ 200903[% 200903($ 803610 S 214175|% 214175]|% 214175[% 214175|$ 856700]|$ 8.85962[% 10.76377

Figura 31. Flujo de caja proyectado del ario 2 al 5 de operacion de QuédaTe.

Fuente: Elaboracion propia.

3.8.4. Analisis de rentabilidad y punto de equilibrio

PROYECCIONES FINANCIERAS - CALCULO DE RENTABILIDAD PROYECTADA

Flujo de Fondos Poyectado del Inversionista

Rubros del Flujo de Caja/Periodo

Aifio 0

Afio 1

Afio 2

Aiio 3

Ingreso por Ventas 75.860,65 84.332,58 96.341,54 108.095,21 121.282,83
Costo de Bienes Vendidos 33.001,34 36.706,63 41.933,65 47.049,56 52.789,60
Ganancia Bruta S 42859318 4762595 [ § 5440789 [ S 61.04565 [ § 68.493,22
i 16.500,00 20.196,00 24.03324 28.015,89 32.148,24
Prestaciones - - - - -
Alquileres de Locales 6.000,00 6.662,27 7.610,98 8.539,52 9.581,34
Iquil de | inari - - - - -
Mantenimiento - - - - -
Seguros - - - - -
Otros 1.200,00 1.349,32 1.541,46 1.729,52 1.940,53
Comunicaciones 912,00 1.011,99 1.156,10 1.297,14 1.455,39
Utiles de Oficina - - - - -
Promocidn y Publicidad 7.152,96 7.927,26 9.056,10 10.160,95 10.160,95
Pasajes y Viaticos - - - - -
Transportes - - - - -
Depreciacion 1.230.42 1.230.42 1.230.42 1.230.42 1.230.42
Otros - - - - -
Total Gastos Generales y de Admon. $ 3299538 | § 3837727 [ $ 4462831|% 50.97345 [ § 56.516,87
Intereses Pagados 1.021,77 841,52 638,41 409,55 151,65
Ganancia Gravable(GAl) $ 8.84216 [ S 8.407.16 [ S 914117 (S 9.662,66 [ § 11.824,70
Ganancia Neta $ 8.84216 | § 840716 | $ 914117 | 8 9.662,66 | § 11.824,70
Mas:
Depreciacion 1.230,42 1.230,42 1.230,42 1.230,42 1.230,42
Menos:
Amortizacion de Préstamo 1.421.23 1.601.48 1.804.59 2.033.45 2.291.35
Inversion Inicial $ 10.652,10
Mas:
Valor de Salvamento de Inversion 0
Recuperacion del Capital de Trabajo
Flujo de Caja Neto(FCN) $ (10.652,10)| $ 8.65135| 8 8.036,10 | § 8.567.00 | § 8.859,62 | § 10.763,77

Periodo de Reintegro de Inversion(PRI)
Valor Actual Neto(VAN)

Tasa Interna de Retorno(TIR )
Retorno Sobre Inversion(RSI o TRC)
indice de Rentabilidad(IR o RBC)

41

2 Aios Aprox.
33.535,61

75,92%
89,89%

5

Figura 32. Proyecciones financieras para los primeros 5 anios de operacion de QuédaTe.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.8.5. Estado de resultados proyectado

Mediante este estado financiero se podra validar si las metas y objetivos planteados
inicialmente en el modelo de negocio se cumplirdn en los préximos 5 afios de operacion con el
objetivo de conocer el desenvolvimiento del proyecto para poder anticipar las posibles utilidades

o perdidas.

Estado de Resultados Proyectado

Aiio 1
Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 10 Mes 11

Ingreso por Ventas .047 . 347, 246,80 . 195, 246,81 £ .047 195, .047.40 .047 . .195.70 . 195, 75.860,65
Costo de Bienes Vendidos 192, x 711, b I L .573, 192, 192, .573, .573, 33.001.34
Ganancia Bruta 854, X . . A $ 2 $ g X 3 X . 4285931
Salarios 375, X .375.! 375, 375, 1.375.00 16.500,00
Prestaciones = 5 = = 5 2 = = = £ = N =
Alquileres de Locales 500.00 500.00 500,00 500.00 500,00 500.00 500.00 500,00 500,00 500,00 500.00 500.00 6.000,00
Alquileres de Maquinaria - - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento = = - = = E = = = - = S

Seguros - - - - - - - - - -
Otros 100,00 100,00 100.00 100, 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
Comunicaciones 76.00 76.00 76.00 76.00 76.00 76.00 76.00 76.00 76.00 76,00 912,00
Utiles de Oficina = = = = E 2 = = = = = = =
Promocion y Publicidad 596,08 596,08 596,08 596,08 596,08 596,08 596,08 596,08 596,08 596,08 596.08 596,08 7.152,96
Pasajes y Viaticos - - - - - - - - - - - - -
 Transportes = = = - = = = = = = = = &
Depreciacion 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 102,54 1.230.42
Otros = = = = E = = = = = = = =
Total Gastos Generales yde Admon. [§ 274962 [§ 274962 |$ 274962|$ 274962[$% 274962 |$ 274962 |8 274962|% 274962|% 274962|% 274962 | S 274962 |$ 274962 |$ 32.99538
Intereses Pagados .52 90.40 89.27 88,13 86.97 85,80 84,63 8344 8224 .02 79,80 78,56 021.77
Ganancia Gravable(GAl) S 43 [ 5 18484 | S 69684 |$ 1784805 699,13 | § 1915[$ 2033|% 178949|% 22728 93 | § 179313 |$ 179437 | $ 842,16
Ganancia Neta $ 43 [ 8 18484 [ S 69684 |$ 1784805 699.13 | $ 19158 2033]|$ 178949]% 22728 93 [ § 1793138 1794378 842,16

Figura 33. Estado de resultado proyectado para el primer ario de operacion de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.

Estado de Resultados Proyectado

Aiio 2 Aiio 3
Trimestre1 Trimestre2 Trimestre 3  Trimestre 4 Total Trimestre1  Trimestre2  Trimestre 3 Trimestre 4

Ingreso por Ventas 21.083,15 21.083,15 21.083,15 21.083,15 84.332,58 24.085,39 24.085,39 24.085,39 24.085,39 96.341,54 108.095.21 121.282,83
Costo de Bienes Vendidos 176,66 9.176,66 9.176.66 9.176.66 36.706,63 10.483.41 10.483.41 10.483.41 10.483.41 1.933,65 47.049,56 52.789,60
Ganancia Bruta $ 11.90649 [$ 1190649 |$ 1190649 % 1190649 | 4762595|$ 13.60197[$ 1360197 |$ 1360197 [$ 13.60197 |9 440789 | $ 61.04565|% 68.49322
Salarios .049,00 5.049,00 5.049,00 5.049,00 20.196,00 .008,31 6.008,31 .008,31 .008,31 4.033.24 28.015.89 32.148,24
Prestaciones - - - - - - - - - - - -
Alquileres de Locales 1.665,57 1.665,57 1.665,57 1.665,57 6.662,27 1.902,75 1.902,75 1.902,75 1.902,75 7.610,98 8.539,52 9.581.34
Alquileres de Maquinaria - - - - - - - - - - - -
Mantenimiento - - = = - = = = - = - -
Seguros - - - - - - - - - - - -
Otros 337.33 337.33 337.33 337.33 1.349.32 385,37 385,37 38537 38537 154146 1.729,52 1.940,53
Comunicaciones 253,00 253,00 253,00 253,00 1.011.99 289,02 289.02 289,02 289,02 1.156,10 1.297.14 1.455,39
Utiles de Oficina - - - = - - - = = = - -
Promocion y Publicidad 1.981.82 1.981.82 1.981,82 1.981.82 7.927,26 226403 2.264,03 2.264,03 2264,03 9.056,10 10.160,95 10.160,95
Pasajes y Vidticos - - - - - - - - - - - -
Transportes - - - - - - - - - - - -
Depreciacion 307.61 307,61 307.61 307.61 1.230,42 307.61 307,61 307,61 307,61 1.230.42 1.230.42 1.230,42
Otros E = - = = = - - = = = -
Total Gastos Generalesyde Admon. [$§ 959432 [§ 959432 |$ 959432[% 959432|§ 3837727 |$ 1115708 [$ 11.157.08 |$ 1115708 [$ 11.157.08 [§ 4462831|$ 5097345[|$ 56.516.87
Intereses Pagados 228,13 216,53 204,59 192,28 841,52 179,60 166,53 153,07 139.21 638,41 409,55 151,65
Ganancia Gravable(GAl) S 208405|$ 209564 S 210758 S 2119.89($% 840716 |$ 226530 (% 227836|S 229182[$ 230569($S 9.14117 [ $ 9.66266 |$  11.824.70
Ganancia Neta 208405]|% 209564 210758 % 211989($S 840716|$ 226530(% 227836|$ 229182[% 230569($S 914117 (S 966266 |S 1182470

Figura 34. Estado de resultado proyectado del aiio 2 al 5 de operacion de QuédaTe.
Fuente: Elaboracion propia.

3.9. Plan de trabajo

El plan de trabajo de QuédaTe representa la ruta estratégica que guiara las acciones en los
primeros seis meses de gestion. Disefiado para impulsar el crecimiento, la innovacion y el éxito en
el mercado de alojamiento alternativo a través de una vision clara que busca alcanzar nuestros

objetivos y fortalecer nuestra posicion en la industria.
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Plan de trabajo

Oct Nov Dic Enero Feb Mar

Actividades
vt $1|52 /53545152 (S3|54|51|S2|S3 |54 (S1|S2|S3|S4|51/S2/S3 /54 |51|S2 |S3 |S4

Reunidn con proveedores para la creacion de la APP WEB

Reunidn con anfitriones del municipio de antiguo cuscatlan

Reunidn con aliados de bancos

En paralelo se realiza el tramite de permisos para iniciar operaciones
Presentacion de APP WEB, retroalimentacion y sugerencia de cambios

Correcién de APP y agregar los aliados bancarios para el registro del pago
Pruebas con anfitrion

Correcion de los detalles encontrados

Prueba 02

Inicio de campafia de lanzamiento

Monitoreo al de resultados

Evaluacion

Seguimiento para el cumpliemiento de los objetivos

Figura 35. Plan de trabajo
Fuente: Elaboracion propia.

3.10. Indicadores de medicion

Para poder evaluar el desempefio de los procesos que involucran el funcionamiento de
QuédaTe, se establecen una serie de indicadores que serviran para dicho objetivo.

Ingresos totales: esto representa el ingreso econémico total generado por QuédaTe a través
de las reservas de los diferentes usuarios.

ROI: este indicador mide el margen de beneficio obtenido después de restar los costos de
operacion de los ingresos totales en un periodo determinado.

Valor del pedido promedio: el promedio de ingresos obtenidos por cada reserva realizada
a través de la plataforma de QuédaTe.

Tasa de conversion: cantidad total de inscripciones al sitio y reservas de espacios
realizadas en la web App por parte de los diferentes usuarios en cada una de las opciones de

alojamientos.
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Clientes nuevos vs. Clientes antiguos: la proporcion de nuevos clientes frente a los que
vuelven a reservar.

Tasa de rebote: porcentaje de usuarios que visitan el sitio y que no se suscriben mediante
la ventana emergente programada dentro de la plataforma.

Net Promote Score: nivel satisfaccion de huéspedes y socios con respecto a la usabilidad
de la app web.

CTR: porcentaje de clics obtenidos con respecto a impresiones de contenido compartido
en medios sociales digitales, este serd medido tanto para el contenido organico, como el de pago.

Tasa de cancelacion: porcentaje de clientes que cancelan sus reservas.
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CONCLUSIONES

Durante el primer afio de operacion de QuédaTe sera indispensable fortalecer alianzas
estratégicas con empresas interesantes que abonen a que la propuesta de valor sea mas atractiva
para el publico objetivo. La estrategia principal de mercadeo debe ser una mezcla entre promocion
y publicidad en constante cambio seglin el seguimiento de métricas, teniendo en cuenta que cada
contenido compartido debe tener un acercamiento profundo con la audiencia, lo que serd un
diferenciador clave de los competidores principales Airbnb, Market Place y Booking en sus
RR.SS.

A nivel general, las proyecciones en los estados financieros indican que en los 5 afios
proyectados de operaciones de QuédaTe, se espera un incremento considerable de ingresos,
ademas las razones financieras como la TIR, VAN, IR, RSI indican un escenario positivo para la
web App, teniendo un retorno de inversion mayor al 100%.

Desde una perspectiva administrativa, se puede concluir que QuédaTe esta enfocado en el
fortalecimiento de alianzas estratégicas con empresas afines y proveedores que apoye el
cumplimiento de los objetivos, una estrategia inteligente que enriquecera la plataforma es sin duda
la afiliacion de socios para abarcar el territorio salvadorefio. La administracion también esta
enfocada en mantenerse relevante, atractiva y amigable para los huéspedes en un mercado
altamente competitivo. Ademas de una fuerte atencion a la satisfaccion del cliente y la innovacion

continua.
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RECOMENDACIONES

Dada la naturaleza colaborativa de QuédaTe, se recomienda establecer un sistema eficiente
de gestion de relaciones con anfitriones, que incluya capacitaciones regulares, recursos tutiles y
canales de comunicacion efectivos. Facilitar una conexion solida con los anfitriones no solo
fortalecerd la calidad del servicio ofrecido, sino que también cultivard una comunidad
comprometida y leal en la plataforma.

Al ser un negocio nuevo, es importante que la inversion publicitaria se haga en campanas
de reconocimiento de marca. Asimismo, es indispensable el mantenimiento backend y frontend de
la plataforma, revision de seguridad, usabilidad y no perder de vista lo que los viajeros y/o socios
comentan con respecto a su experiencia con QuédaTe en todos los canales en donde pueden
conectar con la marca. Esto contribuird a mejorar continuamente y brindar una excelente
experiencia tanto a socios como a huéspedes.

Se recomienda desarrollar una aplicacion movil, ya que el desarrollo de esta permite tener
mayores beneficios que la web App, dentro de los cuales podriamos mencionar, un acceso mas
expedito por parte de socios y huéspedes, mejora sustancial en los medios de pagos y un mayor

interés por parte de todos los usuarios al utilizarla de forma préctica y segura.
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ANEXOS

Anexo 01. Instrumento de investigacion: Cuestionario.

1.

[

3.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

§ CUESTIONARIO
DATOS GENERALES

Nombre completo: [ ] Edad: [ ]

Correo electrénico: L ] Sexo: [ ]

Distrito de resldenrln:[ ] cPosee \'ehiculo?[ ]

Objetivo:

Conocer la tasa de aceptacion de un modelo de negocio digital de alojamiento alternativo, similar a Airbnb, con
1a particularidad de que los usuarios podran reservar un espacio para estacionar su automovil permitiéndoles
descansar dentro del mismo en un lugar privado y seguro.

Preguntas:

(Qué tan interesado estaria en utilizar una plataforma digital de reservas de alojamiento por ocio o

trabajo, en donde pueda descansar dentro de su propio medio de transporte?

a. Probablemente 1a utilizaria
b. No me interesa
G S1me interesa

:Se sentiria seguro/a reservando un espacio donde pueda estacionar su vehiculo en un alojamiento
privado en donde pueda descansar en su medio de transporte?

a. S1

b. No

(Cual cree que seria un rango de precios adecuado para pagar por descansar en su medio de transporte

durante viajes turisticos o laborales y adaptado a sus necesidades basicas con un check in de 3:00 p.m. v check

out de 9:00 am.?

a $10.00-$15.00
b. $15.00-$20.00
c. $20.00-$30.00
d. Otros (Especifique)

¢ Cuales son sus principales motivaciones para reservar alojamiento para sus viajes?
a. Ocio

b. Trabajo

c. Otros (especifique):
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5. Al seleccionar un lugar para alojarse por ocio y/o trabajo, ;qué aspectos son fundamentales para usted?

Seleccione una o mas respuestas.

a. Ubicacion
b. Precio
c. Comodidades y servicios ofrecidos
d. Opiniones de otros huéspedes
e. Seguridad en el sitio
f. Higiene
g Otros (especifique):
6. (Qué plataformas digitales utiliza con mayor frecuencia para buscar y seleccionar opciones de

alojamiento durante sus viajes locales por ocio o trabajo?

*Seleccione todas las que correspondan

a. No utilizo
b. Airbnb
c. Booking
d. Expedia
e. Facebook (Market Place)
f. Otras (especifique):
7. ¢ Como fue su experiencia en cuanto al uso de la plataforma v su proceso de reserva dentro de la misma?
a. Pésima
b. Mala
(3 Buena
d. Excelente
8. :Cual de los siguientes aspectos considera que influve mas en su decision de compra al momento de

reservar un alojamiento en linea?

a. Publicidad en redes sociales o sitios web
b. Recomendaciones de influencers
c. Recomendaciones de amigos, conocidos o familiares
d. Otro (especifique)
9. (Cuales son sus destinos o lugares preferidos para alojarse por mas de un dia durante sus viajes, ya sea

por motivos de ocio o trabajo? (Se colocara una lista desplegable con los departamentos de El Salvador)




Anexo 02. Declaracion de consentimiento informado para publicacion de datos de entrevista.

DECLARACION DE CONSENTIMIENTO INFORMADO
SOBRE LA PARTICIPACION EN UNA ENTREVISTA Y SU
POSTERIOR PUBLICACION CON FINES ACADEMICOS.

Por la presente, le hacemos participe de la labor de una pre-investigacion para nuestro proyecto
de grado sobre desarrollo de modelos de negocios digitales. La recopilacion y tratamiento de la
informacion proporcionada sera desarrollado por: Jorge Antonio Pérez Beltran, Dayana
Alexandra Colon Ramirez y Jazmin Xiomara Valencia Sanchez; todos alumnos activos en la
carrera de Licenciatura en Mercadeo Internacional de La Universidad de El Salvador.

El objetivo de la entrevista es obtener una comprension mas profunda de las percepciones de los
participantes seleccionados sobre el modelo de negocio que se quiere desarrollar. La informacion
proporcionada e ingresada mediante Google Forms sera el contenido susceptible de ser
publicado.

Es por ello que, (nombre completo de entrevistado), con No.DUI: , manifiesta que:

1. He leido y comprendido toda la informacion sefialada en esta declaracion.

2. He sido informado/a de los objetivos principales de la actividad desarrollada.

3. He sido informado/a de que los resultados obtenidos de las entrevistas seran difundidos en los
medios solicitados por La Universidad de El Salvador y solo con fines académicos.

4. He sido por lo tanto informado/a de que los resultados de esta experiencia seran protegidos
con las garantias que establece la legislacion vigente de proteccion de datos de El Salvador.

5. He sido informado/a de qué puedo negar el permiso a la publicacion del contenido de la
entrevista tras su lectura sobre los datos ingresados en Google Forms.

Tras su lectura, autorizo a publicar el contenido ingresado en Google Forms de la entrevista
titulada “Entrevista No.1” bajo el nombre de: (Nombre entrevistado)

Firma de autorizacion de publicacién Firma y nombre del entrevistador

A las horas del dia en




Anexo 03. Instrumento: cuestionario semiestructurado

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICASESCUELA DE MERCADEO INTERNACIONAL

ENTREVISTA No.1

DATOS GENERALES

Nombre completo: I | Edad: | l

Correo electrénico: l I Sexo: | I
Distrito de residencia: I | (Posee vehiculo?| l

Objetivo:
Conocer las opiniones y percepciones de usuarios potenciales de un negocio digital de alojamiento altemativo.
Preguntas
1. Siexistieraen el pais un modelo de negocio en donde pueda poner a disposicion su espacio para que turistas locales
reserven y lleguen a descansar en sus vehiculos, ;le gustaria participar en este tipo de negocio y generar ingresos
extras como anfitrion/a de alojamiento alternativo?
2. (En qué ubicacion se encuentra su espacio disponible para ofrecer como alojamiento a posibles huéspedes?
3. (Estaria dispuesto/a a proporcionar informacion y fotografias de su espacio para ser publicado en una plataforma
digital de alquiler de alojamiento altemativo?
4. ;Qué servicios y comodidades estaria dispuesto a proporcionar a los huéspedes que hagan uso de su espacio

ofrecido para alojamiento?

a. Uso de electricidad

b. Baiio y Ducha

c. Conexion Wi-Fi

d. Seguridad en las instalaciones
e. Agua potable

f. Otros (especifique):

5. En su opinién, ;quiénes considera que serian las personas mas interesadas en hacer reservas? Ejemplo: viajeros
frecuentes, aventureros, personas que viajan por trabajo, etc.
6. (Cree que esta plataforma de alojamiento alternativo que conecta dueiios de espacios con viajeros, podria ser una

opcidn interesante y competitiva en comparacion con otras formas de alojamiento tradicionales? ;Por qué?




Anexo 04: Declaracion de consentimiento informado para publicacion de datos de la entrevista.

DECLARACION DE CONSENTIMIENTO INFORMADO
SOBRE LA PARTICIPACION EN UNA ENTREVISTA Y SU
POSTERIOR PUBLICACION CON FINES ACADEMICOS.

Por la presente, le hacemos participe de la labor de una pre investigacion para nuestro proyecto de grado
sobre desarrollo de modelos de negocios digitales. La recopilacién y tratamiento de la informacién
proporcionada sera desarrollado por: Jorge Antonio Pérez Beltran , Dayana Alexandra Colon Ramirez

y Jazmin Xiomara Valencia Sanchez; todos alumnos activos en la carrera de Licenciatura en Mercadeo

Internacional de La Universidad de El Salvador.

El objetivo de la entrevista es obtener una comprension mas profunda de las percepciones de los
participantes seleccionados sobre el modelo de negocio que se quiere desarrollar. La informacion

proporcionada ¢ ingresada mediante Google Forms sera el contenido susceptible de ser publicado.

Es por ello que, Erick Javier Guardado Pefia , con No.DUI: 05565959-5, manifiesta que:

1. He leido y comprendido toda la informacion sefialada en esta declaracion.

2. He sido informado/a de los objetivos principales de la actividad desarrollada.

3. He sido informado/a de que los resultados obtenidos de las entrevistas serdn difundidos en los medios
solicitados por La Universidad de El Salvador y solo con fines académicos.

4. He sido por lo tanto informado/a de que los resultados de esta experiencia serdn protegidos con las
garantias que establece la legislacion vigente de proteccion de datos de El Salvador.

5. He sido informado/a de qué puedo negar el permiso a la publicacion del contenido de la entrevista tras

su lectura sobre los datos ingresados en Google Forms.

Tras su lectura, autorizo a publicar el contenido ingresado en Google Forms de la entrevista titulada

“Entrevjsta No.4” bajo el nombre de: Erick Javier Guardado Pefia

Jazmin Valencia

A las 19:35 horas del dia_26 de julio de 2023 en_Antiguo Cuscatlan.



Declaracion de consentimiento informado para publicacion de datos de entrevista.

DECLARACION DE CONSENTIMIENTO INFORMADO
SOBRE LA PARTICIPACION EN UNA ENTREVISTAY SU
POSTERIOR PUBLICACION CON FINES ACADEMICOS.

Por la presente, le hacemos participe de la labor de una pre-investigacion para nuestro
proyecto de grado sobre desarrollo de modelos de negocios digitales. La recopilacion y
tratamiento de la informacion proporcionada sera desarrollado por: Jorge Antonio Pérez
Beltran, Dayana Alexandra Colon Ramirez y Jazmin Xiomara Valencia Sanchez; todos
alumnos activos en la carrera de Licenciatura en Mercadeo Internacional de La
Universidad de El Salvador.

El objetivo de la entrevista es obtener una comprension mas profunda de las percepciones
de los participantes seleccionados sobre el modelo de negocio que se quiere desarrollar.
La informacion proporcionada e ingresada mediante Google Forms sera el contenido
susceptible de ser publicado.

Es por ello que, Jonathan Alexander Gémez Ruiz, con No.DUI: 04884996-5 manifiesta
que:

1. He leido y comprendido toda la informacion sefialada en esta declaracion.

2. He sido informado/a de los objetivos principales de la actividad desarrollada.

3. He sido informado/a de que los resultados obtenidos de las entrevistas seran difundidos
en los medios solicitados por La Universidad de El Salvador y solo con fines académicos.
4. He sido por lo tanto informado/a de que los resultados de esta experiencia seran
protegidos con las garantias que establece la legislacion vigente de proteccion de datos
de El Salvador.

5. He sido informado/a de qué puedo negar el permiso a la publicacion del contenido de
la entrevista tras su lectura sobre los datos ingresados en Google Forms.

Tras su lectura, autorizo a publicar el contenido ingresado en Google Forms de la
entrevista titulada “Entrevista No.2” bajo el nombre de: Jonathan Alexander Gomez Ruiz.

Jorge Antonio Pérez rr—
Firma de au teacion Firma y nombre del entrevlsbdor

A las 11 horas del dia 25 de julio en La Libertad, municipio La Libertad este, distrito de
Antiguo Cuscatlan.



Declaracion de consentimiento informado para publicacion de datos de entrevista.

DECLARACION DE CONSENTIMIENTO INFORMADO Gt
SOBRE LA PARTICIPACION EN UNA ENTREVISTA Y SU $ ) SN
POSTERIOR PUBLICACION CON FINES ACADEMICOS. P TN

Por la presente, le hacemos participe de la labor de una pre-investigacion para nuestro
proyecto de grado sobre desarrollo de modelos de negocios digitales. La recopilacion y
tratamiento de la informacidn proporcionada sera desarrollado por: Jorge Antonio Pérez
Beltran, Dayana Alexandra Colon Ramirez y Jazmin Xiomara Valencia Sanchez; todos
alumnos activos en la carrera de Licenciatura en Mercadeo Internacional de La Universidad
de El Salvador.

El objetivo de 1a entrevista es obtener una comprension mas profunda de las percepciones de
los participantes seleccionados sobre el modelo de negocio que se quiere desarrollar. La
informacion proporcionada e ingresada mediante Google Forms sera el contenido susceptible
de ser publicado.

Es por ello que, Ronald Alejandro Lira Osegueda, con No.DUI: 03948093-6, manifiesta que:

1. He leido v comprendido toda la informacion sefialada en esta declaracion.

2. He sido informado/a de los objetivos principales de la actividad desarrollada.

3. He sido informado/a de que los resultados obtenidos de las entrevistas seran difundidos en
los medios solicitados por La Universidad de El Salvador y solo con fines académicos.

4. He sido por lo tanto informado/a de que los resultados de esta experiencia seran protegidos
con las garantias que establece la legislacion vigente de proteccion de datos de El Salvador.
3. He sido informado/a de qué puedo negar el permiso a la publicacion del contenido de la
entrevista tras su lectura sobre los datos ingresados en Google Forms.

Tras su lectura, autorizo a publicar el contenido ingresado en Google Forms de
titulada “Entrevista No.3" bajo el nombre de: Ronald Alejandro Lira Osegueda

Dayana Colon
Firma de autorizacién de publicacion Firma v nombre del entrevistador

A las 10 horas del dia 26 de julio en La Libertad, municipio de La Libertad este, distrito de
Antiguo Cuscatlan.



DECLARACION DE CONSENTIMIENTO INFORMADO
SOBRE LA PARTICIPACION EN UNA ENTREVISTA Y SU
POSTERIOR PUBLICACION CON FINES ACADEMICOS.

Por la presente, le hacemos participe de la labor de una pre investigacion para nuestro proyecto de grado
sobre desarrollo de modelos de negocios digitales. La recopilacion y tratamiento de la informaciéon
proporcionada sera desarrollado por: Jorge Antonio Pérez Beltran , Dayana Alexandra Colon Ramirez

y Jazmin Xiomara Valencia Sanchez; todos alumnos activos en la carrera de Licenciatura en Mercadeo

Internacional de La Universidad de El Salvador.

El objetivo de la entrevista es obtener una comprension mas profunda de las percepciones de los
participantes seleccionados sobre el modelo de negocio que se quiere desarrollar. La informacion

proporcionada e ingresada mediante Google Forms sera el contenido susceptible de ser publicado.
Es por ello que, Marina Alejandra Alas Serrano , con No.DUI: 04281542-5, manifiesta que:

1. He leido y comprendido toda la informacién sefialada en esta declaracion.

2. He sido informado/a de los objetivos principales de la actividad desarrollada.

3. He sido informado/a de que los resultados obtenidos de las entrevistas seran difundidos en los medios
solicitados por La Universidad de El Salvador y solo con fines académicos.

4. He sido por lo tanto informado/a de que los resultados de esta experiencia seran protegidos con las
garantias que cstablece la legislacion vigente de proteccion de datos de El Salvador.

5. He sido informado/a de qué puedo negar el permiso a la publicacién del contenido de la entrevista tras

su lectura sobre los datos ingresados en Google Forms.

Tras su lectura, autorizo a publicar el contenido ingresado en Google Forms de la entrevista titulada

“Entrevista No.4” bajo el nombre de: Marina Alejandra Alas Serrano

oy
%’— Jazmin Valencia

v

Firma de autorizacion de publicacion Firmay nombgdel entrévistador

A las 17:25 horas del dia 26 de julio de 2023 en Antiguo Cuscatlan.



Declaracion de consentimiento informado para publicacion de datos de entrevista.

DECLARACION DE CONSENTIMIENTO INFORMADO
SOBRE LA PARTICIPACION EN UNA ENTREVISTA Y SU
POSTERIOR PUBLICACION CON FINES ACADEMICOS.

[

\\\\\

Por la presente, le hacemos participe de la labor de una pre-investigacion para nuestro
proyecto de grado sobre desarrollo de modelos de negocios digitales. La recopilacion y
tratamiento de la informacion proporcionada sera desarrollado por: Jorge Antonio Pérez
Beltran, Dayana Alexandra Colon Ramirez y Jazmin Xiomara Valencia Sanchez; todos
alumnos activos en la carrera de Licenciatura en Mercadeo Internacional de La
Universidad de El Salvador.

El objetivo de la entrevista es obtener una comprension mas profunda de las percepciones
de los participantes seleccionados sobre el modelo de negocio que se quiere desarrollar.
La informacion proporcionada e ingresada mediante Google Forms sera el contenido
susceptible de ser publicado.

Es por ello que, Marlene Beatriz Garcia Bolaiios, con No.DUI: 02548835-7 manifiesta
que:

1. He leido y comprendido toda la informacion senalada en esta declaracion.

2. He sido informado/a de los objetivos principales de la actividad desarrollada.

3. He sido informado/a de que los resultados obtenidos de las entrevistas seran difundidos
en los medios solicitados por La Universidad de El Salvador y solo con fines académicos.
4. He sido por lo tanto informado/a de que los resultados de esta experiencia seran
protegidos con las garantias que establece la legislacion vigente de proteccion de datos
de El Salvador.

5. He sido informado/a de qué puedo negar el permiso a la publicacion del contenido de
la entrevista tras su lectura sobre los datos ingresados en Google Forms.

Tras su lectura, autorizo a publicar el contenido ingresado en Google Forms de la
entrevista titulada “Entrevista No.4” bajo el nombre de: Marlene Beatriz Garcia Bolaiios.

Jorge Antonio Pérez Beliga
Firma deja cion de publicacién Firma y nombre del entrevistador

A las 9 horas del dia 26 de julio en La Libertad, municipio La Libertad este, distrito de
Antiguo Cuscatlan.



Anexo 05: Resultados de entrevistas
Pregunta 1.
Si existiera en el pais un modelo de negocio en donde pueda poner a disposicidon su espacio para

que turistas locales reserven y lleguen a descansar en sus vehiculos, ¢le gustaria participar en este
tipo de negocio y generar ingresos extras como anfitrion/a de alojamiento alternativo?

S respuestas

Si existiera, si me gustaria ser parte como anfitrion

Sonsonate

Si, esto me ayudaria a generar mas ingresos sin mucho esfuerzo
Si

Si

Pregunta 2.

¢En qué ubicacion se encuentra su espacio disponible para ofrecer como alojamiento a posibles
huéspedes?
5 respuestas

En la zona central de ilopango

Sonsonate

Tengo un terreno con mi familia en Suchitoto y esta ubicado justo en la entrada a 10 metros de la calle
pricipal

En jucuaran cerca de las playas el Espino

Chalatengango



Pregunta 3.

¢Estaria dispuesto/a a proporcionar informacion y fotografias de su espacio para ser publicado en
una plataforma digital de alquiler de alojamiento alternativo?

S respuestas

Si
Si, estaria totalmente dispuesto
Sii porque asi las personas conocen mejor el lugar

Si

Pregunta 4.

¢Qué servicios y comodidades estaria dispuesto a proporcionar a los huéspedes que LU Copiar
hagan uso de su espacio ofrecido para alojamiento?

5 respuestas

Uso de electricidad 5 (100 %)
Baio y Ducha 5 (100 %)
Conexion Wi-Fi
Seguridad en las instalaciones 5 (100 %)

Agua potable

Otros (especifique):




Otros (especifique):

3 respuestas

Servicio de comida
Guias turisticos para ir a la playa el pino

Un lugar para comer o tomar diferentes bebidas, haria convenios con otros negocios que podrian servir como
food Market o lavanderias, como una placita de negocios varios

Pregunta 5.

En su opinidn, ;quiénes considera que serian las personas mas interesadas en hacer reservas?
Ejemplo: viajeros frecuentes, aventureros, personas que viajan por trabajo, etc.
S respuestas

Considero que serian viajeros constantes

Si

Turistas y personas que les gusta esperar a que pasen las horas pico del trafico

Turistas , aventureros, personas que les encanta tener un tiempo para poder compartir con la familia,
personas que viajan

Personas de viajes largos que van de paso, personas que les agarra la tarde y ya no pueden continuar por
cansancio o por alguna necesidad, personas que van algun lugar cerca y no quieren dejar sus vehiculos en la
via publica

Pregunta 6.

¢Cree que esta plataforma de alojamiento alternativo que conecta duefios de espacios con
viajeros, podria ser una opcion interesante y competitiva en comparacion con otras formas de
alojamiento tradicionales? ;Por qué?

S respuestas
Si, por que los precios pueden ser mas bajos comparado a otras plataformas
Si

Si es una plataforma qué hace qué los viajeros puedan ahorrar estoy totalmente de acuerdo en que podria
ser interesante y competitiva sin dejar de lado la seguridad.

Si podria ser una opcion interesante y mejor porque es una plataforma moderna y con mejores opciones para
las personas que lo obtengan

Si, por qué se pueden brindar diferentes servicios que son opcionales a los cliente y no obligatorios para
utilizar mi establecimiento



Anexo 06: Resultados de buisqueda grafica de la marca en CNR

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

FECHA: 20/07/2023

HORA: 11:34:20
ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA
Clasificacion de Viena: 27 05 01
Clase: 43
Cédigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins: Nacionalidad
ins: ins.:
2019175215 OASI % BAY 20190281235 11/02/2019
Clasificacion: Titular:  PARAVER, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - PARAVER, S.A. DE C.V.
27 05 01
2019179381 20190289981 29/07/2019 00061 00369 12/02/2020
Clasificacion: Titular:  AVICOLA CAMPESTRE, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - AVICOLA
= calot CAMPESTRE, SA DE C.V.

Clase: 39,43

Cédigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No. Libro Fecha. ins:
ns: ins.:
2022204822 QCyn3ces 20220339192 11/05/2022 00047 00429 12/09/2022
Clasificacion: Titular:  BARRIENTOS DE GOMEZ, ROCIO IVON
03 07 24
27 05 04
27 05 o1

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

FECHA: 2010712023

HORA: :36:
ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA P B
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA
Clasificacion de Viena: 01 17 19
Clase: 43
Cédigo: Distintivo: Presentacion Fecha sol. No tho Fecha. ins: Nacionalidad
ins.: ns.:
2005051961 20050068731 19/09/2005 00057 00059 03/03/2006
Clasificacién: Titular:  SERFATOUR, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - SERFATOUR, S.A. DE C.V.
01 17 19
01 17 25
03 o7 21
03 07 24
05 05 2
06 03 05



DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA

FECHA: 2010712023

HORA: 11:37:22

ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA

Clasificacion de Viena: 09 05 01

Clase: 43
el —

2016153256

ROCK
Clasificacién: R"'
09 05 O

27 05 08

Clase: 29,30,43
e ——
2013131341
Clasificacion:
09 05 O1

DIRECCION DE PROPIEDAD INTELECTUAL

Presentacién  Fecha sol. No. Libro Fecha. ins: Nacionalidad
ins.: ins.:
20160235759 04/07/2016 00129 00303 24/03/2017

Titular. CORPORACION PIRAMIDE, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - CORPORACION
PIRAMIDE, SA.DE C.V. 0 COPI, SA.DEC.V.

Presentacién Fecha sol. Libro Fecha. ins:
ins.:

No.

ins.:
20130192172 06/11/2013

Titular:  WELLMAN AVELAR, LUIS GUILLERMO

FECHA: 20107/2023

HORA: 11:37:22
ANTECEDENTES GRAFICOS DE UNA MARCA
ANTERIORIDAD DE SEMEJANZA EN LA CATEGORIA SOLICITADA
Clasificacion de Viena: 09 05 01
Clase: 43
Cédigo: Distintivo: Presentacién Fecha sol. No. Libro Fecha. ins: Nacionalidad
ins.: ins.
2016153256 ROCK 20160235759 04/07/2016 00129 00303 24/03/2017
Clasificacién: M Titula:  CORPORACION PIRAMIDE, SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE - CORPORACION
0 05 o1 PIRAMIDE, S.A.DE C.V. 0 COPI, SA DEC.V.
27 05 08
Clase: 29,30,43
Cédigo: Distintivo: Presentacién Fecha sol. No. Libro Fecha. ins: Nacionalidad
ins.: ins.:
2013131341 20130192172 06/11/2013
Clasificacién: Titular:  WELLMAN AVELAR, LUIS GUILLERMO
09 05 01



Anexo 07: Pagina principal de App web. Parte 1

. . N
RESERVAR  Unete socio  Unete como viajero  Newsletter ~ ;Como funciona?  Sobre QuédaTe l

ExPIor'a sin limites,

QU

isin Pr'eocupacionec;!

éAdonde vas? = éCuando?

Descubre una nueva
forma de viajar y ganar
dinero en El Salvador.



Anexo 08: Pagina principal de App web. Parte 2

Hacienda Campo Bello

el i

Rio Lindo Sunzal Para Ti

ke furdl I}

Ver mas destinos....

or 'tV roadtrip es muy -

01

Selecciona y reserva
el espacio que mejor

iDestino, agenda y
se adapte a tus

maletas listas!
Es hora de conducir

¢Ya sabes donde te
vas a quedar?

necesidades y
tamafio de vehiculo.

bt e _atae_
fiacid Uil 1aiiasucu
destino dentro del
pals.

tu lista de cosas
divertidas por hacer.

@UIIE con 15% oFF



Anexo 09: Pie de pagina de App web

@UCda C Un startup orgullosamente salvadorefia

Unete a nuestra comunidad

Convertirse en socio Sobre QuédaTe.com
Disfruta como huésped Politica de privacidad y cookies
Newletter Términos y condiciones

TikTok
Instagram
Facebook

LinkedIn Preguntas frecuentes

Atencidn a clientes

info@quedate.com

Copyright © 2023 QuédaTe.com™. Todos los derechos reservados

Anexo 10: Pagina de inscripcion socios

iGana dinero extra con tu espacio!

Unete como socio

Nos alegra que te animes a empreder
Nombre completo: con nosotros.

Si tienes espacio por lo menos para
aparcar un vehiculo y cuentas con
servicios basicos como electricidad,

Correo electrénico:

Teléfono: bafio y agua potable, puedes ser un
socio QuédaTe.

Adjuntar : Si te encanta conocer nuevas
1. Ubicacion y fotos del espacio personas, ser amigable y tienes un
2. Tamano (en metros cuadrados)
3. Tipo de vehiculos permitidos
4. Servicios disponibles (Agua,

electricidad, Wifi, etc.)

alto sentido de atencién al cliente,
estamos seguros de que te va a ir
muy bien.

Recuerda los salvadorefios somos

jcachimbones!

Atenviar o, toda la infor
©s verdadera y correcta.




Anexo 11: Inscripcion de huéspedes

ijUnete para obtener 15% de descuento, Lips de
viaje y promos exclusivas!

Unete como viajero

Comparte tu experiencia con la
comunidad etiquetdndonos en redes

Nombre completo: sociales:

Correo electrénico:

Teléfono (opcional)




Anexo 12: Pagina “ver mas destinos”

zQué quieres
hacer hoy en
La Libertad?

-

Relajate frent: Conecta con la
alemjar - gﬁ n:::rale:: : ﬁ Ir a “pueblear” @ FILTRAR

Los favoritos

Tunquito Hermanas sirenas Ohana

S+ iel “he =g

Te pasaste de copitas

Refugio Urbano Cosmo Safe Girls
perll “hele yerdl )



Anexo 13: Pagina “ver mas destinos” Parte 2.

iEsto te interesal!

:Cudl restaurante vende el céctel de 5 Alojamientos para quedarte a
camarén mas rico en EL Tunco? celebrar las fiestas patronales.

Si vas a la playa El Tunco, sin duda Ya casi se acercan las fiestas

tienes que parar a comer el famoso patronales y tenemos alojamientos
céctel de camarones preparado con... para que puedas disfrutar al maximo.
Leer mas... Leer mas...

@Ucdal(cm 15% OFF




