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INTRODUCCION

El siguiente proyecto presenta el desarrollo de la creacion de una unidad productiva enfocada
a brindar un servicio de calidad en los diferentes escenarios que se presentan en los hogares,
pero inicialmente definiremos ¢qué es un servicio? y ;qué es calidad?

e Servicio, conjunto de acciones las cuales son realizadas para servir a alguien, algo o
alguna causa. Los servicios son funciones ejercidas por las personas hacia otras
personas con la finalidad de que estas cumplan con la satisfaccion de recibirlos.

e Calidad, es aquella cualidad de las cosas que son de excelente creacién, fabricacion
0 procedencia, Calidad describe lo que es bueno, por definicion, todo lo que es de
calidad supone un buen desempefio.

A lo largo de este trabajo se evidenciara el inicio, desarrollo y empleo de la creacion de una
aplicacion movil que contiene diferentes series que brindaran soporte en situaciones de
emergencia.



JUSTIFICACION

Este proyecto se realiza con el fin de desarrollar una aplicacién movil que contribuya a las
necesidades que se pueden presentar de manera involuntaria en los hogares; tales como
inconvenientes de electricidad, plomeria, cerrajeria, veterinaria y belleza.

Actualmente nos encontramos en la era de la tecnologia, cada dia las personas hacen uso de
elementos electronicos que facilitan sus actividades, es por ello que consideramos la
importancia de la prestacion de servicios a traves de plataformas digitales que conlleven a
una solucion y satisfaccion inmediata.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La prestacion de servicios domesticos en la ciudad de Bogot4 D.C generalmente se ejecutan
de lunes a sabado en jornadas diurnas, lo que conlleva a que no existe la posibilidad de
obtener algun servicio por fuera de los horarios en mencion. La probalidad de que una familia
en Bogota padezca de un inconveniente domestico (Ruptura de tubos, perdida de llaves,
tiempo limitado 6 establecimientos sin atencion) un fin de semana es elevada.

En la actualidad existen aplicaciones que gestionan las compafiias aseguradoras, estas bridan
servicios de plomeria, cerrajeria, asistencia técnica y demas; sin embargo estos servicios
estan segmentados para familias que cuenten con polizas de hogar o polizas de
responsabilidad civil exigidas por la ley 675 del 2001 de Propiedad Horizontal a los conjuntos
residenciales, torres empresariales y centros comerciales.



3. STAKEHOLDER

Familias en la ciudad de Bogota D.C. estrato 4,5y 6

4. ANALISIS DEL PROBLEMA

4.1 PROBLEMA: Imposibilidad de adquisicion de servicios, para la asistencia frente a
eventualidades que se presentan los fines de semana en los hogares (Plomeria, cerrajeria,
dafio eléctrico, demas).

4.1.1 DEFINICION Alrededor de la ciudad la prestacion de servicios se lleva a cabo en
horarios puntuales, lo que genera que existan periodos de tiempo en el que se pueden
presentar emergencias en los hogares y no se halle una solucion inmediata.

4.1.2 CONTEXTO

e Desconocimiento del alto grado de necesidad los fines de semana de estos tipos de
Servicios.
Tipos de contratos laborales
Comportamiento de ventas

4.2 BENEFICIOS O EXPECTATIVAS

1. ;Qué pasaria si existiera una organizacién que brinde servicios de emergencia en los
hogares los fines de semana?

e Se posicionaria en el mercado
e Generaria fidelizacién inmediata, debido a que son escazas las entidades que brinden
los servicios.

2. ¢ Qué pasaria si se ejecutan unos contratos laborales por la prestacion de los servicios los
fines de semana?

e Se Incrementaria el porcentaje de empleo.

e Existiria la posibilidad de ganar un dinero adicional para los colaboradores del gremio
correspondiente.

e Pueden existir estudiantes que deseen contribuir en la prestacion de algunos de los
Servicios.



3. ¢(Qué pasaria si se implementara una aplicacién que brinde todos los servicios que se
requieren en los hogares en un instante determinado?

e Se ejecutaria la solucidn de manera favorable siendo eficaz y eficiente para el cliente

e Podria ser percibido como un factor que genere un mayor namero de clientes
e Podria generar mayor numero de ventas

4.3 SOLUCIONES ACTUALES

e Actualmente concurren organizaciones que prestan uno de los servicios que se
requieren las 24 horas
Existen entes que suministran los elementos para ejecutar los arreglos.

Las compafias aseguradoras conservan un mecanismo enfocado a servicio de
plomeria, cerrajeria y asistencias técnicas.

4.4 FRUSTRACIONES Y LIMITACIONES

Al solo prestar uno de los servicios no genera mayor demanda.
Algunos establecimientos brindan los elementos para tratar los diferentes
inconvenientes; pero no realizan la instalacion de estos.

e Solo pueden aplicar personas en convenio con las aseguradoras.



5. HIPOTESIS

5.1 HIPOTESIS PROBLEMA

Hipotesis: Creemos que en todos los hogares se ha presentado al menos un caso de
emergencia domestica

Hipdtesis: Creemos que, si se implementa una aplicacion para prestar los servicios que
brindan un grado de comodidad al cliente, este asumird el valor que se establezca sin
inconveniente alguno.

5.2 HIPOTESIS BENEFICIO

Hipotesis: Creemos que si existe una organizacion que colabore a las familias los fines de
semana con sus posibles eventualidades, estos recomendaran el aplicativo y/o organizacién
a sus conocidos.

Hipdtesis: Creemos que si se contempla al cliente de manera eficaz y eficiente se lograra
asertivamente un nuevo llamado.

Hipdtesis: Creemos que estudiantes enfocados a los servicios que se brindaran en el
aplicativo, pueden hacer parte del equipo de asistencia.

5.3 HIPOTESIS SOLUCIONES

Hipotesis: Creemos que las familias carecen de informacion acerca de organizaciones que
prestan servicio las 24 horas actualmente.

Hipdtesis: Creemos que el indicador de personas que solo requieren de los elementos para
restaurar y/o solucionar la emergencia locativa es muy reducido.

5.4 HIPOTESIS LIMITACIONES

Hipotesis: Creemos que, al brindar solo un tipo de servicio los entes reducen su posibilidad
de crecimiento y competitividad frente a otras.

Hipotesis: Creemos que la mayoria de clientes no se interesan en adoptar convenios de
emergencias locativas con aseguradoras, debido a los largos trdmites para adquirirlos.



6. PLANEACION ESTRATEGICA

6.1 ANALISIS PESTEL
6.1.1 FACTORES POLITICOS

SISTEMA DE GOBIERNO: Actualmente el sefior presidente de la republica Doctor Ivan
Duque estd impulsando el programa de Economia Naranja en la cual se pretende impulsar al
empresario informal, los proyectos de las Universidades a desarrollar sus proyectos dentro
de la legalidad, al impulsar este proyecto podemos ser beneficiarios de esta ley porque el
sistema legal colombiano no han desarrollado leyes con respecto a las TIC, para desarrollar
una aplicacion se debe acudir al Ministerio de las Informacion y las Tecnologias.

RELACIONES INTERNACIONALES: Como todo proyecto la idea es internacionalizarnos
por el momento seria con Google Maps para que ellos nos brinden informacién de los planos
que existen actualmente en el planeta.

TRATADO INTERNACIONAL VIGENTE: La estabilidad politica del pais actualmente se
encuentra en un momento de division politica, pero con el tiempo esa divisién culminara no
contamos con gobiernos dictadores.

POLITICAS GUBERNAMENTALES: Las politicas en Colombia ven de forma a agradable
cualquier empresa que desee emerger con nuevos productos o servicios, para Colombia estas
empresas tienen ayudas gubernamentales para financiar los nuevos proyectos emergentes.

6.1.2 FACTORES ECONOMICOS

LAS POLITICAS ECONOMICAS DEL GOBIERNO: Los nuevos tiempos ayudan a generar
nuevas fuentes de ingreso a esto se refiere que las politicas generan nuevos apoyos Yy
promueven las ideas de negocio que son innovadores y auto sostenibles para ponerlas en
marcha en el mercado

NIVEL DE PRECIOS Y SALARIOS: Cualquier empleado que aplique a prestar su servicio
sera sujeto al codigo sustantivo de trabajo con respectivo con prestaciones de ley.

TIPOS DE CAMBIO: No aplica.
IMPUESTOS SIERTOS ARTICULQOS: No aplica.

DISPONIBILIDAD Y DISTRIBUCION DE LOS RECURSOS: Su facil comercializacion
por el servicio con poca dificultad para su acceso, comercializacion y venta.

LAS INVERSIONES DE EXTRANJEROS: Los nuevos proyectos que son innovadores en
Colombia tienden hacer vistos desde un punto de vista agradable para inversionistas
extranjeros ya que en muchos casos el mercado esta virgen para su factibilidad



6.1.3 FACTORES SOCIOCULTURALES

LOS CAMBIOS DEMOGRAFICOS: Los cambios a bien que se efectian en las distintas
ciudades y den un aspecto favorable delas personas van a querer vivir en ella, al tener una
ciudad que muestras un pensamiento mas sostenible y sano en comparacion de otras ciudades
del pais tienen mayor captacion para que las personas dejen vivir en ella, una buena imagen
puede hacer que crezca su poblacion en general.

TASA DE CRECIMIENTO DE LA POBLACION: Al tener una ciudad o region sostenible
que muestre un compromiso de sostenibilidad tiene una mejor captacion para procrear con
solo hecho de ver que donde residen ofrece un ambiente agradable para los futuros jovenes
del pais.

NIVEL DE VIDA: La implementacion de un pensamiento cultural de facilidad para
conseguir ayudas en los momentos menos oportunos puede llegar a tener un impacto
favorable al nivel de vida de las personas ya que pueden ver que es mas facil acudir a estilos
de vida mas favorable.

LOS GUSTOS: La implementacion y observacion de nuevas ideas de negocio puede tener
una percepcion agradable hacia los consumidores observando que el consumo de servicio
para emergencias en el hogar puede llegar a satisfacer sus gustos en un tiempo aceptable para
el consumidor

LAS PREFERENCIAS: Los cambios que se generan a nuestro alrededor pueden cambiar las
preferencias a las cuales nos vemos inclinados y mas aln si sabemos que pueden tener
repercusiones mas saludables y favorables.

LOS HABITOS DE CONSUMO: El cambio de conciencia hacia habitos de consumo son
mas faciles de captar mediante ejemplos de que todo en la vida no es necesario que tenga
muchos procesos, el habito de consumo se puede cambiar mediante ejemplos de servicios
gue son mas eficientes sin tanto desgaste para acudir a ellos.

LAS MODAS: No aplica.

LA EDUCACION: Los nifios, jovenes y adultos al solo observar la importancia de cémo
pueden generar nuevas oportunidades y en como la economia puede mejorar mediante el
liderazgo de la implementacién de nuevas ideas de negocio.

LA IMAGEN CORPORATIVA: No aplica
LOS ASPECTOS ETICOS: No aplica



6.1.4 FACTORES TECNOLOGICOS

TENDENCIA EN EL USO DE NUEVOS SISTEMAS INFORMATICOS: Al demostrar que
las nuevas tecnologias son factibles para el autoabastecimiento en prestacion de servicios los
nuevos sistemas de informacion captarian mayor cobertura en el mercado.

TENDENCIA DE LA INFORMACION, COMUNICACION Y TRANSPORTE: Las TIC
ayudan e generar nuevas tendencias de comunicacion y transporte que facilitan los estilos de
vida generando nuevos productos o servicio que ayudan a ser mas factible los estilos de vida.

INVERSIONES | + D: Las nuevas tecnologias habilitan y promueven las nuevas inversiones
y desarrollos que ayuden a mejorar los estilos de vida con una vida més sana y facil para la
adquisicién de servicios sin necesidad desgastarse tanto.

TECNOLOGIAS EMERGENTES: Las nuevas tecnologias ayudan a promover nuevos idea
emergente que van de mano con tecnologias lo cual ayudan a generar nuevas aplicaciones
que faciliten los estilos de vida.

GRADO DE OBSOLESCENCIA: Mediante un proceso de prevencién y seguridad la vida
util de una app tiende a durar un tiempo indeterminado por lo tanto la inversion que se
realizan para mantener la app se pasa a realizar solo actualizaciones, o cambios para mejorar
la calidad de la prestacién de servicio.

6.1.5 FACTORES LEGALES

LICENCIAS: En Colombia no hay una politica clara, una normativa que dicte unos
lineamientos que puedan adoptar las personas juridicas o naturales a la hora de emprender
un proyecto que contemple la creacion y gestion de aplicaciones mdviles; entre otras cosas
porque es un campo relativamente nuevo y del cual apenas se esta explorando su potencial.

DERECHO INTERNACIONAL.: Actualmente se pretende crear una propuesta normativa
donde reposen los principales derechos y deberes de los actores involucrados en la creacién
y gestion de aplicaciones moviles nativas. Teniendo en cuenta lo mencionado y considerando
que la falta de normativa especifica para las aplicaciones mdviles en Colombia puede
promover la proliferacidn y crecimiento desordenado de sus diferentes categorias.

LEGISLACION LABORAL: Dentro de la legislacion laboral se maneja por el codigo
sustantivo de trabajo en cual cualquier empleado que disponga con la empresa sera liquidado
con los pagos correspondientes de ley y prestaciones sociales que disponga por su prestacion
de servicios.

LEGISLACION MEDIOAMBIENTAL.: Ley 99 de 1993 por el cual se regula los recursos
del medio ambiente en Colombia y fomenta la utilizacion de sus recursos de la manera éptima
a lo largo y ancho del territorio colombiano.

LEGISLACION DE SEGURIDAD: No aplica.



LEGISLACION DE SALUD LABORAL.: En el cddigo sustantivo cualquier empelado que
preste su servicio segun el estado debe contar con todas las prestaciones ley al dia y su materia
de trabajo en caso de que su empleo de riesgo.

LEGISLACION SOBRE EL DERECHO DE PROPIEDAD INTELECTUAL: No aplica

FORMA DE PAGO DE IMPUESTOS: Los impuestos se cancelan en el banco que
corresponda de igual manera al ser una empresa que tiene prioridad con el manejo del medio
ambiente tiene incentivos monetarios y descuentos para las organizaciones que tienen
prioridad en el cuidado de medio ambiente.

6.1.6 FACTORES ECOLOGICOS
LEYES DE PROTECCION MEDIOAMBIENTAL: No aplica

RESOLUCION SOBRE EL CONSUMO DE ENERGIA Y RECICLAJE DE RESIDUOQOS:
Dentro de las resoluciones que se deben cumplir para el manejo de energia eléctrica
encontramos la CREG 029, 039 y 049 de 2016 donde se regula el manejo y el consumo de
energia eléctrica con la cual las empresas tanto publicas como privadas deben seguir un
reglamento estandarizado para no incumplir y ser castigados de forma monetaria.

Por otro lado el ministerio de ambiente expidio la resolucion 1407 del 2018 donde acata el
buen manejo de material reciclable dentro de las empresas donde dichas deben cumplir un
criterio de manejo en donde deben disponer del conocimiento y el debido procedimiento
adecuado para disponer de dicho material

PREOCUPACION POR EL CALENTAMIENTO GLOBAL: La empresa HOME S.O.S.
estd comprometida con el ahorro de la anergia por ende se dispondra los ahorros pertinentes
para disminuir los gastos que estos incurrir dentro de la misma, por otro lado, se planea
implementar medios con los cuales se pueda implementar nuevas fuentes de energia
renovable con las cuales se busco mitigar el impacto.

6.2 CINCO FUERZAS DE PORTER
1.Rivalidad entre los competidores:

En la actualidad a nivel Bogota, existe algunas aplicaciones que prestan servicios
profesionales para el hogar, entre los servicios que ofrecen se encuentran las siguientes
profesiones: Plomero, albafiil, pintor, electricista, carpintero, jardinero entre otros, estos
servicios no cuentan con una disponibilidad de 24 horas para las emergencias de los usuarios.

Estas aplicaciones que prestan estos servicios de hogar no son muy reconocidas por los
Bogotanos ya que los competidores no se encuentran posicionados en el nicho del mercado,
por lo cual es una de las ventajas que se tiene para ofrecer este servicio de 24 horas.

2. Amenaza de los nuevos entrantes:

De acuerdo a los avances tecnoldgicos se evidencia que las aplicaciones que prestan estos
servicios domésticos no cuentan con estandares de calidad que les permita posicionarse en el



mercado, como un competir activo ya que estos servicios a la vista de los usuarios son
defectuosos con respecto a la eficiencia del servicio.

Existen barreras de entradas que hacen mas fuerte la competencia como es el capital a invertir
en publicidad, equipos y mano de obra. Estas aplicaciones moviles que prestaran servicios
profesionales para el hogar deben contar con unos aspectos legales vigentes entre ellas
tenemos las politicas de privacidad y proteccion de datos de los usuarios para poder ser
lanzada al mercado.

3. Amenaza de productos sustitutos:

En la actualidad existen App que brindan servicios profesionales para el hogar de igual forma
encontramos en el mercado entidades privadas que prestan estos servicios a través de polizas
que seran cobradas mensualmente a los usuarios para poder obtener la prestacion de servicio.

4. Poder de negociacion de los clientes:

El poder de negociacién que tienen los clientes en el sector de Bogoté localidad de Usaquén
y Chapinero es relativamente baja, son muy pocos los usuarios que conocen acerca de esta
nueva metodologia de servicios de hogar, los clientes basicamente conocen y hacen uso de
polizas de vivienda mediante un pago mensual. HOUSE S.O.S. es la solucidn a todas aquellas
emergencias que se presentan en el hogar con un servicio de 24 horas continuas a un precio
asequible sin clausulas de permanencia que les permite a los usuarios tener un beneficio
econdmico con respecto a la competencia.

5. Poder de negociacion con los proveedores:

HOUSE S.0.S. Contard basicamente con 7 proveedores: Disefiador y desarrollador de
aplicaciones, plomeros, cerrajeros, electricistas y albafiiles, estos proveedores no representan
mayor poder para nuestro negocio ya que en el mercado existe demasiadas ofertas con
respecto a cada una de estas profesiones lo cual indica poder cambiar facilmente de proveedor
sin ser afectados.



7. INVESTIGACION DE MERCADOS

7.1 CONCEPTOS GENERALES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

DEMANDA: Puede ser definida como la cantidad de bienes y servicios que son adquiridos
por consumidores a diferentes precios, a una unidad de tiempo especifica ya que sin un
parametro temporal no podemos decir si una cantidad demanda crece o decrece.

ELASTICIDAD: Es un concepto econdmico introducido por el economista inglés Alfred
Marshall, procedente de la fisica, para cuantificar la variacion experimentada por una
variable al cambiar otra.

ENCUESTA: Es la principal eleccion. Tiene la ventaja de recolectar una gran cantidad de
datos de cada individuo de la muestra.

ECONOMICOS: Determinar el grado econémico del éxito o fracaso que pueda tener una
empresa al ser nueva en el mercado, o en su defecto introducir un nuevo producto o servicio
para asi poder saber con seguridad las acciones que se deben implementar.

ENTREVISTAS: Es uno de los métodos mas comunes. Si te decides a hacerla, pon especial
atencion en las preguntas que realizaras, que también dependen de si hards una entrevista
cara a cara, via telefénica e incluso si es por correo electrénico.

OBSERVACION: Este método te proporciona informacion sobre el comportamiento actual.
Se considera el método tradicional mas exacto y econdémico para estudiar el comportamiento.

CENSO: Recopilacion de datos para fines de investigacion del mercado.

ESTRATEGIAS DE EXTENSION DE MARCA: Estrategia segin la cual se lanza un
producto nuevo modificado con una marca que ya ha sido probada exitosamente.

GRUPOS PRIMARIOS: Grupos con los que interactUa una persona de manera informal y
regular, como la familia, los amigos, los vecinos y compafieros de trabajo.

GRUPOS SECUNDARIOS: Grupos con que interactuan las personas de manera mas
formal y con menos regularidad, como grupos religiosos, asociaciones profesionales y
sindicatos.

INFORMACION PRIMARIA: Informacion reunida con un propdsito especifico.

INFORMACION SECUNDARIA: Informacién que ya esta en algin lado porque fue
recopilada alguna otra cosa.



MERCADEO DIRECTO: Mercadeo desarrollado por medios que interactdan en forma
directa con el consumidor, tales como: venta personal, telemercadeo, correo directo,
publicidad tendiente a obtener respuesta directa del consumidor.

7.2. ANALISIS DE ESTUDIO DE MERCADO

En la actualidad la comunidad tienen inconvenientes que se les presenta a diario u
ocasionalmente en el hogar, ya sean dafios eléctricos, tuberias, infraestructura o perdida de
llaves representa un problema, mas aun los fines de semana o en altas horas de la noche es
un gran problema para las personas que son afectadas por alguna de la anteriores
circunstancias.

El lograr ubicar algin técnico que ayude con alguno de los problemas anteriores no solo es
algo complicado considerando el dia y la hora si no a su vez el costo que representa poderlo
contratar seria bastante alto a comparacion de su costo entre semana y en horas habiles, aun
no se han logrado estandarizar precios favorables para los consumidores del servicio sin que
tenga que pagar precios altos o afiliarse a pélizas que deben cancelar mensualmente aun sin
haberlas usado.

En el caso de las Pdlizas hay empresas que prestan un servicio mas amplio pero de los mismo
depende el valor adquisitivo con el cual cuente el afiliado, al no tener como pagar
mensualmente este seguro se encuentra impedido para poder suprimir los dafios en caso de
emergencia, el app HOUSE S.0.S puede ofrecer los servicio con un Gnico pago sin contratos
ni clausulas, el consumidor del servicio solo paga una Unica vez y cuando solo requiera del
técnico de su casa sin preocuparse de los gastos posteriores.

7.2.1 SITUACION DE LA COMPETENCIA

En la actualidad Bogota cuenta con empresas que promueven y aseguran a Sus usuarios por
medio de pdlizas de vivienda mediante un pago mensual, unas de estas empresas son
MAFRE, ASEGURADORA SOLIDIARIA DE COLOMBIA e inclusive FALABELLA,
pero la que tiene mayor cobertura en Colombia es SEGUROS SURA, la cual cubre desde
ruptura de vidrios, acrilicos u espejos hasta dafios por huracanes o tormentas.

En la actualidad ya hay empresas posicionadas en el aseguramiento de vivienda pero a
diferencia de HOUSE S.O.S. es que esta empresa se manejaria por medio de un app lo cual
no obligaria a sus usuarios a hacer pagos mensuales a menos que ya tenga una emergia y
desee comprar un servicio independiente del tipo de técnico que requiera, solo haria un pago
Unico ya sea en tarjeta o en efectivo al funcionario que acuda a la emergia y ya sin
necesidades de mas pago o polizas con pagos mensuales el cual es un gasto alto para muchas
personas de las cuales este tipo de emergia se les presenta ocasionalmente pero que siguen
ocurriendo dia tras dia a los Bogotanos.



7.2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

En la actualidad de vida ajetreada de las personas los llevado a tener el hogar un poco
descuidado, cuando pueden dedicarle tiempo a la residencia se percatan de ciertos dafios de
los cuales necesitan hacerles frente, lo m&s comdn es que estas personas no encuentre alguien
que les ayude o no les favorece el valor que cobran; mediante la implantacion del app HOUSE
S.0.S las personas que requieren de alguna clase de servicio en el hogar no tendran tanto
desgaste para solicitarlo, mediante una aplicacion que les ubique el técnico que requieren a
un precio justo y con un Unico pago ya sea en tarjeta crédito, debito u efectivo se evitan
inconvenientes y procesos desgastante con pdlizas las cuales no suelen usarlas muy seguido.

7.2.3 PUBLICO OBJETIVO

Personas con estrato econdémico superior a 4 que tenga dispositivos eléctricos con conexion
a internet y con estudios académicos avanzados, este tipo de mercado es al que la empresa
HOUSE S.0.S tiene como objetivo principal ubicar ya que son personas que tienen como
pagar el servicio y por lo general carecen de conocimiento de plomeria 0 como arreglar
servicios basicos, prefieren que terceros hagan el trabajo de fuerte por ellos.

7.2.4 PLANEACION ESTRATEGICA PARA EL SERVICIO

Para la empresa HOUSE S.O.S la captacién de nuevos clientes de alto nivel que desee
adquirir estos servicios siempre pueden contar con presion asequible y de facil acceso para
que las inversiones que realicen puedan ser notablemente recuperadas al poco tiempo.

La planeacion estrategia que tiene la empresa también deriva de otros aspectos como es, por
ejemplo:

e PUBLICIDAD: Mediante canales de comunicacion masivos como internet,
television, redes sociales e inclusive radio se puede captar mas personas que poco
conocer de este tipo de producto en Colombia

e PRECIO: Dependiendo el valor de compra de estos servicios a si mismo se puede
hacer una facilidad de pago a personas con un nivel adquisitivo promedio ya sean de
estrato 4, 5 en adelante.

e INCENTIVOS: A las personas que consuman el servicio independientemente del tipo
de técnico que requiera a si mismo se le puede promover un descuento del 5% por
usar 5 veces seguida el servicio, en este momento la operacién del 6 operario tendria
el respectivo descuento.



e CALLCENTER: Mediante un servicio rapido y eficaz se puede atender cualquier
inquietud el cual tenga los clientes, ya sea para dar sugerencias, inquietudes, molestias
0 quejas y ser atendidos a la mayor brevedad posible sin ningun costo.

7.3 SEGMENTACION DE MERCADO

7.3.1 SEGMENTACION GEOGRAFICA

Las ciudades con mayor densidad poblacional como las capitales en este caso Bogota son
lugares claros y especificos donde se presta diariamente son ndmero de inconvenientes
hogarefios, el problema que se presenta diariamente en distintos partes de la ciudad son tales
como la ruptura de un tubo o aun dafio eléctrico por ejemplo, una ciudad tan grande con
distintas zonas en Bogota tienden a presentarte algunos dafios para esto se tiene una idea de
cuentas viviendas hay en Bogota y se muestra en el siguiente grafico

VARIABLE GEOGRAFICA
e Geograficas: Familias en la localidad de Usaquén y Chapinero

Viviendas, hogares y personas segun localidad.

HOGARES PERSONAS POR
VIVIENDAS HOGARES PERSONAS POR
LOCALIDAD VIVIENDA HOGAR
Total % Total % Total % Promedio Promedio
Usaquén 136.320 7.2 137.979 7,0 430.156 6,1 1,01 3,12
Chapinero 49.592 2,6 50.351 2,5 122.507 1,7 1,02 2,43

Fuente: DANE - SDP, Encuesta de Calidad de Vida Bogota 2014
Procesamiento: SDP, Direccion de informacién, Cartografia 'y
Estadistica

e Ubicacion: Ciudades principales de Colombia donde tenga facilidad de no solo
comercializar el servicio si no a su vez ponerlo en marcha como Cartagena, Huila,
Pasto, Bogota, Manizales etc.

7.3.2 SEGMENTACION DEMOGRAFICA

En la parte demogréafica se busca personas con un estilo de vida agitado que tenga sentido de
razon de cuando requieren el servicio y la facilidad a la que pueden acedes a €l por medio de
un dispositivo electronico sin importar el tipo de sexo u orientacion que tengan, para la
empresa todas las personas son un potencial consumidor y toca generar una cultura mas
razonable de que se pueden conseguir soluciones a un boton de distancia.




e Demogréfica: Familias en la ciudad de Bogota D.C.

Viviendas Hogares

Area Censo General

Cabecera 1.758.344 1.927.390
Resto 4.341 3.982
Total 1.762.685 1.531.372

https://www.dane.gov.co/files/censo2014/PERFIL PDF CG2005/11001T7T000.PDF

VARIABLE DEMOGRAFICA

e EDAD: Personas de 30 a 50 afios ya que son el rango de edad mas prominente en
donde estan personas que tiene vision objetiva y con los que se pueden hacer negocios
de inversion a largo plazo.

e SEXO: Es este aspecto es indiferente ya que no hay preferencias en este semblante.

e NIVEL SOCIAL: Personas con nivel adquisitivo de preferencia de estrato 4 en
adelante

e CULTURAL: Una cultura més eficiente que conozcan que las soluciones se pueden
presentar con solo una descarga y que sepan que pueden contar con una ayuda en los
momentos menos favorables para ayudar en su casa.

7.3.3 SEGMENTACION PSICOGRAFICA

Con la implementacion de este proyecto se busca llegar a las personas de tal manera que vean
es bueno usar medio de servicio hacia mismo les facilitaria su estilo de vida sin generar
grandes esfuerzos al intentar comunicarse con alguna persona que les solucione el
inconveniente todo se podria desde la comodidad de su casa sin generar estrés para tratar de
ubicar una ayuda en casa.

VARIABLE PSICOGRAFICA

e PERSONALIDAD: La personalidad aplica ya que una buena cultura de casa tendria
impacto agradable con las personas que piensan en que se puede tener una ayuda a
un clip.

e ESTILO DE VIDA: El estilo de vida seria impactado ya que las personas pueden
tener una gran herramienta en caso de presentarse alguna calamidad en su hogar ya
sea de fontaneria o eléctrico solamente deberan solicitar el técnico que desean o
necesitan y a si mismo llegan sin necesidad de buscar en directorios o con impaciencia
de que no atiendan a la hora que lo solicitan.


https://www.dane.gov.co/files/censo2005/PERFIL_PDF_CG2005/11001T7T000.PDF

7.3.4 SEGMENTACION DE CONDUCTA

La definicion para poder impactar a este tipo de consumidores es el conocer que tanto
beneficio o calidad den beneficio desean obtener mediante la prestacion de un servicio para
su requerimiento basico como es la ayuda en sus residencias, la prestacion de los servicios
siempre debe satisfacer su necesidad por las cuales cancelan el servicio.

VARIABLE DE CONDUCTA

e BENEFICIO BUSCADO: Ya sea el beneficio de la satisfaccion por mejorar su
vivienda las personas buscan que se le dé solucion a su requerimiento buscado.

e CONVENIENCIA: EI tener una vivienda aceptable con pocos déficits en
infraestructura genera una percepcién agradable no solo entre los que habitan en la
misma si no a su vez a los que viven al su alrededor por ende se encontraria satisfecho
el consumidor final.

e DECISION DE COMPRA: Tal vez muchas personas tengan desconfianza o ciertos
niveles de insipiencia, pero al acudir al servicio que se les desea prestar, se daran
cuenta que es un servicio confiable y de facil acceso.

e EXPECTATIVA: Todo comprador esta a la expectativa de que puede llegar a pasar,
ya sea para bien o para mal pero solo el tiempo dispondra de que la inversion ya hecha
demostrara que es la mejor inversion que podria hacer para su hogar.

7.4 CALCULO DE TAMANO DEL MERCADO
7.3.4.1 TAM: Hogares en general en la ciudad de Bogota D.C.

7.3.4.2 SAM: Hogares ubicados en las localidades de Usaquén y Chapinero
7.3.4.3 TM: Hogares estrato 4,5y 6



8. TECNICAS DE INVESTIGACION DE MERCADOS

Para conocer mas acerca de la investigacion de mercados es necesario tener claro la
definicion de cada una de ellas.

e La investigacion cuantitativa genera principalmente nimeros, datos que se pueden
transformar en estadisticas utilizables.

e La investigacion cualitativa genera principalmente palabras, es principalmente una
investigacion exploratoria.

Para el desarrollo de este proyecto se implementd una encuesta con las técnicas de
investigacion Cualitativa y Cuantitativa, se realizo con el objetivo de tener datos concretos
que permitira realizar un analisis estadistico, de igual forma conocer la opinién y necesidades
de los clientes para implementar estrategias de marketing.



9. IDENTIDAD ESTRATEGICA

9.1 MISION

Proveer una amplia gama de servicios inmediatos, accesibles y de buena calidad que
contribuyan a la satisfaccion de las necesidades de emergencia del cliente, con la posibilidad
de localizacion aplicativa.

9.2 VISION

Consolidarnos como una organizacion lider en la prestacion de servicios en la ciudad de
Bogotd D.C. por la atencion inmediata, de calidad y especializada; obteniendo asi la
preferencia de los clientes.

9.30BJETIVOS EMPRESARIALES

9.3.1 OBJETIVO GENERAL

Brindar una atencion inmediata a los clientes, garantizando un acceso eficiente a los
servicios, con personal idoneo y de alta eficacia.

9.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Brindar un servicio de manera inmediata

Fomentar un servicio eficaz y eficiente en los hogares clientes.

Promover el manejo de la aplicacion para adquirir mas servicios de interés.
Fortalecer una via directa a la fidelizacion de clientes

9.4 VALORES CORPORATIVOS

RESPETO: Entender que todas las personas son igual de importantes y merecen el mejor
servicio y trato.

INTEGRIDAD: Trabajar con transparencia, teniendo la capacidad de decidir
responsablemente sobre nuestro comportamiento.

COMPROMISO: Nos comprometemos a que nuestras capacidades cumplan con todo
aquello que se nos ha confiado.

CALIDAD: Ofrecer servicios de excelencia superando las expectativas de los clientes.



EFICIENCIA: Utilizar, optimizar, racionalizar y moderar los recursos administrativos,
técnicos, tecnoldgicos y financieros de la Entidad, con el fin de alcanzar los objetivos
organizacionales.



10. FORMATO ENTREVISTA

Nombre:

1. ¢Enalguna ocasion ha sufrido de una emergencia en su hogar un fin de semana?

o SlI
o NO

2. Mencione alguna emergencia que haya presentado en su hogar

3. ¢Ensu entorno existen establecimientos con horario extendido que contribuyan a
una emergencia que se presente en su hogar?
o Sli
o NO

4. De ser afirmativa la pregunta anterior, ;puede mencionar que servicio prestan esos
establecimientos?

5. ¢En alguna ocasion ha olvidado sus llaves dentro de su casa y ha salido sin
percatarse? ¢Como lo ha solucionado?

6. ¢Ha presentado alguna ruptura de un tubo en su hogar? ¢ A quien ha decidido acudir
en primera instancia?

7. ¢Si pudiera seleccionar de manera rapida una persona capacitada para que le
colabore en su inconveniente inaplazable asumiria cualquier valor monetario? ¢Por
qué?

8. ¢El sentirse comodo con un servicio lo hace pensar en recomendarlo? ;Por qué?




10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢Que aspectos usted tendria en cuenta para recomendar a sus conocidos un servicio?

¢ Tendria usted algin inconveniente si una persona mayor a 40 afios que se
encuentra desempleado, le brinde el servicio que corresponde a su necesidad, ¢Por
qué?

¢Sabe usted que organizaciones prestan servicios de emergencias domesticas las 24
horas?

o SlI
o NO

¢ Considera importante la prestacion de servicios para alguna eventualidad en su
hogar las 24 horas y los 7 dias de la semana?

o SlI
o NO

¢En su ndcleo familiar existe alguna persona que solo requiera de los elementos
para restaurar o reparar un incidente que se presente en su hogar de manera
emergente?

o Sl
o NO

¢Considera usted que una organizacién que preste todos los servicios de emergencia
domestica tiene una ventaja sobre las organizaciones que se enfocan solo a un
servicio?

o SlI
o NO

¢Cuenta usted con un teléfono celular inteligente o “Smartphone”?

o SlI
o NO



16.

17.

18.

[EEN
(=]

O O O O O O o0 O

20.

¢Cree usted que las aplicaciones moviles son beneficiosas? ¢Por qué?

¢Usted cuenta con polizas de todo riesgo material?

o SlI
o NO

Si la pregunta anterior es afirmativa, ¢con que entidad usted tiene esa poliza?

. ¢ De dénde acostumbra descargar las aplicaciones?

Mi celular no puede descargar aplicaciones
No tengo celular

Google Play

App Store (Apple)

Windows Phone Store

BlackBerry World

Amazon Appstore

Otro (especifique)

¢Usaria una aplicacion que brinda ayuda a cualquier tipo de emergencia domestica

que se presente? Justifique.




11. ANALISIS DE LOS RESULTADOS

11.1 Resumen resultados entrevista

1. ¢En alguna ocasion ha sufrido de una emergencia en su hogar un fin de semana?

@ s
@ NO

Teniendo como referencia la hipotesis inicialmente planteada podemos inferir que en un
aproximado del 50% el mercado objetivo si ha presentado una emergencia en su hogar.

2. Mencione alguna emergencia que haya presentado en su hogar

7(18',4 %)

2 R R R R e B R R R AR R AR 26 ) R R R R R R R G R (26

0
Accidente Dafios en tuberias Inundaciones  Quemadurasalc... Semecayoellav... inundacion

Cocina Enfermedad NINGUNA GRAC...  Rotura de tuberia Sin agua

Partiendo de las entrevistas ejecutadas podemos inferir que hay un gran sinnumero de
emergencias presentadas en los hogares solo un 7% de familias no han presentado una
emergencia.



3. ;En su entorno existen establecimientos con horario extendido que
contribuyan a una emergencia que se presente en su hogar?
43 respuestas

® sl
Y s)

\14%

N

Partiendo de la hipotesis implementada inicialmente podemos confirmar que en un 86% no
existen establecimientos cercanos a los hogares estrato 4,5 y 6 para apoyar en una
emergencia y las familias carecen de conocimiento acerca de la existencia de estas.

4. De ser afirmativa la pregunta anterior, ; puede mencionar que servicio
prestan esos establecimientos?

11 respuestas

20

1.5

T01%) 1(91%) 1(9.1%) 1(91% 1091%) 1(9.1%) 1(9.1%) 1(9.1%) 1(9,1%)

Bomberos Em un hospital Locales que esten. Minguna Rumba
Droguerias Licoreras MIA Mo Servicios. ..

Teniendo encuenta la relacion anterior se obtiene un procentaje elevado debido a la falta de
prestacion de servicios de emergencia cerca a los hogares.



5. ¢En alguna ocasion ha olvidado sus llaves dentro de su casa y ha salido sin
percatarse? ;Como lo ha solucionado?

44 respuestas

MNo (4)

Llamando al cerrajera (3)

Si, esperar a que alguien me abre (2)

si quitando la chapa o reompiendo algun vidrio

Si, me toco esperar que regresara alguien a casa
Romper |la ventana de la puerta o cambiar de chapa
Si, cerrajero

50, lamando a mami a que venga a abrirme

Llamar a un familiar que tenga una copia para poder ingresar a la vivienda
51, lamar a mi esposo

S1, ROMPER EL VIDRIO

Si. He llamado al cerrajero.

Esperando que llegue alguien, o llamar

Si, contratando un cerrajero se demoré mucho en llegar

No

Con un familiar

Rompiendo una ventana

Pues espero a que otra perscna que si tenga llaves llegue y me abra
La duefia de |la casa me ayuda abrir la puerta con una copia que ella tiene
BUSCAMNDO LLAVE DE EMERGRMNCIA

Paor el vecina

Cambio de guardas

La copia de seguridad

Por la ventana

Rompiendo un vidrio o dejo un duplicado con un familiar.

Si, con el seguro de Seguros Bolivar me hacen cambio de chapa sin ningun costé
Si, esperando es que alguien que sitenga llaves llegue a casa

Llamar al cerrajero

Llamar a un familiar

Metiendo me en la casa de la vecina

En rompiendo el vidrio de la puerta o ventana

Si, le he pedido ayuda al portero, para que rompa el vidrio

Si, me ha tocade llamar a mi mama para que regrese rapido

Esperando a otra persona gue vive en la misma residencia

Si, le digo a mi vecina de al lado que me deje entrar y me meto por la terraza y ahi sigo a la mia y asi puedo abrir

3i, abro la ventana o forzo la chapa

Forzar la cerradura

Si, esperando en lugares de familiares o amistades



Teniendo en cuenta la hipotesis inicialmente planteada podemos inferir que las familias de
estrato 4,5 y 6 en su gran mayoria no tiene conocimiento acerca de que solucion plantear
ante una eventualidad como dejar sus llaves y quedarse sin acceso a casa, las respuestas
mas comunes fueron esperar a que llegue un integrante de la familia o recurrir al guarda del
edificio.

6. ;s Ha presentado alguna ruptura de un tubo en su hogar? ;A quien ha
decidido acudir en primera instancia?

Mo (6)

bomberos (2)

si al plomero

si, al portero del edificio

Al plomero

A un plomero o un familiar que sepa del problema
Acueducto

Si peroc entro en panice y me pongo a llorar per gque no se a quien acudir
Ala empleada

si, al portero

Sl, AVISE AL PORTERO DEL CONJUNTO

si, al celador.

Si, con el segurs de hogar de segureos Bolivar me hacen & arreglo sin costd
Mo

Administracion

un familiar

Al gue dependa el tubo

A ol dusiic

Si, al portero

Zi, a la sefiora de los servicios
Al plomers conocido

Mo Ringuna

=i, al plomero

Mo o he presentado

Si

Llamar al acueducto

Yo mismo

A la policia

Yo mismo lo areglo

Si acudimos a la duefia de la casa
A un familiar

A nadie

Plomeros

Plomero

A un plomero

Uno mismo

Maestro de construccion

A algun familiar



De igual manera el porcentaje de familias que no tienen conocimiento de las personas a las
que deben acudir en momentos de este tipo de emergencias es alto y ellos manejarian el
tema o recurren al guarda del edificio.

7. ¢Si pudiera seleccionar de manera rapida una persona capacitada para que
le colabore en su inconveniente inaplazable asumiria cualquier valor
monetario? ¢Por qué?

45

Si obvio (2)

No (2)

Mo por que algunos abusan

claramente.

Si por que dada la gravedad de la emergencia lo primordial es darle pronta solucidn al problema
Depende porque aveces los costos son muy absurdos

No, hay que ser justos

Siya que, lo importante es la calidad del trabajo

Si, porqué hay que solucionar lo mas rapido posible

Si Por que esta capacitado y podra hacerlo sin problemas

Si porque es necesario controlar la emergencia

si, puesto que me ayudara a controlar la emergencia

S1, PORQUE NECESITO AYUDA INMEDIATA =
Si. Por que no tengo el conocimiento para tratar el tema

Con tal de que lo arregle.

Ya tengo este servicio con una aseguradora que cubre todo

Dependiendo la circunstancia y si en verdad se viera evidente un costo

Depende

10000

Tal vez porque depende del grado de complejidad

Sip se lo merece

Totalmente, si nos soluciona el inconveniente de manera rapida

Si, totalmente si me ayuda con mi percance

Si. Porque me esta ayudando a solicionar una emergencia

Si porque va de parte mia

No, si el monto es exagerado algo hago pero no le pago. Por abusar de la necesidad
Depende el valor monetario lo asumiria

Si, porque es una emergencia prevalece la integridad mia y de mi familiar

Si

Si porque me soluciona.un problema

Si estoy en.la capacidad de hacerlo lo hago

Si. Porque en situaciénes como esas se busca dar solucién pronta a lo que sucede

Claro si es muy urgente si
Por qué si es algo muy necesario pagaria lo que me pidan por hacerlo

Si porque esa persona me esta ayudando cuando mas lo necesito
Porque merece su reconocimiento por su colaboracion
Si por la urgencia

Si. Porque seria rapido

Moc. Buscaria varias opciones y me guedaria con le gue me brinde confianza y un precio acorde
Por es necesario el arreglo

Por que por tiempo y costos me da solucidn al inconveniente

Si, porque necesito solucionar el problema

Si, porque me esta colaborando

Si, porque solucionaria una urgencia



Teniendo en cuenta la hipotesis planteada podemos inferir que las familias pagarian un
valor monetario de manera inmediata con el objetivo de lograr la solucion eficazmente a su
inconveniente.

8. (El sentirse cémodo con un servicio lo hace pensar en recomendarlo? ;Por
que?

si(3)

Si obvio, como yo; mas personas tienen estos problemas diarios (2)

si por que doy fe del cumplimiento y capacidades

Si, para que mis conocidos lo usen

Si por que asi como fue de efectivo solucionande mi problema le puede ser util a demas personas
Claro si me ayuda puede ayudar al resto de personas que lo necesiten

Si, por confianza

Si porque otros podrian necesitar un buen servicio

Por qué me ha ayudado

Si, por que cubre la necesidad

si, porque si los servicios son buenos, pues lo recomiendo por si alguno de mis conocidos se le presenta algo
similar

Si, PORQUE ME AYUDA EN LA NECESIDAD QUE TENGO EN EL MOMENTO

Si. Por que el trabajo bien hecho se debe resaltar

Si, por que seria rapido y efectivo a la vez

Por qué es netamente nesesario

Si, ya que el prestar un buen servicio hace generar una publicidad voz a voz por la experiencia de un tercero
Si porque soluciona a tiempo

Porsupuesto que si

S, para que otros lo conozca y hagan uso de el

Claro, para que otros lo conozcan

Si.. Porque brindan la atencién oportuna

Si, claro porque asi mismo puede ayudar a las demas personas y les puedo brindar mas confianza

Si, porque si es bueno los demas deben tenerlo

si, porque sé que funciona y puede ser (itil para alguien mas
Claro porgue al contar con un buen servicio

No

So

Si, por un buen trabajo y garantia

Si. Porque se da una buena presentacién del servicio

Si claro
Por que pienso que siyo tengo este beneficio por qué otros no??

Si lo recomendaria ya que me siento muy bien con el servicio y obtengo excelentes resultados
FPOR PODER DEMOSTRAR SU COMODIDAD
Si por su capacidad laboral
Si es bueno si por |la calidad de servicio
Si. Para que otros opinen igual
Si. Porque al sentirme satisfecha con el servicio me gustaria que otros lo usaran también
Por qué hace bien las cosas
Por la célidad del sevicio
Si, porque veo la calidad en el servicio
Si, porgue es un servicic con el cual me siento a gusto

Porque no recomendaria a alguien que no cuente con los conocimientos necesarios para solucionar me
inconveniente

si1, lo recomendaria a personas cercanas para le sclucicnen los percances y no tengan problemas después

Partiendo de la hipotesis planteada podemos inferir que si se puede contemplar que el
cliente realice un nuevo llamado dependiendo de la eficacia y eficiencia del servicio
prestado.



9. ;Que aspectos usted tendria en cuenta para recomendar a sus conocidos
un servicio?

44 respuestas

Bueno (2)

La calidad (2)

responsabilidad y agilidad

Tiempo, amabilidad, desarrollo de la solucién seguin el inconveniente
La rapidez del servicio

La calidad del servicio prestado
La organizacién
El precio

Calidad

La efectividad del servicio
Que haga bien su trabajo
Calidad, costd

Amabilidad, y la solucién del problema

QUE SE UNA PERSONA AGIL ¥ QUE SEPA DE LO QUE TIENE QUE HACER
El buen resultado, la buena actitud, que sea respetuoso.

La rapidez y la economia

Tiempo de respuesta, calidad y calidez

La calidad del servicio y de la persona que lo brinda a de mas Ia economia
Cumplimiento buen servicio

La eficiencia

Buena atencidn buen servicio y/o producto

En la calidad y un buen servicio

Tiempo y mecanismo para solucionar el problema comespondiente
calidad del servicio, disposicion de la persona

Es buwna p: d da.. Y profesi 1

El primer aspecto es como realiza el trabajo si lo hace bien o no y la actitud principalmente para mi
Presentacion, cumplimiento, costo y calidad

Buen servicio, calidas

Calidad y garantia

La calidad y el buen servicio

La calidad

El trabajo es la mejor presentacion

Entidad, calidad en las presentacion del servicio, puntualidad, eficiencia

Calidad econdmica y garantia

Que sea excelente el servicio que nunca tenga fallas

Mostrando sus resultados y comodidad
La atencion al usauario
Puntualidad y desarrollo del trabajo
Servicio
Puntualidad. calidad. Servicio al cliente
El conocimiento para hacer lo que necesito
Calidad, costé y buena atencién al cliente
Calidad, eficiencia

Honestidad compromiso con el resultado



La mayoria de las familias responden en un alto grado la importancia de un servicio amable
y eficiente.

10. ; Tendria usted algun inconveniente si una persona mayor a 40 afios que
se encuentra desempleado, le brinde el servicio que corresponde a su
necesidad, ¢ Por qué?

MNo (5)

no (3)

Mo, no tendria inconveniente

Mo por que desde que cumpla con el perfil y los conccimientos Mo interesa la edad

Claro que no cualquier persona es capacitada no importa la edad

Mo, desde que sea de calidad

Segun que tan reconocido sea su trabajo

Si por que no me asegura que que lo haga bien

Desde que tenga la experiencia y haga lo pertinente respecto al problema, No tengo inconveniente.
Depende si cuenta con la documentacion en regla

Mo, mientras tenga el conocimiento no importa

NO, PORQUE SI LA PERSONA TIENE EL CONOCIMIENTO Y S1 LE PUEDC AYUDAR ECONOMICAMENTE NO LE
Mo. Por que si la persona esta capacitada y puede dar solucion no hay problema

Mo, seria bueno que trabaje.

Mo, por que esto cuenta como inclusion social

Con tal de que pueda desarrollarlo bien y sin ningun problema

Mo al contrario me gustaria ums persona madura y responsable

Si siempre y cuando sepa y tenga la habilidad

Si

Mo, al contrario me parece una muy buena oportunidad e implementacién por parte de los creadores
Mo, mientras sepa hacer la gestion, no veo inconveniente

Mo, porque todos tenemaos la misma capacidad

Mo, la verdad no si puede y trabaja bien no existiria problema alguno

Mo, si es bueno en lo que hace no importa la edad.
Mo tendria inconveniente alguno

Mo

No, la experiencia

Mo, si la perscna tiene el conocimiento, la experiencia y la disponibilidad considero es una buena oportunidad
para demostrar lo que sabe hacer.

Claro que no
La edad no importa lo importante es que lo haga bien

No porque es una persona que esta trabajando como toda persona y que tienes los mismos derechos de los
demas

NO PARA MADA SE LES PUEDE BRINDAR LA POSIBILIDAD DE DARLO A CONOCER
No porgue tendria mayor experiencia
No.

Mo. Al ser una persona mayor de 40 que conoce su actividad y tiene la experiencia me brindaria la confianza
para contratarli

Mo, porque esta prestando un servicio
Mo, siempre y cuando contribuya al problema
Mingun inconveniente de echo son personas con conecimientos mucho mas diversos

Sila persona es buena en lo que hace, le brindaria el servicio



En un alto grado las personas no tienen inconveniente con permitir que una persona de edad
realice y ejecute la solucion a la emergencia presentada si tiene la experiencia; adicionalmente
cuando mencionamos el aspecto de colaboracion a estas personas que ya no pueden ubicarse en
un trabajo formal las familias aciertan brindando su apoyo monetario, asi este sea minimo.

11. ;Sabe usted que organizaciones prestan servicios de emergencias
domesticas las 24 horas?

44 respuestas

@3
@ NO

El 84% de las familias hacen mencion de su desconocimiento a las organizaciones que
prestan servicios de emergencias domesticas lo que afirma nuestra hipotesis inicialmente
planteada.

12. ;Considera importante la prestacion de servicios para alguna
eventualidad en su hogar las 24 horas y los 7 dias de la semana?

44 respuestas

@ sl
@® NO

S 1.4%

El 88% de las familias aseguran que es importante la prestacion de servicios domesticos,
debido a que este tipo de eventualidades pueden presentarse en cualquier momento.



¢En su nucleo familiar existe alguna persona que solo requiera de los
elementos para restaurar o reparar un incidente que se presente en su
hogar de manera emergente?

44 respuestas

® s
® NO

El 43% responde a la pregunta negativamente, por lo que deducimos que la hipotesis
planteada no es veridica puesto que en su mayoria las familias disponen de algun familiar
que conoce acerca del tema.

14. ; Considera usted gue una organizacion que preste todos los
servicios de emergencia domestica tiene una ventaja sobre las
organizaciones que se enfocan solo a un servicio?

44 respuestas

® s
@ NO

El 81% de las familias aciertan con la ventaja de una organizacidn que plantee diferentes
ofrezaca variedad de soluciones para eventualidades domesticas.



¢ Cuenta usted con un teléfono celular inteligente o “Smartphone”?

44 respuestas

@5
@ NO

El 97% de las familias cuentan con un celuolar inteligente o “Smartphone”

16. ;Cree usted que las aplicaciones mdviles son beneficiosas? ;Por qué?

44 respuestas

Actualmente las APP son muy necesarias, y en algunos casos no sabes que hacer si un tubo de agua se rompe

@

si

Si, ayudan za las tareas cotidianas

Sipor que Ayidan a localizar fuentes confiablese para cubrir con alguna necesidad que se presente
Claro que si depende como las aplicaciones se den a entender

Si, ayuda para suplir necesidades

Por que pueden ayudar con cualquier problema y contactar con cualquier persona

Depende la necesidad de cada persona

Siporque ayudan a reportar las emergencias a tiempo y evitar una tragedia

Si, contribuyen eficazmente al diario vivir

Sl, FORQUE ESA APLICACIONES MUCHAS VECES NOS SOLUCIONAN LA VIDA



Si, porque son practicas y accequibles.

Porque son una herramienta de acceso a cualquier cosa y responden a todo tipo de necesidad
Si

i,

Sipero buen manejadas

Util.y rapidas

Eventualmente cuando se da un buen uso de estas y la informacién concuerda con el servicio a prestary el
costo

Claro ayudan a hacer nuestros queaseres del dia

Si ya gue nos pueden llegar a solucionar algunos inconvenientes en caso de emergencia
PORQUE EN EMERGENCIA UNO SE PUEDE COMUNICAR FACILMENTE

Ayudan al usauario a comunicarse

Ayudan a solucionar

Si. Mas rapido

Si. Ofrecen servicios de manera rapida oportuna segura y tienen un respaldo que da confianza al servicio
Por ayudan para muchas cosas

Facilita el tiempo de comunicacion

Si, porque facilitan la vida

Porque puedo acceder a ellas sin importar donde esté

Si por ser una herramienta de informacion masiva

Si, la tecnologia ses muy buena cuando se sabe usar.

Para todas las personas encuestadas las aplicaciones moviles son de gran utilidad y
benefician en un alto grado nuestro diario vivir.

17. iUsted cuenta con polizas de todo riesgo material?

43 respuestas

@ sl
@ NO

El 81% hace mencion de que no cuentan con una poliza que cubra alguna eventualidad domestica.



18. Si la pregunta anterior es afirmativa, ;con qué entidad usted tiene
esa poliza?

12 respuestas

2,0

15

1(83%) 1(83%) 1(83%) 1(33%) 1(33%) 1(83%) 1(83%) 1(83%) 1(33%) 1(33%)

Colpafria La equidad Medimas v segur... MIMGUNA Mo Sequros...
Falabella Mapfre NIA Ninguna SBS Seguros

Podemos inferir que la competencia en un 18,6% puede ser Seguros Bolivar.

19. ;De donde acostumbra descargar las aplicaciones?

44 respuestas

@ o Mi celular no pusde descargar
aplicaciones

@ o Mo tengo celular

& o Google Play

@ o App Store (Apple)

@ o Windows Phone Store
@ o BlackBerry World

@ o Amazon Appstore

Se evidencia que todas las personas encuestadas cuentan con su mavil y hacen uso de las
App de manera activa.



¢Usaria una aplicacion que brinda ayuda a cualquier tipo de emergencia
domestica que se presente? Justifique.

45

Si(8)

si obvio, en varias ocaciones no sabes como racionar en un momento de crisis una buena app ayudara a brindar
mas seguridad en mi hogar (2)

Si(2)

si seria muy util

Si, desde que solucione mi inconveniente de manera rapida.

Es mas confiable y no contiene virus para el equipo movil

Si porque es bueno ser beneficiados en cualquier momento dentro del hogar.

Si, es mas rapido que una llamada

Si, seria la manera mas rapida para solucionar el problema que se me presente

Si por que a veces no sabemos con quien comunicarnos para que nos ayude de inmediato

Mo, buscaria al experto en el asunto y que me solucione

Si ya que seria muy Util para evitar accidentes graves

Claro que si, una piensa que nunca tendra una emergencia y en esos casos no se sabe a quien comunicar
S| TOTAL PORQUE Sl TENGO UNA EMERGENCIA ESTO ME PUEDE AYUDAR A SOLUCIONAR EFICAZMENTE.
S1. Por que ahorro tiempo.

Si, por que hay veces necesitamos ayuda los fines de semana y hay veces no estan disponibles, hoy hay gente
que no le colabora al instante sélo que le colaboraria hasta la proxima semana.

Si, es mas facil de manejar

Dependiendo la reaccion de la misma si es imediata o no.
Si.si es agil claro

Si porgque puede ser necesario

Si, seria un excelente mecanismo para ese tipo de eventualidades, que a veces requieren de mucho tiempo, es
decir, esperar hasta el dia lunes que las personas regresan a laborar

Si, nos ahorraria demasiadas angustias

No se

No, si es verdaderamente una emergencia no llamaria o contactaria para que lo arreglen, mas bien haria lo
posible por minimizar el riesgo y buscar a la persona mas cercana para que colabore

Si porque seria una herramienta Otil para solucionar emergencias y de acceso facil y rapido

Si. Porgue puede dar prioridad a atender la emergencia o recibir asesoria de como actdar en una situacion de
emergencia

Claro que si solo si vale la pena

Si la usuaria por qué se que es una plicacion Util g me beneficiara y me podra ayudar a sclucionar las
emergencias

SI CLARO LA UTILIZARIA S| FUESE NECESARIO
Google

Si. Uso apps todo el tiempi son utiles

No. No la requiero por el momento

N° conozco



Si, porque me facilitaria |a vida
Si, ya que es necesaria en caso de gue suceda una emergencia

Claro que si para evitar posibles inconvenientes y/o darles solucién mas efectiva a los ya existentes

Se evidencia que todas las personas encuestadas harian uso de la aplicacion para solucionar
su inconveniente de manera agil y acertada.



12. DEFINICION DE IDEA DE NEGOCIO

El proyecto que deseamos desarrollar es la creacion de una aplicacion que brinde un servicio
domiciliario en la totalidad de tiempo de la semana, supliendo asi las necesidades de
emergencia que se presentan eventualmente en los hogares, tales como plomeria,
electricidad, cerrajeria, veterinaria y belleza.

Actualmente existen organizaciones que suplen los diferentes servicios, pero estan enfocadas
cada una a un servicio; adicionalmente estos organismos laboran en jornadas diurnas lo que
desfavorece al cliente ante una situacion que se vea presentada fuera de la zona horaria
establecida en dichas entidades.

Por esta razon nuestro principal servicio sera la atencion inmediata a las emergencias que
sean presentadas en los hogares brindando asi la eficacia y eficiencia en nuestra labor.

Atencion inmediata
Colaboradores capacitados
Elementos de calidad para el arreglo correspondiente

Garantias

12.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO

Nuestra aplicacion serd creada por un ordenador y programador que permite hacer
seguimiento a los colaboradores frente al servicio prestado a cada uno de los clientes. Cada
colaborador pasara por una serie de pruebas y procesos internos de la organizacion HOUSE
SOS los cuales permiten poder ser aprobado y relacionado en el aplicativo para prestar sus
conocimientos.



12.2 FICHA TECNICA

Nombre del proyecto

HOUSE S.0.S

Objetivo

Brindar por medio del aplicativo la posibilidad de suplir la necesidad de una solucion
inmediata a una emergencia locativa en el hogar.

Beneficiarios

Departamento Bogota D.C.

Localidades Usaquen - Chapinero

Poblacion Familias en la ciudad de Bogota D.C.




12.3 MAPA DE PROCESOS

Procesos estratégicos

Di > Gestion de Contratacis
ireccién Mercadeo Y ontratacion y

Gerencial Seguimiento

Marketing

Procesos Misionales

Seguimiento de pedidos Quejas y Reclamos

Aplicacion
Necesidad y Satisfaccion
expectativa

Proveedores Control - Indicadores

Asesoramiento

Procesos de apoyo f

Gestion de Mantenimiento Cartera
Compras

Gestion de
Recursos

Humanos -
Contabilidad Facturacion Tesoreria




13. INTRODUCCION AL MARKETING

13.1 PLAN DE MARKETING

El plan de Marketing en HOUSE SOS es un documento que se realiza anualmente
promoviendo los siguientes aspectos:

e Objetivos planteados para el afio el curso

e Comportamiento del mercado y de la organizacion frente a las ventas trazadas

e Definicion de clientes

e Principales campafias para realizar junto con cada objetivo.

e Plan de accion donde se relaciona quien ejecutara las diferentes acciones programadas

e Presupuesto que se invertird en cada accion

e Plan de contingencia en caso de que las acciones planteadas no funcionen

e Se hace implementacion de un plan de Marketing con el objetivo de enfocar a la
organizacion en los aspectos en relacion

Enfocar a HOUSE SOS vy a sus ventas en unos objetivos medibles

e Conocer el Buyer persona e identificar sus necesidades

e Relacionar los objetivos y planteamiento de la organizacion con las acciones de
marketing coherentemente

e Identificar las acciones acertadas de manera que las que no funcionan sean retiradas
(Campanfias, Redes, etc.,)

e Planificacidn de acciones para prever cuanto tiempo y recurso se requiere

Véase en el anexo No. 2 “Desarrollo plan de Marketing”
13.2 EL MERCADO META

Personas con estrato econdmico superior a 4 que tenga dispositivos eléctricos con conexion
a internet y con estudios académicos avanzados, este tipo de mercado es al que la empresa
HOUSE S.0.S tiene como objetivo principal ubicar ya que son personas que tienen como
pagar el servicio y por lo general carecen de conocimiento de plomeria o como arreglar
servicios bésicos, prefieren que terceros hagan el trabajo de fuerte por ellos.

13.2.1 Que es el servicio

Es la prestacion de un servicio movil el cual las personas que tenga dificultades en su vida
habitual en sus hogares ya sea pérdida de llave, ruptura de tubos, o dafios ocasionales en el
hogar puedan tener facilidad a adquirir un servicio de urgencia en el hogar sin importar la
hora en el que se presente evento.

Con este servicio las personas siempre tendran una ayuda de Ultimo minuto con la cual podran
contar para satisfacer su necesidad con un monto considerable para el pago de la prestacidn
de los servicios de los técnicos.



13.2.2 Estrategia del Servicio

Para la empresa HOUSE S.O.S la captacion de nuevos clientes de alto nivel que desee
adquirir estos servicios siempre pueden contar con presion asequible y de facil acceso para
que las inversiones que realicen puedan ser notablemente recuperadas al poco tiempo.

La planeacion estrategia que tiene la empresa también deriva de otros aspectos como es, por
ejemplo:

PUBLICIDAD: Mediante canales de comunicacion masivos como internet, television, redes
sociales e inclusive radio se puede captar mas personas que poco conocer de este tipo de
producto en Colombia

PRECIO: Dependiendo el valor de compra de estos servicios a si mismo se puede hacer una
facilidad de pago a personas con un nivel adquisitivo promedio ya sean de estrato 4, 5 en
adelante.

INCENTIVOS: A las personas que consuman el servicio independientemente del tipo de
técnico que requiera a si mismo se le puede promover un descuento del 5% por usar 5 veces
seguida el servicio, en este momento la operacion del 6 operario tendria el respectivo
descuento.

CALLCENTER: Mediante un servicio rapido y eficaz se puede atender cualquier inquietud
el cual tenga los clientes, ya sea para dar sugerencias, inquietudes, molestias 0 quejas y ser
atendidos a la mayor brevedad posible sin ningun costo.

Imagen Corporativa

j

[
HOUSE
S.O .S

13.2.3 Desarrollo Naming

El desarrollo del nombre emergio por la palabra casa en inglés y el abreviado S.O.S la cual
son siglas utilizadas desde hace muchos afios para dar referencia a una emergencia, con esta
dos uniones se logro crear el nombre de HAUSE S.O.S el cual logra captar la idea que es una
idea de negocio la cual hace referencia a un hogar que requiere algin tipo de emergencia,
con lo anterior se visualiza una idea del tipo de servicio que se planea prestar por medio del

app.



13.3 PLAZA DISTRIBUCION Y PMV
13.3.1 Producto Minimo Viable
¢Ya sé quién es mi cliente en realidad?

Familias en la localidad de Usaquén y Chapinero con un estrato econémico mayor o igual 4,
donde sus ingresos ascienden a 4 "S.M.M.LV" y se encuentran en un nivel de estudios
academicos avanzados.

¢ Qué les voy a ofrecer a cada uno de ellos?

HOUSE S.0.S brindara servicios profesionales de emergencia para el hogar con una
disponibilidad de 24 horas, donde dispondra de cuatro servicios: plomeria, cerrajeria,
instalaciones y reparaciones de electricidad y arreglos de infraestructura, todos estas
eventualidades seran resueltas de manera inmediata por el personal profesional y capacitado
de la compafiia.

¢A qué tipo de mercado nos estamos enfrentando?

HOUSE S.O.S se enfrenta a un mercado existen ya que en la actualidad existe entidades
privadas que prestan estos servicios como son MAFRE, ASEGURADORA SOLIDIARIA
DE COLOMBIA, FALABELLA y SEGUROS SURA y ademas existen aplicaciones que
ofrecen servicios domiciliarios de hogar de las siguientes profesiones: Plomero, albafiil,
pintor, electricista, carpintero, jardinero entre otros. El objetivo es implementar un servicio
profesional de emergencia de hogar con un Gnico pago sin contratos ni clausulas, que preste
el servicio las 24 horas.

La lista... céntrate en la lista.
Necesidades basicas del cliente:

e Inundacion

e Robo

e Incendio

e Problemas de infraestructura (humedad, agrieras etc.)

El servicio cuenta con una disponibilidad de 24 horas que le permite al usuario hacer el
Ilamado de emergencia a través de la aplicacion de manera facil y rapida, los profesionales
resolveran el problema de manera inmediata como es la reparacion de tuberias, filtraciones
de agua, desaglies, cambio de guardas, mantenimiento de chapas, candados, puertas,
mantenimiento y reparaciones de equipos, instalacion de lineas eléctricas, arreglos de
infraestructura etc., todos estos servicios estaran al alcance de los usuarios en el momento
que lo requieran.

Aprovecha las herramientas y el poder de la comunicacion.



Nombre de la App : HOUSE S.0.S

Identificacion visual :

l=
HOUSE
S. O .S

HOUSE S.0.S trabaja para usted.
Las herramientas del disefio como pieza clave.
¢Cual es el formato de nuestra soluciéon?

HOUSE S.0.S. es la solucidn a todas aquellas emergencias que se presentan en el hogar con
un servicio de 24 horas continuas a un precio asequible sin clausulas de permanencia que les
permite a los usuarios tener un beneficio econdémico con respecto a la competencia.

Este servicio tendra como prototipo una aplicacién que el usuario podra descargar a través
de su dispositivo movil. Esta herramienta tecnoldgica le permitira al usuario obtener de
manera rapida y confiable los servicios que requiera.

Algunas ideas para poder validar tu MPV

Para poder validar toda esta informacion con respecto al MPV se implementd encuestas
digitales con fin de recolectar datos cuantitativos que permitiera saber la viabilidad del
servicio que se quiere lanzar al mercado, efectivamente si podemos competir con los
mercados existentes de la actualidad.

13.3.2 Estrategia de plaza (distribucién)

HOUSE S.0.S es una App que les permite a los usuarios obtener servicios especializados en
emergencias del hogar a través de un aplicativo que presta el servicio los 7 dias de la semana
las 24 horas. Este servicio es a domicilio, nuestros profesionales de emergencias se
desplazaran hasta el sitio u hogar donde se solicito el llamado del usuario.

13.3.3 Tipos de canales: ON LINE- OFF | INE

Los canales de marketing online que se utilizaran para promocionar y posicionar la App que
prestara servicios profesionales de emergencias del hogar a las familias en la ciudad de
Bogota, se realizaran a través de la web entre ellos tenemos el SEO (Search Engine
Optimization) que ayudara a las personas a encontrar nuestro servicio en Google, Yahoo! o



Bing, logrando ser los primeros ante la competencia, de igual forma optaremos por las redes
sociales (Facebook, Instagram, WhatsApp y App) que son de facil acceso a toda la
comunidad, logrando llegar a un publico en especifico de manera répida y eficaz logrando la
captacion del cliente.

13.3.4 Criterios de seleccion de un canal de distribucién eficiente.

Para la distribucion del servicio utilizaremos un canal indirecto corto, que corresponde a la
prestacion del servicio por medio de intermediarios. HOUSE S.0.S contaran con
colaboradores profesionales en los diferentes campos de emergencias del hogar, los
colaborares seran los encargados de desplazarse hacia el cliente y brindarle el servicio de
manera eficiente y eficaz.

Los colaboradores daran cumplimiento al tiempo y calidad del servicio de acuerdo a lo
estipulado en el contrato de lo contrario se dara cumplimento a la péliza con la que cuenta la
compafia

pu N
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¥ HOUSE :
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App HOUSE 5.0.5 Intermediario / Colaborador Cliente final

13.3.5 Red de distribucion.

HOUSE S.0.S contara con una red de distribucion via terrestre, la cual permite llegar de
manera rapida a los diferentes puntos de la localidad de Chapinero y Usaquén donde esta
ubicado nuestro cliente final. La logistica consiste en que el cliente solicita el servicio a traves
de la aplicacion HOUSE S.0.S donde selecciona la emergencia que presenta y el profesional
que requiere, contara con una serie de descripciones del perfil de cada uno de los
profesionales que se encentran disponibles en momento, de igual forma el usuario debe
diligenciar los datos necesarios para cubrir de manera eficiente y eficaz la emergencia,
nuestro colaborador (Plomero, Cerrajero, electricista etc.,) se desplazara de manera inmediata
al punto o direccion del hogar que presenta esta emergencia, logrando de esta manera ofrecer
un buen servicio al cliente.

13.3.6 Desarrollo de red de distribucion mas presupuesto por canal.

El canal seleccionado es un canal indirecto corto, basicamente la distribucion se realizara via
terrestre, el objetivo de la compafiia HOUSE S.O.S es brindar un servicio eficiente a menor
costo que garantice la estabilidad de la compafiia.



El canal de distribucidn consiste en contratar empresas que suministren el servicio de alquiler
de motocicletas, con el objetivo de disminuir tiempos de traslado, Permitiendo un
desplazamiento rapido a un precio bajo, inicialmente se contara con 5 motocicletas para lo
cual tendria un costo de $30.000 durante las 24 horas cada una, este servicio se tomaria
Unicamente los dias Sabados, Domingos y dias festivos. Este canal de distribucion permitira
ofrecer un servicio oportuno para cumplir con las necesidades de los clientes.

13.4 MEZCLA PROMOCIONAL
13.4.1 La publicidad

Para la organizacion HOUSE SOS la publicidad esta orientada a dar a conocer nuestros
servicios a la sociedad por medio de estrategias virtuales, haciendo que los diferentes clientes
en los que surga la necesidad domestica recurran a nosotros y la puedan satisfacer;
generandonos asi una reputacion y posicionamiento en el mercado.

13.4.2 Medios de Comunicacion a Utilizar

Los medios de comunicacion que implementara HOUSE SOS son las redes sociales
(Facebook, Twitter, Instagram) pagina web, putas en revistas domesticas virtuales (revista
virtual PRO) y en las plaformas de distribucion digital de aplicaciones moviles con sistema
operativo (play store, app store)

13.4.3 Estrategia Creativa

Por medio de campafias publicitarias HOUSE SOS estrategicamente creara textos, copy,
imagenes, videos, y los distribuiremos por nuestros canales de publicidad para poder llegar
a los clientes y lograr que capten nuestro servicio. Adicionalmente realizaremos alianzas con
entidades que presenten los servicios de manera presencial (Ferreterias, empresas
comercializadoras de tubos, empaques, etc; y demas)

13.4.4 Relaciones Publicas

Para las relaciones publicas que ejecutaremos y con el fin de promover el relacionamiento
comercial llevaremos a cabo lo siguiente

« Participacién y/o muestra comercial en eventos. (Existen ferias del hogar)

« Relaciones con los medios de comunicacion.
o Diarios: Acceso al publico general.
o Revistas: Acceso a publico mejor segmentado.
o Radio: Nos permite transmitir informacion instantaneamente las 24 horas del dia.
o Television: Otorga gran notoriedad, conocimiento y posicionamiento a HOUSE
SOS.
« Internet: Trabajamos sobre la Pagina Web y nuestras redes sociales.


https://www.cyberclick.es/publicidad/campana-publicitaria
https://es.wikipedia.org/wiki/Medio_de_comunicaci%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Prensa_escrita
https://es.wikipedia.org/wiki/Revista
https://es.wikipedia.org/wiki/Radio_(medio_de_comunicaci%C3%B3n)
https://es.wikipedia.org/wiki/Televisi%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Internet

13.5 PUBLICIDAD DIGITAL
13.5.1 Publicidad SEM (SEARCH ENGINE MARKETING)

En la actualidad todo se mueve por medio de las tecnologias de la informacion la empresa
HOUSE S.0.S mediante un pago considerable se puede abrir una pagina web donde las
personas que deseen mas de las empresas ya sea los consumidores o posibles nuevos socios
que ser parte de ella pueda contar con toda la informacion necesaria para poder acceder a los
servicio que se les desea prestar de la misma forma pagar enlaces publicitarios que aparezcan
en distintas pagina web para que las personas puedan ver un enlace que los conoce
directamente con la empresa HOUSE S.0.S

13.5.2 Publicidad SEO (SEARCH ENGINE OPTIMIZACION)

Mediante la implementacion en los sitios web el cual es uno de los distribuidores de
comunicacion directa con los consumidores se busca impactar en las redes sociales como
Facebook, Twitter Snapchat los cuales son lugares en los que se puede implementar
publicidades con bajos costos, de la misma manera se podria dar pequefios bonos a las
personas que compartan la informacién y ayuden publicitar el sitio web para a si mismo tratar
de promover una publicidad que logre llegar a la mayor cantidad de personas.

13.5.3 Adwords Redes Sociales

Con esta herramienta la empresa puede disponer publicidad patrocinada desde los propios
ingresos de la empresa para patrocinarlos en los buscadores de google o en las redes sociales,
con esta herramienta es mas facil ubicar informacion explicita e ir directamente a la fuente
de informacidn que los cibernautas deseen obtener para poder tener la investigacion requerida
ya sea para conocer mas de nuestros servicios o ser parte de la empresa.

13.5.4 Matrices Digitales

En la implementacion de la pagina web en los sistemas de navegacion se debe implementar
unas matrices en las cuales se puedan conocer puntos explicitos de la pagina web principal
de la empresa entre estos estan:

1. VISITAS

PROMEDIO DE TEMPO DE VISITA

PORCENTAJE DE VISITAS NUEVAS

QUIENES INGRESAN COMO POSIBLES SOCIOS

LAS VECES QUE COMPARTE EL LINK DE LA PAGINA

abswn

Con esta implementacion se tendria un diagnéstico de que tan bien captado esta siendo la
publicad de la empresa y que tantas personas estan interesadas en ella.



13.6 FIJACION DE PRECIOS Y PROYECCIONES
13.6.1 Determinacion del precio

Partiendo de uno de los objetivos de HOUSE SOS que busca brindar servicios domésticos
por medio de una App Movil, para obtener un beneficio monetario, es fundamental adoptar
una politica de precios acorde.

Se establecen manteniendo un equilibrio entre el valor del servicio y el grado de adquisicion
que posee el comprador. Adicionalmente se tienen en cuenta los costes como la tarifa de cada
colaborador que presta el servicio junto con los elementos que se vayan a implementar en el
momento del arreglo adaptando un margen de beneficio; para este coste mantenemos la
siguiente formula:

Precio de Servicio = Coste unitario (tarifa — elementos) + (% Margen * Coste unitario)

Para no incurrir en un valor muy exagerado nos hemos basado de igual manera en los precios
gue mantienen las organizaciones que prestan servicios similares, como lo son ferreterias y
entidades que prestan servicios de cerrajeria y plomeria; los valores han sido relacionados y
se ha incrementado un porcentaje debido a la App que nos diferencia.

13.6.2 Estudio externo (competencia)
¢Quién es mi competencia?

Empresas privadas como: MAFRE, ASEGURADORA SOLIDIARIA DE COLOMBIA,
FALABELLA y SEGUROS SURA vy ademés existen aplicaciones que ofrecen servicios
domiciliarios de hogar.

¢Como analizo a la competencia?

e Que productos o servicios ofrece.

e Las estrategias de venta y de marketing que utilizan.

e Que canales de distribucidn utilizan para llegar al consumidor.

e En qué nivel de posicionamiento se encuentra en el mercado.

e Volumenes de ventas que realiza durante un periodo determinado.
e Conocer el grado de satisfaccion de los clientes de la competencia.
e Que alianzas estratégicas maneja.

e Cual es su mayor proveedor.

La importancia de analizar a la competencia.

Es importante analizar la competencia que tiene mayor fuerza en el mercado para crear una
empresa que sea viable, permitiendo conocer el entorno en el cual va a convivir. Una de las
estrategias como nuevo competidor es conocer las necesidades del cliente en el mercado,
logrando suplir y satisfacer mejor que la competencia.



13.6.3 Estrategia de entrada del servicio

e Servicio de SEO (Search Engine Optimization) ayudara a las personas a encontrar
nuestro servicio de manera rapida y segura en Google, Yahoo! o Bing.

e Comercializar la App a través de redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter), para
dar a conocer las funciones, caracteristicas y los servicios que ofrece este aplicativo,
alcanzando asi de esta manera llamar la atencion del cliente y a su vez lograr que
miles de usuarios descargue la App.

e HOUSE S.0.S disponibilidad de 24 horas los 7 dias de la semana.

e Pago del servicio contra entrega.

e Precios fijos a menor costo

e Facilidad para adquirir el servicio.

e Promociones del 5% a clientes files del servicios.

¢ Disponibilidad de un call center de atencion al cliente.

13.6.4 Proyeccion de venta

Segun nuestra proyeccion aspiramos contar para el afio 2023 con més del 70% de ciudadanos
vinculados con nuestra App HOUSE S.O.S, ya que los recientes estudios realizados por el
periodico el Tiempo manifiesta que el 50% de los colombianos no cuenta con ningun tipo
seguro de riesgo por los altos costos de este servicio.

La App HOUSE S.0.S, manejara 3 tipos de precios en su plataforma con el fin de aumentar
las ventas y captar la atencion del cliente, se distribuira de la siguiente manera:

e Dias Diurnos (Lunes — Viernes)

Servicios: Plomeria, cerrajeria, instalaciones y reparaciones de electricidad y arreglos de
infraestructura.

Valor $50.000 + Dafios causados (materiales)
e Dias Nocturnos (Lunes — Viernes)

Servicios: Plomeria, cerrajeria, instalaciones y reparaciones de electricidad y arreglos de
infraestructura.

Valor $70.000 + Dafios causados (materiales)
e Dias Dominicales — Festivos (Sabados, Domingos y Festivos)

Servicios: Plomeria, cerrajeria, instalaciones y reparaciones de electricidad y arreglos de
infraestructura.

Valor $80.000 + Dafios causados (materiales)



