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CASO DE NEGOCIOS

El presente proyecto tiene como objetivo el desarrollo de una propuesta de valor para
una plataforma Two — Sided Market que pone a la venta platos de comida tipica
ecuatoriana elaborado por distintas casas y los conecta con usuarios que quieran comida a
domicilio. Las personas que cocinan en la casa se llaman Hosts y los que compran
Comensales. El proyecto surge al identificar una problemética de malos hébitos
alimenticios en los ecuatorianos. Se detectd que al menos 6 de cada 10 ecuatorianos sufren
de obesidad y sobrepeso y que la mala alimentacion se debia principalmente a los altos
costos de una dieta saludable (Primicias, 2019).

El early adopter que representaba al comensal, se basaba en un ecuatoriano empresario,
que come fuera de casa todos los dias, en restaurantes cercanos a su trabajo, con poca
variedad de platos y corto tiempo para almorzar. Por el lado del host, el early adopter
consistia en una ama de casa de 65 afios, con disposicion de vender un plato que le sobre en
casa a través de una plataforma para generar un ingreso extra. La plataforma por su modelo
de funcionamiento se denomind Next Door, en espafiol la puerta de al lado, ya que
representaba que la comida estaba cerca de ti. La aplicacion entre sus caracteristicas
principales mostraba por geolocalizacion las casas mas cercanas a uno y los platos que
estaban cocinando, con los respectivos perfiles de los cocineros y sus calificaciones.

El primer paso del proceso fue la comprension profunda del problema y la deteccion de
la oportunidad en el mercado; el segundo paso fue el disefio de la solucion y finalmente la

tercera etapa fue el disefio y testing del Producto Minimo Viable. El proyecto fue dividido



entre los dos miembros del equipo, uno basé su investigacion en el disefio de una propuesta
de valor para el host y el otro para el comensal, conectados en una misma plataforma.

La primera etapa de levantamiento de informacion y comprension del problema trajo
consigo excelentes resultados: existia disposicion por parte de los dos usuarios tanto en
recibir extrafios en una casa para que almuercen por el lado de los hosts, como para los
comensales en ir a comer a la casa de un desconocido. Con la disposicion aprobada a través
de encuestas y entrevistas, se procedio a elaborar el disefio de la solucion. Se definié qué
funcionalidades querian encontrar en la plataforma, la oferta de comida, el servicio dentro
de las casas y lo que querian ganar los hosts a cambio. Sin embargo, a medio camino del
desarrollo de la propuesta, llega la crisis sanitaria por Covid-19 a Ecuador y cambia todo el
panorama. Los hosts ya no estaban dispuestos a recibir personas en sus casas y los
comensales tampoco estaban dispuestos a comer en otro sitio. Por ello, la idea itera y pasa a
ser una plataforma de delivery con el mismo funcionamiento, que conecta casas con
comensales, pero esta vez bajo entregas a domicilio. El nombre del proyecto también
cambid y se denomin6 E-Hueca, debido a que la palabra hueca en Ecuador significa un sitio
donde encuentras comida tipica. Se realizaron 2 experimentos en redes sociales para
evaluar si habia personas dispuestas a ser hosts y usuarios dispuestos a comprar y los
resultados obtenidos fueron, 61 personas solicitando ser parte de la red de hosts y 17 platos
de comida vendidos. A lo largo del trabajo se detallan cada uno de los experimentos y

como la llegada del Covid-19 impacto a la idea inicial.
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RESUMEN

El presente proyecto busca desarrollar una propuesta de valor para un lado de una
plataforma Two-sided market de comida tipica ecuatoriana, que une casas dispuestas a
cocinar comida tipica con comensales que piden comida a domicilio. En esta investigacion
se evalua la parte de las casas. La propuesta responde a la problematica de la alta tasa de
desempleo de Ecuador, luego de la llegada del Coronavirus y la necesidad de las personas
por reactivarse laboralmente. Se utiliza una metodologia de innovacion disefada por la
consultora de Innovacion Transforme Consultores que busca identificar la problematica,
medir la oportunidad y validar una solucidn a través de la constante experimentacion. Para
el presente estudio se encuestaron un total de 192 personas y se entrevistaron a profundidad
9 usuarios y 1 duefio de restaurante. Se logra validar a lo largo del trabajo que existe una
alta deseabilidad por parte de las casas de pertenecer a la red de cocineros denominada E-

Hueca. 61 de ellos solicitaron inscribirse de manera inmediata.

Palabras claves: Alimentacion, Cocina, Domicilio, Red, COVID -19.



ABSTRACT

This project seeks to develop a value proposition for a two-sided market platform of
Ecuadorian typical food, which links houses willing to cook typical food with users who
order food delivery. In this investigation the houses' side is studied. The proposal addresses
the problem of the high unemployment rate in Ecuador caused by the Covid-19 pandemics
and the need for people to get a job. The innovation methodology used was designed by

the Transforme Consultores, an Innovation consultancy, which seeks to identify the

problem, measure the opportunity and validate a solution through constant experimentation.

For the study, a total of 192 people were surveyed and 9 users and 1 restaurant owner were
interviewed in depth. It was possible to validate that houses displayed a high level of
desirability to belong to the network of chefs, called E-Hueca. 61 of them requested to

register immediately.

Key words: Food, Cook, Delivery, Network, COVID -19.
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ANTECEDENTES

Ecuador tiene una tasa de empleo informal en un rango de 46,7% y 60,1% (Gestién
Digital, 2020). Como empleo informal se entiende una actividad laboral en la cual se
perciben ingresos menores al control tributario de un Estado y no gozan de beneficios
legales en términos laborales. El presente trabajo se desarrolla en la ciudad de Guayaquil
(Ecuador), donde se encuentra el mayor porcentaje de subempleo (16,2%) del pais, que
suma un total de 198 mil personas (Gestion Digital, 2020). Dentro de las personas
empleadas, hay una cifra considerable dedicada al sector de alojamiento y servicios de

comida. Solo en el afio 2017 habia 498,385 personas dentro de esa categoria, lo que

representa el 6,4% del total de empleados a nivel nacional (Primicias, 2019). Alojamiento y

servicios de comida se situa entre las 5 industrias econdmicas con mayor contribucion al
empleo nacional. Como contexto general del pais, para el cierre del 2019 el numero de
desempleados subio a 311.134 personas y 117.259 subempleados que perciben ingresos
inferiores al salario minimo y ademas tienen el deseo y disponibilidad de trabajar horas
adicionales (Primicias, 2019). Ese es el mercado que se pretende abordar a lo largo del
estudio: ecuatorianos desempleados o subempleados con deseos de generar ingresos. A
nivel latinoamericano la oportunidad es bastante grande debido a un récord historico de
desempleo por la pandemia del Covid-19. Hay un total de 41 millones de desempleados
segun la Organizacion Internacional del Trabajo (France24, 2020). Existen altas
restricciones al comercio y al turismo que es justamente la categoria donde se sitian los

servicios de comidas y restaurantes, sector en que se focalizara el proyecto. A nivel

nacional como medidas para potenciar los servicios de comida y apoyo a los restaurantes, la

X



Asociacion de Restaurantes de Guayas, junto a Nestlé y otros asociados, propusieron una
iniciativa llamada “Ponte el Delantal” que consiste en una pagina web para apoyar
emprendimientos de alimentos, restaurantes, panaderias, entre otros a través de cambio de
descuentos (E1 Universo, 2020). Quien desee ayudar puede aportar desde $5 y recibir
distintos tipos de descuentos para cuando los locales vuelvan a abrir. Si los locales no
sobreviven, el dinero queda como donacioén. Otra gran iniciativa fue impulsada por la
Camara de Comercio de Guayaquil y la Federacion de Camaras de Comercio del Ecuador,
que hace que las personas paguen de manera anticipada servicios que recibiran una vez
acabada la crisis sanitaria. Se les exige a los comerciantes de la plataforma valor agregado
en sus productos para fomentar el apoyo de los clientes (Primicias, 2020). Otro plan
implementado en Ecuador fue la propuesta “Qué pasaria” que crea alianzas entre
aplicaciones digitales de entrega a domicilio y locales sin linea de entrega. A nivel
latinoamericano hay iniciativas como “Save The Taste” que consiste en una plataforma
turistica en colaboracion con Visa que difunde las propuestas de diversos restaurantes.
Ademas cuentan con el apoyo de Rappi para potenciar el concepto de ment1 delivery y
disfrutar desde casa (Mensajero, 2020). En Chile por ejemplo, esta la iniciativa
#ApoyaUnRestaurante que busca apoyar a restaurantes chilenos mediante la compra
colaborativa entre clientes a través de vouchers o tickets (T13, 2020). Otra propuesta a
nivel internacional es #LoveYourLocal: tu opinién da dinero, desarrollada por Tripadvisor,
que contribuye 1 dolar por cada opinioén publicada en Tripadvisor para organizaciones que
operan en el sector de Turismo que incluye restaurantes (Profesionalhoreca, 2020).

La idea que se propone a lo largo del trabajo desde un inicio tenia como principal

objetivo permitir a las personas tener un ingreso extra a través de la cocina. Sin embargo el
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Covid llega en medio del proyecto impactando fuertemente al mercado tanto ecuatoriano
como mundial, con millones de despidos de la mano, aumentando asi el nivel de urgencia
por la generacion de nuevas formas de trabajo. El proyecto ya no busca solo generar un

ingreso extra, sino ser una nueva fuente de trabajo, para un mercado tan necesitado como

Ecuador en la actualidad.



INTRODUCCION

Tal como se lo menciona en los antecedentes, tanto Ecuador como muchos otros paises
alrededor del mundo, se han visto seriamente perjudicados a nivel econdémico por la llegada
del Covid-19. Ecuador antes de entrar en estado de crisis sanitaria, ya contaba con altos
indices de desempleo y subempleo. El pais tiene una tasa de empleo informal en un rango
de 46,7% y 60,1% (Gestion Digital, 2020). Una de las problemaéticas iniciales de donde
parte el proyecto se debia a estos problemas de empleo o bajos ingresos, por lo que se
buscaba plantear una solucidon que genere ingresos extras de manera sencilla. Otra
problematica era la mala alimentacion de los ecuatorianos, especialmente los que trabajan
en oficinas y tienen malos habitos alimenticios. En Ecuador solo el 50% de las familias
tiene una dieta nutritiva, (Primicias, 2019) y 6 de cada 10 ecuatorianos sufren de obesidad.
Tener una dieta nutritiva es mucho mas costoso que una alimentacién basada en
carbohidratos que resulta ser mucho mas econémica. La dieta nutritiva tiene un costo de
$8,60 mientras que la dieta que solo brinda energia cuesta $2,50 (Primicias, 2019). Los
altos costos de las dietas, los cortos tiempos de almuerzo y la poca variedad de opciones de
comida para los empresarios fueron algunas de las hipdtesis planteadas que explicaban el
por qué de la mala alimentacion de los ecuatorianos.

Dado los dos problemas mencionados anteriormente: personas desempleadas o con
subempleo y empresarios o trabajadores con mala alimentacion y pocas ofertas de comida
se plantea evaluar la efectividad que tendria el disefio de una plataforma (two sided market

place) que una, personas desempleadas que puedan aprovechar su tiempo libre para cocinar



desde casa, con empresarios que trabajen cerca de aquellas casas y puedan almorzar ahi un
plato de comida saludable.

El proyecto se divide entonces en dos grandes categorias: comensales, que son los
empresarios o personas que irian a comer a las casas y los hosts que son los cocineros que
reciben a los comensales en sus hogares. El presente trabajo tiene como objetivo abordar
el lado de los hosts, su disposicion a cocinar, a recibir extrafios en sus hogares y sus
principales problemas, deseos o necesidades.

Cabe destacar que la propuesta inicial de unir hosts con comensales de manera
presencial, cambia a lo largo del proyecto debido a la crisis sanitaria y pasa de ser un
modelo presencial, a ser un servicio de delivery, bajo el mismo concepto: Unir hosts con
comensales a través de una plataforma. Todos estos cambios se iran evidenciando a lo largo

de los experimentos.



Objetivo General (Grupal)
Desarrollar una propuesta de valor para una plataforma two-sided market de comida casera

ecuatoriana en la ciudad de Guayaquil.

Objetivo General (Individual)
Desarrollar una propuesta de valor atractiva para los hosts de la plataforma, basada en sus
principales dolores y expectativas.
Objetivo Especificos Individual:
e (Caracterizar a los hosts a través del levantamiento de sus dolores, Jobs to be Done y
expectativas.
e Desarrollar un MVP que mida el nivel de deseabilidad de los usuarios de formar
parte de la plataforma.
e Determinar los principales beneficios y funcionalidades que buscan los hosts dentro

de la plataforma.



METODOLOGIA DE TRABAJO Y JUSTIFICACION TEORICA

La propuesta medular de Next Door partia de 2 hipdtesis, 2 preguntas que
representaban un alto nivel de incertidumbre y riesgo: ¢existen personas dispuestas a comer
en la casa de un extrano? ;estan los duefios de las casas dispuestos a cocinar para extrafios
y recibirlos a cambio de remuneracion? Estos planteamientos requerian de una metodologia
que permitiera validar las hipotesis y disminuir la incertidumbre a medida que se afinaba el
problema y se perfilaba la solucion. En base a esta necesidad, este proyecto se trabajo bajo
el método Lean Startup. Eric Ries (2011) en la descripcion de los 5 principios de este
método, establece en el primer principio que “puede considerarse como un emprendedor
cualquiera que trabaje con su definicion de startup: una institucion humana disefiada para
crear nuevos productos y servicios bajo condiciones extremas de incertidumbre” (p.17).

Una vez seleccionado el marco metodoldgico, fue necesario desarrollar  una
bajada mas estructurada. Para hacer esto posible, tomamos como referencia el modelo de
incubacion de la consultora especializada en gestion de la innovacion Transforme, empresa
en la cual labora el equipo de Next Door actualmente. Este modelo de incubacion cuenta
con 3 hitos de trabajo (1) comprension profunda del problema, (2) disefio de solucion y (3)
desarrollo y testeo de producto minimo viable (Transforme, 2002). Estos tres hitos son
similares a los 3 acoples propuestos en el libro Running Lean (1) problema-solucion, (2)

producto-mercado y (3) escalamiento (Maurya, 2011).



HITO 3: DISENO Y TESTING
DE MVP

Desarrollar los atributos mas
importantes para testear las
hipétesis planteadas.

HITO 1: COMPRENSION
PROFUNDA DEL PROBLEMA
Problem-Market fit. Demostrar
que existe una oportunidad en el
mercado.

Sprints 3y 4

HITO 2: DISENO DE
SOLUCION

Product-Market fit. Identificar
posibles soluciones ala
problematica planteada y
validarlas con el cliente antes de
proceder con el prototipo.

Sprint 1

Sprint 2

Figura 1 Propuesta Metodologica

Fuente: Elaboracion Propia

En el hito 1, comprension profunda del problema, la metodologia permitid
identificar con claridad el contexto del proyecto, definir los early adopters, entender sus
dolores y expectativas a través de levantamiento de informacion y, lo mas importante,
concluir que efectivamente existia una oportunidad en el mercado que no estaba siendo
atendida de la mejor manera. Las herramientas utilizadas en este hito fueron el desarrollo
de arquetipos, encuestas y entrevistas en profundidad y el lado derecho del value
proposition canvas, que se hace cargo de entender las tareas que tiene el usuario
actualmente (los comensales y hosts).

Avanzando con el hito 2, disefio de solucion, la metodologia permiti6 desarrollar el
estado del arte, identificar soluciones existentes en el mercado, disefiar de manera
preliminar la propuesta de valor y de solucion de Next Door y, finalmente, desarrollar una

primera propuesta de producto minimo viable para testear. Las herramientas utilizadas en



este hito fueron encuestas, entrevistas y el value proposition canvas donde se desarrollo el
lado izquierdo luego de haber levantado los perfiles, habitos y preferencias de los early
adopters.

En el hito 3, desarrollo y testeo del producto minimo viable, el objetivo principal
fue construir un prototipo que permitiera validar los aspectos mas riesgosos de la solucion
propuesta. En este tercer hito se trabajé en 2 instancias distintas de testeo de la solucion
propuesta. La definicion de métricas de éxito fue clave para medir el impacto de los
productos minimos viables testeados.

Una ventaja de la metodologia propuesta fue su flexibilidad, versatilidad y
transversalidad a distintos modelos de negocio e industrias. Como se establecio en la
introduccion este proyecto pasé por una iteracion y fue gracias a la metodologia propuesta
que la iteracion se realizé de manera estructurada sin perder los objetivos e hipotesis
principales del proyecto.

Como se mostro anteriormente, hubo varias herramientas que se repitieron a lo largo de
los sprints como las entrevistas, encuestas y VPC. Las encuestas fueron de tipo analitico
con el objetivo de detectar dolores, describirlos y encontrar una solucidn, el tipo de
preguntas fueron cerradas para poder cuantificar el tamafio de la oportunidad y perfilar al
usuario. Las entrevistas por su lado fueron de caracter semiestructurado ya que responden
a un cuestionario predeterminado pero variaban de forma abierta de acuerdo al rumbo que
iba tomando la conversacion. El VPC fue utilizado para plantear usuarios hipotéticos
mediante el modelo de marketing de Buyer Persona que es una representacion ficticia del

consumidor final construida a partir de su comportamiento, motivaciones, necesidades e



informacion demografica también. Todo ello nos permiti6 llegar a una solucion

completamente adaptada al perfil de nuestros consumidores.

DESARROLLO METODOLOGICO

Dentro del proceso de innovacion, la etapa de experimentacion fue la més importante
para el proyecto. Era el tercer paso del proceso, ya que los dos primeros eran: Identificar un
problema junto al tamafo de la oportunidad, luego proponer una idea que lo solucione y
como tercer paso experimentar. Esta etapa consistia en verificar si efectivamente la idea
propuesta era la adecuada y mediante investigacion, experimentacion e iteracion disminuir
el nivel de incertidumbre de la misma o simplemente pivotear hasta llegar a la solucion
ideal para el usuario. Dentro de la fase de experimentacion se tuvo cuatro grandes hitos que

se desarrollaran a lo largo del trabajo y se listan a continuacion.

1) Sprint 1: Etapa de Needfinding
2) Sprint 2: Estado del arte y disefio de solucion
3) Sprint 3: Disefio y puesta en marcha del producto minimo viable 1

4) Sprint 4: Disefio y puesta en marcha del producto minimo viable 2

Antes de partir con la descripcion de las fases de la experimentacion es clave entender el
punto de partida, cudl fue la idea inicial del proyecto y ver como ésta cambi6 a lo largo del

tiempo.



Idea Inicial:

Aplicacion movil que conecta empresarios (comensales) con casas cercanas a sus
trabajos (hosts) para poder comer en las mismas, un plato de comida saludable. La
aplicacion permitia ver la publicacion de los platos de diferentes casas, junto a sus
distancias geograficas y el perfil de los cocineros con sus calificaciones respectivas. En
términos resumidos, la idea se trataba de la uberizacion de comida saludable. En un
principio se defini6 al early adopter (host) como amas de casa que pudieran cocinar un
plato extra para ponerlo a la venta a través de la plataforma y por el lado de los comensales
el early adopter se definié6 como un empresario, con pocas opciones de comida alrededor de
su trabajo y tiempo limitado de almuerzo. Como mercado potencial se pretende escalar la
idea no solo a amas de casa o a empresarios, sino a cualquier persona que sepa cocinar y
desee ganar dinero extra y por el otro lado cualquier persona que quiera probar una
alternativa nueva de comida visitando una casa cercana. El nombre inicial de la idea fue
Next Door, basdndose en el concepto de que uno podria comer en la puerta de al lado de s
u casa, posiblemente de tu vecino si publica un plato que haya cocinado. La idea y el
nombre cambiaron a lo largo del trabajo y se podran visualizar los cambios en las distintas

etapas. A continuacion, se detallaran los cuatro hitos principales del trabajo:

SPRINT 1: ETAPA DE NEEDFINDING

La etapa de Needfinding es un proceso de recoleccion de data etnogréfica de los
usuarios, que nos permite conocer sus deseos y necesidades. Como herramientas de
investigacion se utilizaron encuestas y entrevistas a profundidad. Ya que la primera nos

ayudaba a cuantificar el dolor u oportunidad y la segunda a levantar hallazgos relevantes.



En total se realizaron 80 encuestas y 9 entrevistas a profundidad con duracién aproximada
de 45 minutos cada una. Antes de comenzar la etapa de Needfinding, se plantearon dos
grandes hipdtesis para los hosts mencionadas a continuacion:
Hipotesis:
1) Hipétesis 1: A los hosts siempre les sobra un plato de comida que estan dispuestos
a vender a través de una plataforma.
Resultados Esperados para validacién: Mayor al 50% de los encuestados.
2) Hipétesis 2: Los hosts estan dispuestos a recibir extrafios en sus casas para
venderles comida.

3) Resultados Esperados para validacion: Mayor al 30% de los entrevistados.

Herramientas de Investigacion: Entrevistas y Encuestas
Muestra Entrevistas a profundidad: 9 personas

Muestra encuestas: 80 personas

Las entrevistas y las encuestas buscaban justamente validar estas hipdtesis y conocer la
opinién de los usuarios en torno a la idea inicial propuesta. El usuario identificado
hipotéticamente como early adopter se caracterizé mediante el modelo de User / Persona
(Arquetipo). Se plantearon sus tareas a realizar, sus dolores o expectativas de manera
hipotética a través de un Value Proposition Canvas (VPC), para contrarrestarlo con lo que

apareciera en las entrevistas y encuestas.



A continuacion, se describe el perfil hipotético inicial, junto a los componentes principales
del lado derecho del VPC que tiene como objetivo definir el perfil del usuario. Se observa

en la tabla niimero 1:

Perfil Host: Su nombre es Julieta, tiene 65 afios, es ama de casa, cocina para ella y para su
hijo, siempre le sobra comida, cocina platos tipicos y saludables, tiene un Smartphone, los
fines de semana cocina para los nietos, no le gusta comer en la calle, quisiera ganar dinero

y estaria dispuesta a recibir personas en su casa para venderles comida.

Tabla 1 Perfil Hipotético del Host

Esta tabla describe como aparentemente seria el perfil del early adopter antes de un proceso
de investigacion.

Tabla 1

Perfil de Host

Jobs to Be Done Dolores Expectativas
Todas las mafianas tiene que Algunas veces se Que no se
preparar minimo dos desperdicia la desperdicie
almuerzos. comida. comida.
Siempre sobra comida y la Demasiado tiempo Que la
tiene que guardar para la dedicado a la cocina comida sea
merienda. para pocas sana.
Comen y tiene que lavar los personas. Que les
platos. No tienen una sobre
4 horas después debe alistar fuente de ingresos comida
la cena. fija. para la

noche.

Nota. Value Proposition Canvas antes de la validacion con el usuario.
Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 2 Perfil Validado del Host
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Esta tabla describe como es el usuario realmente después de haberlos entrevistado.

Tabla 2

Perfil del Validado del Host

Jobs to Be Done

Dolores

Expectativas

Tiene que cocinar siempre
para ella y para su familia.
Debe comer afuera de la
casa los fines de semana.
Debe de repetir la misma
rutina de siempre todos los
dias.

Debe esperar dinero de su
familia para hacer las

compras.

A veces se cansa de
comer siempre lo
mismo. No tener
una variedad de
platos de comida.
Le desagrada no
tener
independencia
financiera.

La rutina la cansa 'y
la hace sentir

aburrida.

Poder comprar
de vez en
cuando comida
diferente.

Poder ganar
dinero extra que
no la aleje de la
casa.

Empezar a hacer
algo distinto,

que la distraiga.

Nota. Value Proposition Canvas después de la validacion con el usuario.

Fuente: Elaboracion Propia



Resultados Sprint 1:

De las dos hipotesis planteadas inicialmente, ambas fueron validadas con los siguientes
resultados:
Validacion Hipotesis 1:79% de los encuestados estarian dispuestos a vender a través de la
plataforma.

Resultados Esperados: Mayor a 50%

Resultados alcanzados: 79%

Aprendizaje: No venderian el plato que les sobra, sino que prepararian platos

exclusivamente para el negocio.
Validacion Hipotesis 2: E1 100 % de los entrevistados estarian dispuestos a recibir
extraflos en sus casas.

Resultados Esperados: Mayor a 30%

Resultados alcanzados: 100%

Aprendizaje: Para recibir a los comensales tienen como condicioén contar con algun

tipo de autenticacion de identidad, como sitio de trabajo y sus datos personales.

Aprendizajes Generales de los Hosts:
e Para recibir extrafios les gustaria crear comunidades y conocer los sitios de trabajo.
También recibir referidos.
e Les gustaria ser asesorados en la presentacion de los platos de comida. También
recibir recetas.
e Estarian dispuestos a pagarle una comision por plato a la aplicacion.

e También estarian dispuestos a ejercer el rol de comensal en ciertas ocasiones.

12
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Conclusiones Sprint 1

El primer experimento trajo para el proyecto resultados bastantes resultados positivos o
alentadores, ya que se superaron las métricas de éxito en ambas de la hipétesis. Hubo varios
aprendizajes significativos como la importancia que dan los hosts a tener un sistema de
autenticacion para las personas que van a comer a sus casas, en 4 entrevistados se repitio
que les gustaria que contaran con la credencial del trabajo en caso de cualquier incidencia,
saber donde se encuentran. Otro factor planteado al inicio como hipdtesis era vender platos
de comida que sobren en las casas, sin embargo, la palabra sobras entregaba una
connotacion negativa para las personas. Los hosts decian que a ellos como comensales no
les gustaria comerse las sobras de nadie sino recibir un plato a la medida y recién hecho. Se
valid6 que los hosts no desperdiciaban comida o que les sobraba, asi que no era un dolor
para ellos. Mds bien lo vieron como una oportunidad de cocinar mas platos simplemente
para la venta. Mds alld de los beneficios funcionales que podian percibir en la idea
encontraban un componente emocional bastante fuerte, de salir de la rutina, de hacer algo
distinto y empezar a ganar su propio dinero. El mercado no solo mostr6 ser el perfil de ama
de casa, sino también personas que también trabajan, que les gusta cocinar y que en las
noches también estarian dispuestos a poner platos a la venta. Ven realmente la idea como
una oportunidad de negocio que les gustaria hacer con profesionalismo, tanto asi que entre
sus expectativas estaban ser asesorados en la presentacion de platos de comida y recibir
nuevas recetas. En conclusion, este primer sprint mostré que efectivamente existe

deseabilidad por la solucién planteada.
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SPRINT 2: ESTADO DEL ARTE Y DISENO DE SOLUCION

Para esta etapa, ya se tenia validado la disposicion de las personas para utilizar una
herramienta digital como medio de conexion entre host y comensal. Por ello en esta fase, se
busca disenar la solucion ideal para los usuarios detectados, habiendo conocido sus dolores
y expectativas. Se da énfasis en identificar cudles van a ser las funcionalidades con las que
va a contar la herramienta. Fue crucial hacer un analisis tanto nacional como internacional
de soluciones ya existentes, para que sirvieran también como fuente de inspiracion.

Para esta etapa se plantean las siguientes hipotesis:

Hipotesis:

1) Hipétesis 1: Los Hosts estaran dispuestos a recibir extrafios en sus casas una vez
que pase el Covid-19.
Resultados Esperados para validacién: Mayor al 30% de los encuestados.

2) Hipotesis 2: Los hosts quisieran tener un sistema de calificacion por estrellas.
Resultados Esperados para validacién: Mayor al 30% de los encuestados.

3) Hipdtesis 3: Los hosts valorarian aparecer primeros en el listado de proveedores.
Resultados Esperados para validacién: Mayor al 30% de los encuestados.

4) Hipotesis 4: Los hosts querran incentivos de formacion empresarial.

Resultados Esperados para validacién: Mayor al 30% de los encuestados.

Herramientas de Investigacion: Encuestas

Muestra encuestas: 112 personas
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Resultados Sprint 2:

Validacion Hipotesis 1: Solo el 29% estaria dispuesto a vender a recibir extrafios en sus
casas una vez que pase el Covid.

Resultados Esperados: Mayor a 30%

Resultados alcanzados: 29%

Aprendizaje: La llegada del virus cambi6 completamente la vision de los usuarios,

por el miedo al contagio.

Validacion Hipotesis 2: E1 55% de los hosts quisieran en la herramienta un sistema de
calificacion por estrellas.

Resultados Esperados: Mayor a 30%

Resultados alcanzados: 55%

Aprendizaje: Les gustaria ganar estrellas para poder obtener mas clientes por su

reputacion y mencionan que también les gustaria ganar premios.

Validacion Hipétesis 3: El 60% de los hosts quisieran aparecer primeros en la lista de
proveedores.

Resultados Esperados: Mayor a 30%

Resultados alcanzados: 60%

Aprendizaje: Fue la caracteristica mas valorada dentro de la propuesta.

Validacion Hipotesis 3: El 32% quisiera tener incentivos de formacidon empresarial.
p q p

Resultados Esperados: Mayor a 30%
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Resultados alcanzados: 32%
Aprendizaje: Fue la caracteristica menos valorada de las presentadas. Les interesa

mas tener aprendizajes en nuevas recetas y presentacion de los platos.

Aprendizajes Generales de los Hosts:
e 36% de los hosts no estarian dispuestos a aceptar personas en sus casas y 35% tal
vez.
e Los hosts tendrian la misma disposicion de venta si fuera por delivery.
e 48% de los hosts pediria como requisito minimo identificacion o carnet de la
empresa de los comensales.
e El 18% de los hosts quisiera verificar a los usuarios en redes sociales.

o FEl36% solicitaria licencia o cédula.

Alternativas de Solucion

Antes de ingresar a alternativas existentes en el mercado de soluciones, es importante
recordar cuales son los Jobs to be Done que tienen los hosts actualmente. Dos de los més
importantes estaban en que tienen que cumplir una misma rutina todos los dias de cocinar
para ellos mismos y su familia y también esperar el dinero de alguien mas (familiar) para
hacer compras. Hay una dependencia estrecha a nivel de ingresos para los hosts de alguien
mas. Por otro lado el querer salir de la rutina que tienen todos los dias, lo asocian con
nuevos desafios, empezar a hacer su propio dinero y sentirse mas independientes. La
manera en que complementaban esta necesidad era a través de pequefios trabajos

informales de vez en cuando como venta de joyas Yanbal, productos como Herbalife o



venta por catalogos que les daban ciertas comisiones. Soluciones parciales que les permiten
continuar estando en casa. Para las personas que no eran amas de casa y trabajaban, su
principal interés era generar dinero extra a partir de un hobby o algo que los apasione como
la cocina, de vez en cuando. Con respecto a la solucion propuesta de Next Door no hay
parecidas en Ecuador, pero a continuacion se detallan las que mas se aproximaron. Por el
lado internacional, si hay conceptos bastante similares y se explican cada uno brevemente.
Nacional (Ecuador)

No existen soluciones similares, sin embargo, los productos sustitutos o competidores
corresponden a restaurantes de comida tipica, empresas de delivery de comida y

experiencia airbnb que era lo que més se asemejaba. Aqui se detallaran brevemente.

e Restaurantes de comida tipica: Los restaurantes de comida tipica o de venta
de almuerzos alrededor de los empresarios. La investigacion demuestra que hay
al menos dos alrededor de cada sitio de trabajo.

e Empresas de delivery: Estan Uber Eats y Glovo como los principales
utilizados por los usuarios, sin embargo, mas del 90% de la oferta de comida
corresponde a comida répida y no casera.

e Airbnb Experience: En la capital de Ecuador en la ciudad de Quito, airbnb
alquila casas frente a sitios historicos o turisticos para que las personas puedan
apreciar la vista y se ofrece el servicio de aprender en toda una mafiana a

cocinar un plato junto a un tutor y luego comerlo en la misma casa.
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Internacional

Internacionalmente se pudo visualizar que existen muchas herramientas similares con

éxito en su funcionamiento y frecuencia de uso. Las soluciones pertenecen a distintos

paises tales como Estados Unidos, Singapur y Colombia. Se detallan abajo:

LOCAL BYTE: App que permite comer en grupo en casas de los alrededores y
vender comida también. La comida estd basada en platos tipicos de diferentes partes
del mundo. La idea es generar una experiencia grupal y probar en conjunto platos de
diferentes culturas.

MAMA COCINA: App que busca que mujeres y hombres puedan ofrecer
desayunos, almuerzos, postres y cenas, a personas ubicadas hasta a 1.500 metros de
su casa.

SHAREFOOD43: App que permite compartir comida que ya no se necesita y
solicitar ingredientes que una persona no tenga.

VECI: App que conecta con personas que cocinan desde su hogar especialmente
para uno.

CUUKEE: App que permite comprar o vender almuerzos a los compafieros de

trabajo.

Conclusiones Sprint 2

El segundo sprint, le dio un giro radical al proyecto. La llegada del coronavirus cambio

por completo la mentalidad y disposicion de los hosts. En el primer sprint todos los

entrevistados una vez que entendian la idea, estaban dispuestas a aceptar extrafios en sus

casas. En esta segunda fase, el porcentaje se redujo de 100% a 29%, lo que ni siquiera

alcanzo el KPI de éxito de 30% haciendo que se tuviera que replantear la idea. No solo
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hubo un cambio significativo en los hosts, sino también en los comensales, ahora més del
60% de ellos queria recibir su comida por delivery. Los Jobs to be done de los hosts se
mantuvieron, todavia tienen que seguir la misma rutina diaria, depender de alguien mas
econdmicamente y cocinar para la familia. La oportunidad permanece, por lo cual el
cambio que se le dio al proyecto es pasar de un modelo presencial a formato de entregas de
comida a domicilio. La solucién final queda como una plataforma que publica platos de
comida de diferentes casas y los pone a la venta para delivery. En esta etapa se pudieron
validar que los factores mas valorados por los hosts dentro de la solucién serian: acumular
estrellas para mejorar su reputacion, aparecer primeros en un listado de proveedores y tener
reconocimiento al talento culinario. Lo que lleva a la solucion a ser similar a Uber y en este

caso uberizar platos de comida tipica de las casas.

SPRINT 3: DISENO Y PUESTA EN MARCHA DEL PMV 1

Tal como se mencion6 en las conclusiones de la etapa anterior, el Covid-19 generd un
replanteamiento de la idea inicial, que se basada en un servicio 100% presencial. Lo que se
hizo fue tomar aquella oportunidad del 63% de personas dispuestas a pedir a domicilio y
transformar el servicio inicial a un servicio de delivery. El contexto de la misma manera se
adapt6 a la nueva realidad de Ecuador. Ecuador se situé como el segundo pais con mas
casos de coronavirus en América Latina. Durante sus dias de inactividad, el sector
productivo ecuatoriano perdiéo mas de 10.000 millones de dolares, lo que ha llevado a las
empresas a declararse en quiebra y despedir a la gente (VOA, 2020). Se habia planteado
inicialmente antes de que Ecuador entrara en crisis, un PMV que tenia como objetivo

evaluar cudntos usuarios estarian dispuestos a ser Hosts presenciales. Para ello se iba a
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llamar a personas que ya hayan vivido experiencias similares con personas extraias en sus
casas como airbnb para que agregaran el servicio de venta de platos de comida. EIl PMV se

detalla a continuacion:

PMYV Hosts
Para poder armar una red de hosts, se iban a llamar a personas que alquilan cuartos
en airbnb y ofrecerles el servicio uno a uno para ver si querian formar parte de la

red, ya que ellos ya contaban con clientes dentro de sus casas.

Caracteristicas del PMV
e Armar una base de datos de 50 personas que alquilan cuartos dentro de sus
casas.
e [lamarlos uno a uno para ofrecerles el servicio de preparacion de
almuerzos.
e Factor a testear: Traccion.
e Unidad de medida: Numero de afiliados.

o Meta: 14%

El experimento no pudo llevarse a cabo, dado que la situacion del pais empeor6 y las
personas ya no estaban dispuestas a recibir a nadie en sus hogares. Hubo muchos efectos
negativos para el pais. Durante el mes de mayo, hubo cerca de 50.000 trabajadores cesados

de sus funciones sin indemnizacion por despido (VOA, 2020). Las ventas de los



restaurantes se desplomaron en mas de 50% (Expreso, 2020), lo que potencié muchisimo
las ventas por delivery. Frente a la emergencia los pedidos a domicilio aumentaron en
1300% en las tres principales ciudades: Quito, Guayaquil y Cuenca (El Comercio, 2020).
El incremento en el desempleo en Ecuador, el aumento de los pedidos a domicilio y los
restaurantes que tuvieron que cerrar, fueron el principal input para replantear la idea inicial.
El nuevo foco seria crear una herramienta que genere fuentes de trabajo a personas que
quedaron desempleadas y que ellas puedan cocinar y vender platos de comida desde sus
casas, al igual que los restaurantes. Ello conllevo un cambio completo en la estrategia de

comunicacion y en el disefio del producto minimo viable.

Cambio en la Estrategia Comunicacional

El primer paso en el replanteamiento de la comunicacion hacia los usuarios, fue un cambio
en el nombre de la solucion. Pasé de llamarse Next Door, a llamarse E-Hueca. La palabra
hueca es un modismo ecuatoriano que se refiere a pequenos restaurantes informales de
comida tipica. Y la letra E junto al guion representa que serd un negocio de comercio
electronico. En otras palabras, la venta de comida tipica online, con el mismo
funcionamiento inicial de la aplicacion, simplemente pasé de presencial a delivery. A

continuacion, se muestra todo el cambio de concepto adaptado a la crisis actual.
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Figura 2 Cambio Estrategia Comunicacional

Fuente: Elaboracion Propia

Diseiio del PMV 2.0

El nuevo disefio del PMV, consistié en una campafia comunicacional en Facebook e
Instagram con una puerta falsa. Se cre6 la cuenta de E-Hueca en ambas redes y se subieron
fotos de hosts falsos como si ellos fueran actualmente los cocineros de la red. Lo que se
pretendia promover en esta campafia eran a las personas desempleadas, que sin importar el
titulo podrian vender un plato que cocinaran delicioso. Se subieron fotos de un taxista, de
una pintora, de un dentista, de un duefio de restaurante junto a un # que decia su nombre, su
profesion y que hoy cocinan desde casa para uno. Se leia asi:
#Y osoyLore#Pintora#HoyCocinoDesdeCasaParaTi. Y debajo de la publicacion se les
dejaba un link con un mensaje que decia, que si querian ser parte de la red de E-Huecas
tenian que dejar sus datos en el formulario. Para el formulario se utilizé simplemente uno
de Google Forms. La otra parte del experimento consistié en publicar los platos de comida

a la venta con sus precios respectivos, junto a un nimero de Whatsapp para hacer el pedido.
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Testeo de PMV en Instagram

Campafia 1 Campefia 2
“Quiero ser parte e lo Red” Post "Queero pedir comids caser” Video Informatvo
Uink de Wnscrpcion con rteo 0 WhatsApp

Testeo de PMV en Facebook

N
#YoSoyLore #Pintora
#HoyCocinoDesdeCasaParaTi

Campafia 1 Campanie 2 Campafi 3
Post "Quiero pedir comida Cosers” Post “Quiero ser porte de lo Red” Post Qusero ser parte de lo Red”
Focebook Messenger 0 WhatsApp
: s ©®

Figura 3 Campafia Comunicacional Redes Sociales

Fuente: Elaboracion Propia

En total se realizaron 6 campaias, 3 en Facebook y 3 en Instagram, con una duracion de 5
dias. Habian dos opciones para ingresar a la red, a través del formulario o mediante un
boton de Whatsapp que también servia para hacer los pedidos a domicilio. Para ello se
compro un chip de teléfono y se cre6 un Whatsapp Business falso, medio por el cual la

mayoria de personas se contacto.

Hipotesis:
1) Hipétesis: Los usuarios estaran dispuestos a ser hosts.

Resultados Esperados: 100 personas interesadas y 25 decididas a inscribirse.

Herramientas de Testing: Puerta Falsa en Redes Sociales

Muestra: 11.644 personas



Resultados Sprint 3:
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Validacién Hipdtesis 1: 61 personas se quisieron inscribir.

Resultados Esperados: 25 personas inscritas.

Resultados alcanzados: 61 personas inscritas.

Aprendizaje: Se debid principalmente a la urgencia ocasionada por el coronavirus

de generar ingresos.

A continuacion, se muestran los resultados de las 6 campaiias, tres en Instagram y tres en

Facebook:

Tabla 3 Campaiias Redes Sociales

Canal: Instagram

Canal: Facebook

Presupuesto: $20.00

Campaiia 1: Post “Quiero ser parte de la Red”
dirigido a potenciales cocineros.

Accion requerida: Registrarse llenando un

formulario habilitado en la red social.

Presupuesto: $40.00

Campaiia 1: Post “Quiero ser parte de la Red”
dirigido a potenciales cocineros.

Accion requerida: Registrarse llenando un

formulario habilitado en la red social.

Campaiia 2: Post: “Quiero pedir comida
casera” dirigido a comensales.
Accién requerida: hacer los pedidos por

Instagram o WhatsApp.

Campaiia 2: Post: “Quiero pedir comida
casera” dirigido a comensales.
Accién requerida: hacer los pedidos por

Facebook Messenger o WhatsApp.

Campaiia 3: Video Informativo habilitado en
la historia de Instagram.

Accion requerida: seguir la pagina.

Campaiia 3: Post “Quiero ser parte de la Red”
dirigido a potenciales cocineros. Sin

formulario de inscripcién.
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Accion requerida: Registrarse escribiendo al

WhatsApp Business.
Fuente: Elaboracion Propia
Instagram
Tabla 4 Resultados Campanas
Campaiia 1 Campaiia 2 Campaiia 3

Quiero ser parte de

Quiero pedir

Video informativo.

la red. comida casera.
Engagement: N/A 5,109 3,136
Likes: 9 16 6
Visualizaciones: 95 140 140
Inscritos en formulario: 2 0 0
Consultas realizadas: 8 0 0

Facebook
Campaiia 1 Campaiia 2 Campafia 3
Quiero ser parte de Quiero pedir Quiero ser parte de la

la red. comida casera. red (sin formulario).
Engagement: 8,355 11,644 8,020
Likes: 19 42 55
Visualizaciones: 200 926 61
Inscritos en formulario: 4 N/A 2
Pedidos Realizados: N/A 1 N/A
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Clicks en link: 23 74 107
Mensajes WhatsApp 0 0 61

Fuente: Elaboracion Propia

Como se observa en las tablas, la red social mas efectiva para formar parte de la red de
hosts fue Facebook, tuvo el doble de visualizaciones que Instagram en formato de
publicacion (imégenes). Por el lado de videos Instagram tuvo mayor acogida, pero sin
embargo 0 inscritos en el formulario. Lo que se resume simplemente como métricas de
vanidad. Lo mas llamativo de los resultados es el nimero de mensajes que se recibi6 a
través de WhatsApp para ser parte de la red de hosts. Hubo un total de 61 personas que
mediante la opcidn de numero de WhatsApp en Facebook escribieron para sumarse a la
iniciativa de E-Hueca. Las personas que escribieron solicitaron unirse de manera inmediata
a la red. Se detecta un enorme sentido de urgencia por trabajar, el early adopter pasa de ser
una sefiora de 65 afios ama de casa, a jévenes de 25 a 34 afios que han quedado
desempleados. Muchos de ellos escribian de manera textual que necesitaban ayuda, trabajo
y reactivarse de alguna manera. Fue este experimento el que mostro el verdadero potencial
que tiene E-Hueca y el impacto econdmico y social que podria llegar a tener si se lograra

captar una alta demanda de comensales.

Conclusiones Sprint 3
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Este sprint evidencia el alto impacto que ha tenido el Covid en el pais y como el
comportamiento del consumidor puede cambiar de una semana a otra, pasando de una
oferta presencial a un delivery. Se observa el nivel de necesidad de los usuarios y como su
percepcion del producto cambia. Pasa de ser una actividad complementaria a sus trabajos a
una nueva manera de sobrellevar la crisis, ya que muchos quedaron desempleados. Muchas
personas de las 61 que escribieron, enviaban las fotos de sus productos para comenzar a
vender de manera inmediata. Los resultados apuntan a que es una propuesta que deberia
lanzarse lo antes posible para de esa manera ayudar a las personas a reactivarse, sin mayor
inversion y solo desde casa. Sin embargo, queda toda la otra mitad del proyecto para que la
idea funcione y es detectar si efectivamente habra demanda suficiente para esa gran red. En
este experimento se descubre que el rango de edad de los hosts estéd entre 25 y 34 afos muy

alejado del arquetipo planteado inicialmente.

SPRINT 4: DISENO Y PUESTA EN MARCHA DEL PMYV 2

Este ultimo experimento tenia como objetivo validar si hay personas dispuestas a
comprarle a los hosts comida casera a domicilio. Se esperaba tener un alcance de al menos
50 personas interesadas y un 10% de ventas concretas. Para ello se realizaron 2 campaiias,
una en Facebook y otra en Instagram, que consistian en la promocién de un plato especifico
(seco de pollo), por medio de una sesion de fotos del plato y un video de la elaboracién y la

cocinera. A continuacion, se pueden observar las publicaciones:



E-Huecas
Published by Santiago Franco (7] - July 17 - @

Lorena, de nuestra red de cocineros caseros de E-huecas ha preparado
para este fin de semana (sdbado 18 y domingo 19 de Julio) un delicioso
seco de pollo que te quitaré el aliento. Esa mezcla de arroz amarillo, un
espectacular juguito de seco para acompafiar cada bocado, pollo y
maduro frito que solo saben hacer las manos de mamé.

Escribenos a Whatsapp +593 98 589 0616 0 a través de nuestro botén
de contacto y separa tu pedido para este fin de semana. jDesde tres
platos, el envio es gratuito!

Hecho en
Cost

E-Huecas: E-HUECAS: jEste fin de semana no te quedes sin tu
pedidol...

Lorena, de nuestra red de cocineros caseros de E-huecas ha preparado para este fin
de semana (sédbado 18 y domingo 19 de Julio) un delicioso seco de pollo que te
quitaré el aliento. Esa mezcla de arroz amarillo, un espectacular juguito de seco pa...

56 - Uploaded on 07/17/2020 - Owned - Appears Once - View Permalink & - Copy Video ID

Figura 4 Campaia Publicitaria Experimento 2

Fuente: Elaboracion Propia

Para este experimento la encargada de cocinar los platos fue una familiar. La primera

parte del testeo consistid en cocinar un plato para hacer la sesion de fotos y filmar el video.

Al final del video, la cocinera indicaba que el sabado 18 y domingo 19 de julio estaria a la
venta el plato, lo que nos hizo plantear como hipdtesis que la gente reservaria su plato con
anticipacion. Para la parte de la entrega de los pedidos se contratd a un motorizado para el
dia sabado y para el domingo se los entregd en taxi. Paralelamente se respondian todas las

consultas por redes sociales. La campafia tuvo una duracion de dos dias.
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Hipotesis:
1) Hipétesis 1: Al menos 50 personas estarian interesadas en comprarle un plato de
comida a un host.

Resultados Esperados para validacion: 50 personas preguntando por comida.

2) Hipétesis 2: Al menos 10% de los interesados realizarian una compra.

Resultados Esperados para validacién: 10% de compras por interesados.

Resultados Sprint 4:

Validacion Hipotesis 1: Escribieron un total 48 personas solicitando informacion de los
platos.

Resultados Esperados: 50 personas.

Resultados alcanzados: 96% de la meta.

Aprendizaje: El video fue un medio muy atractivo para los usuarios, muchos

hicieron el comentario de la buena parte visual, que hacia ver llamativa a la comida.

Validacién Hipétesis 2: Compraron 17 platos, en un total de 5 pedidos. Solo se llega a la
mitad de la meta propuesta.

Resultados Esperados: 10% de los interesados comprarian un plato.

Resultados alcanzados: 5% de los interesados compraron.

Aprendizaje: Puede ser que se haya debido a la poca variedad de platos, ya que

solo habia uno y cuando se les indicaba, se cancelaba la compra.



A continuacidn, se muestran las imagenes del experimento:

Figura S Fotos Experimento 2

Fuente: Elaboracion Propia

Conclusiones Sprint 4

En el ultimo experimento, se pudo validar nuevamente que la red social con mayor
efectividad fue Facebook. La comunicacion enfocada al apoyo de la red de cocineros
caseros también fue bastante efectiva y se puede visualizar en Instagram, donde una
persona escribio que queria hacer un pedido y el resto de los usuarios lo felicitaban por
sumarse a la iniciativa, el proyecto refleja un componente social fuerte. No se llego a la
meta esperada de ventas, pero si a la de nimero de interesados. Esto se puede deber a que
era solo un plato en venta y muchos usuarios querian otras opciones del menu, por el cual

preguntaron 48 veces y se les indicaba que solo habia seco de pollo por ese fin de semana.
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Algunas personas sintieron el precio alto cuando este tenia incluido el costo del envio, sin
embargo, cuando se presentaba el precio del plato solo y se indicaba que el envio era aparte
no se generaba ningun tipo de conflicto o comentario, fue un tema mas de percepcion, por
lo que para una campafia futura no se debera incluir el costo del envio en incluido en el
precio final del producto. Finalmente se validé que si hay demanda para platos de comida
casera a domicilio, que el modelo funciona mucho a partir de recomendaciones del boca a

boca y que a las personas los mueve mucho también el apoyo entre pares.

Solucion Final

Finalmente, la solucion queda como E-Hueca, una marketplace de delivery de comida
casera, que pone en contacto a casas con comensales y busca potenciar a las personas que
estan desempleadas y que pueden cocinar un plato desde casa para generar un ingreso extra.
Contara con el perfil de los cocineros, con sus respectivas calificaciones y comentarios de
los usuarios y con oportunidades de destacarse mas, a medida que vayan ganando mas
puntos, tal como sus expectativas lo mostraron en la investigacion. Por el lado de los
comensales contaran con comida tipica, que es la de su mayor preferencia y a futuro se les

podran hacer recomendaciones de acuerdo a sus gustos.

Early Adopter Post-Investigacion
En un principio el early adopter estaba representado por Julieta, una sefiora de 65 afios, ama
de casa. Luego de la pandemia el panorama cambi6 y la primera persona en adoptar la

solucion también. El perfil de personas mas interesadas en ser hosts, esta entre los 25 y 34



afios, tal como se lo pudo visualizar en redes sociales. Es por ello que se replantea

nuevamente el VPC a su version final luego de investigacion.

Host: Daniela, tiene 30 afios, esta desempleada, actualmente esta vendiendo almuerzos a
sus conocidos. Envia sus promociones por WhatsApp, pero no tiene conocimiento de
disefio. Esta en constante biisqueda de trabajo y se mantiene muy activa.

Jobs to be done: Tiene que ingeniarse dia a dia como generar dinero. Cocina y vende
algunos de sus platos a personas conocidas. Busca diariamente trabajo.

Dolores: No tener trabajo, encontrarse en una situacion inestable, no saber como
incrementar sus ventas de su comida.

Expectativas: Encontrar trabajo, mantenerse ocupada, emprender y darse a conocer.

Por otro lado existe otro tipo de Host, que estaria dispuesto a adoptar la solucion de manera

inmediata por las recientes pérdidas que le ha dejado la pandemia.

Host 2: Pepe, duefio de restaurante. Tuvo que cerrar por meses en la pandemia, tiene 45
afios y esta buscando poder reactivar su restaurante de comida tipica.

Jobs to be Done: Tiene que buscar constantemente maneras de encontrar dinero para pagar
el alquiler del local y sobrevivir. Tiene que empezar a manejar redes sociales para tratar de
vender a domicilio. Tiene que bajar el precio de sus platos para mantenerse competitivo.
Dolores: No tener la suficiente demanda para cubrir los costos de su local. Tener que
despedir personal. No saber manejar bien redes sociales para el servicio de delivery. Tener

que pedir dinero prestado para pagar el local y los insumos.
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Expectativas: Regresar a la normalidad y reactivar su local. Aprender a hacer ventas por

internet. Buscar una nueva manera de generar mas ingresos. No dejar morir su restaurante.

Tanto Daniela como Pepe comparten la necesidad de reactivarse laboralmente y empezar a
generar ventas de alguna manera. Daniela es més tecnologica que Pepe, sin embargo,
ambos estan abiertos a testear nuevas herramientas para comenzar a vender. Como
comparten dolores muy similares, se unifica la propuesta a través del lado izquierdo del

VPC que se presenta a continuacion.

Solucién: Plataforma que conecta cocineros con comensales, para la venta de platos de

comida tipica por delivery.

Aliviadores de dolor: Generacion de ingresos inmediatos, se recibe el dinero el mismo dia.
Asesoramiento en las publicaciones de la comida y presentacion de los platos. Tips para
mejorar reputacion como cocineros. Opciones publicitarias. Ultima milla cubierta por la

plataforma.

Creadores de valor: Certificacion de calidad y sabor al momento de pertener a E-Hueca.

Nuevas recetas y capacitaciones a medida que vayan ganando mas puntos como cocineros.

Funcionalidades y Beneficios para los Hosts dentro de la Plataforma
Luego de haber encuestado a 112 hosts y haber realizado entrevistas a profundidad a 9 de

ellos se proponen las siguientes funcionalidades mas valoradas por el usuario.
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o Poder aparecer primeros en el listado (60%): Los hosts mejor rankeados y con
mas recomendaciones se presentaran como sugerencias dentro de la aplicacion. A
mediano plazo se espera cobrar por publicidad extra.

e Acumular estrellas en una escala de reputacion (55%): Todos los hosts podran

ser calificados mediante estrellas, por el sabor y presentacion de sus platos.

e Reconocimiento al talento culinerio (40%): Por determinado niimero de
recomendaciones y 5 estrellas los hosts son premiados y reconocidos publicamente

en la plataforma. Los puntos también los podran canjear por beneficios E-Hueca.

e Acceso a catalogo de recetas exclusivas (36%): Para desbloquear nuevas recetas
tendran que ir ganando estrellas y aprenderdn cémo elaborar platos nuevos de
grandes profesionales. A mediano plazo se espera crear convenios con chefs
reconocidos para capacitaciones exclusivas.

Adicionalmente a todas estas caracteristicas se les suma capacitaciones del manejo

de la aplicacion y tips para llevar sus negocios de mejor manera.



CONCLUSIONES GENERALES

Son muchos los aprendizajes que se obtuvieron a lo largo del proyecto, tanto a
nivel experimental como a nivel metodolégico. La metodologia vuelve a mostrar la
importancia de enfocarse en el problema y no en la solucion. Sin aplicar un proceso
iterativo y de aprendizaje y error, es muy probable que a la idea se la hubiera dado de
baja, ya que en un principio buscaba conectar comensales con hosts en sus casas y
hacerles vivir toda una experiencia presencial, lo que simplemente pasoé a ser algo
imposible que se iba de las manos de todos, por fuerzas externas como el coronavirus.
Y es mediante el conocimiento exhaustivo del usuario y de un levantamiento de
informacién robusto, donde se puede reestructurar una y otra vez la propuesta de valor
hasta resolver sus dolores. La clave esta en tener identificado el problema. En este caso
los dolores del host no desaparecieron, de lo contrario se intensificaron y aparecieron
nuevos perfiles con la misma necesidad, encontrar una nueva forma de generar
ingresos.

Mediante el proceso de Needfinding, a través de entrevistas y encuestas se pudo
validar que el arquetipo planteado en un comienzo terminé siendo completamente
distinto al que verdaderamente adoptaria la solucién por primera vez. No queda
descartada Julieta, nuestra Host inicial, simplemente no seria el early adopter, ya que
los early adopters pasaron a ser todos aquellos que se quedaron desempleados por la

crisis. La dificultad principal del proyecto y de todos los marketplaces en general, esta
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en encontrar toda aquella masa critica que demandara tus productos. En este caso sera
de vital importancia lograr que las personas confien en comprarle comida a una casa en
contexto de pandemia. Esta confianza se puede generar a través de herramientas de
comunicacion efectivas y una buena presentacion visual. Tal como se vio en el ultimo
experimento hubo 5 pedidos que confiaron en una persona completamente extrafia y
que gracias a su nivel de satisfaccion pueden lograr tener un efecto multiplicador, ya
que algo que se aprendio en el proceso fue que la eleccion de un sitio de comida
dependerda mucho de los comentarios o referencias de tu circulo cercano. La comida se
vende por su presentacion y este caso se venderd también por la presentacion de las
cocinas y las medidas de proteccidn del cocinero. Ya que el foco cambié de la variedad
de la comida a la sanidad.

Hay otros grandes desafios en E-Hueca que deberan ser resueltos a futuro como:
certificar la calidad de los productos de los multiples proveedores, asegurarles
ganancias significativas a los miembros de la red, ya que en la comida los mérgenes se
perciben por volumen y de aquel margen una comision irfa para la plataforma. Elaborar
barreras de salida, para que los hosts no se salten la plataforma para negociar
directamente con los comensales. Incorporar un elemento diferenciador, mas alla de ser
comida casera, para no ser reemplazados rapidamente. Como perspectiva futura del
proyecto, un modelo que podria ser conveniente para E-Hueca es adoptar el sistema de
Dark-Kitchens (Cocinas negras) que toma instalaciones donde se cocinan alimentos
solo para entrega a domicilio, sin areas de comedor y servicio al cliente, incluyendo de
esa manera la gran cantidad de restaurantes que quebraron en Ecuador. Otra iniciativa

que impulsaria el proyecto hacia adelante es buscar apoyo gubernamental y presentar la
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idea como una nueva manera de fomentar la reactivacion laboral para todos aquellos
que quedaron desempleados. Un buen comienzo seria una asociaciéon con el Ministerio
de Turismo de Ecuador encargado de manejar todo el sector de alimentos y restaurantes
para la difusion y promocion de la solucion. Asi como el modelo de negocios cambi6 a
lo largo del proyecto, la vision y propdsito del grupo también lo hizo, pues el foco ya no
es simplemente la generacion de ingresos, sino principalmente la generacion de fuentes

de trabajo y la ayuda al pais y ojald en un futuro América Latina.
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ANEXOS

Anexo A : RESULTADOS DE ENCUESTAS Y ENTREVISTAS HITO 1
PROFUNDIZACION DEL PROBLEMA

Resultados Encuesta

{Trabaja cerca de zonas residenciales?

Me den al L)
84% S| o 1%
o P
| servici
psariics n‘
LEn dénde consique su almuerzo? del trabejo k2
) IR0 Dot Voy a comer a mi [-)
o ==

Salgo & comer fuera
297 de la oficina & algin °
o restaurante

N
@

Pido comida &
domicilio.

Resultados Encuesta

¢Cudl es su presupuesto de almuerzo diario? ¢Cudl es la modalidad de pago mds utilizada

Gratuito  USD 2-4  USD 4-6
o} Aplico'

USD 6-8 USD 10 o mds
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Resultados Encuesta

¢Cudl es la distancia recorrida diariamente
para ir a comprar almuerzo?

B% K 10

Menos de 100 ERE i

Metros -~ etros

5% K 1%

100 Metros i | 1Kilémetro o
Mads

23% K 29%

300 Metros 1 No Aplica

Resultados Encuesta

7 0 / e

L{Qué dias almuerzas
fuera de la casa?




{De cudnto tiempo dispones diariamente para

almorzar?

)
()

OO
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Resultados Encuesta

LA qué hora del dia almuerza?

30 minutos o Y 1200-100 pm.
menos

60 minutos 62% | 100-200 pm

90 minutos < | 200-300 p.m.
Mds de 90 de ‘ '\ Otra
minutos

Resultados Encuesta

51 2 % 10 8 8 7 6 6 LCuél de las siquientes variables
® le resultan mds dificiles de
@ encontrar al momento de
P almorzar? (Priorice en funcién a
su dificultad del 1al 9) Siendo 1
00 la variable més dificil.
® © © 6 ®© © © 6 ©
@e\\&é 3 & @0@0 & \99‘&\00
o ?, g \ A
59066\ o RS 5&’@;} ;\000 e
Q&Qﬁ(\ (’&\ (\Oe

Nl



Resultados Encuesta

45 37 31 2 24 2 21 V7 1
& :
® - En base a la prequnta anterior,
® @ priorizar {Cudl de las siguientes
PP variables tienen mayor peso al
momento de elegir donde
B R F almorzar? (Priorice en funcion a
®© 00000 su peso del 1al 9] Siendo 11a
®© 0000 0 0 0 variable con mds pesa
® © 606000 0 0
® © 00 00 0 0
ﬁg&ﬁﬂfé&;&ﬁg‘&fﬁd& o
%‘} W
" O Hoge®

¢Qué tipo de comida almuerza con
mayor frecuencia?

Comida
Rdpida

Otros

Resultados Encuesta

Comida
Dietética
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?%:‘Fﬂ' Resultados Encuesta
C &'es el mayor problema que ==

"La incertidumbre de si
enfrenta al momento de almorzar? la comida estd bien

preparada o no”

18% Lok “% Saludable "Encontrar comide

saludable lo mds
parecida a la casera”

150 Sabor y 10y Distanci o .
© culidad @ - Pk, AN
° ° “Encontrar un luger 8

H /. Variedad 9 /‘ Lugar Comiimont W

Resultados Encuesta

69%

No
l% {Si tuviera la oportunidad de 1 estaria dispuesto a hacerlo?
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Resultados Encuesta

Del 1al 5 siendo 1 nada llamativo y 5 muy llamativo, {Qué tan
llamativo le pareceria una plataforma de comida casera, donde
pueda ver los platos ofrecidos por cada casa, su distancia
geogrdfica y los comentarios y calificacion de la persona que

m:? 5% 2% 69%

> M

Resultados Encuesta

En caso de que exista esta aplicacién ¢La
usarfa?



PATRICIA CEVALLOS

LISSETTE VILLAMAR
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Odontéloga

56 afios

Me qusta la comide tipica

La meyoria de las veces como en case, porque tengo 3 horas libres
Mi empleads me prepara la comida y los dias que no como en case,
como en el centro comercial

No me gusta comer sola Si sé que voy a comer sola prefiero pedir
domicilio a mi oficina

Lo que més valoro del amuerzo es el descanso,

Me qusla la comida con poco alifio

Soy indecisa para elegir la comide, me demoro mucho.

Siento que la comida & domicilio tarda mucho y no hey variedad
Aceparia extrafios en mi casa si son exiranjeros o vienen de alquna
fundacidn. Necesitaria informacién que los valide, sino no.

Las primeras 2 veces irla acompofiade & comer & uneé casa exirafia, la
tercera ya irla sola

Me qustaria que me entregaran la camida a domicilio si es un sitio
cercano.

Es primordial que el sitio se encuentre limpio y de ser posible que
tenqga sire scondicionado

Pagaeria haste $ 5 diarios si cumple con mis expeclativas

Me gqustaria conocer @ las personas de los alrededores y saber dénde
trabejon. Yo tengo airbnb para mi casa en la playe y siempre les pido
sus redes sociales

Jefa de Marketing

25 afios.

No nos dejen comer dentro de la emprese.

Solo hay un resteurente cercano @& mi empress y una
qasolinera

Como en diferentes sitios porque visito clientes, o & veces un
hot dog en la gasolinera

Como en el resteurente cercano a mi trabejo a veces porque la
comida no es male, es pasable

Lo que mds me gusta de mi hore de almuerzo es estar fuere de
la oficina Me qustarfa un sitio para sentarme, relsjarme y leer
algo que no puedo hecer en la oficina

Me qusta la comida cesere, sane, que no sea muy condimentada
Lo que mds me imports de un restsurante es que esté limpio

Me quste el servicio personalizada, & veces no quiero carne y
me lo cambian por un pedacito de pollo.

Si el restaurente estd lleno debe ser bueno

Iria & comer o lo cass de un exirefio las primeras veces
acompafieda con 2 o 3 personas mdés

Quisiera todo tipo de comidas como hamburguesas.

Recibiria @ un extrafio, pero me qusteria saber su perfil y
contar con un sistema de denuncias.

No me qustan los lugeres con ruido.



BEATR1Z ORTEGA

LORENA QUIROGA
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Ama de (asa

59 afios.

Vive en una ciudadels privada

Ha trabajado anteriormente preparando almuerzos

Estaria dispuesta a recibir persones en su cesa solo si son
conocidas o si son referidos de conocidos

Le gustarie recibir eyuda y asesoramiento en la presentacién y
visualizacién de la comide a venderse

Eslaria dispuesta a compartir distintos elementos de su casa
solo si se trate de una persona de confianze.

Cobrarie $500 por almuerzo y esteria dispueste a pagerle
$0.80 @ una pletaforma

Menciona que la ciudadela no lendria problema con el ingreso
de comensales, el problema serian los vecinos y el
estacionamiento.

Su mend principal se besaria en comids de le provincie de
Manabl, una de las més apelecidas & nivel nacional

De recibir pagos, la periodicided seria cada 8 dlas

Pintora

Siempre cocing en su casa

Le qusterie vender almuerzos y empezar con 5 como hobbie

Solo dejarls ingresar a su case trabejadores de empresas que lengen
algun lipo de credencial o personas que vengen de alquna institucidn
Venderia un almuerzo o $4.50

Estarla dispuesta ¢ pagarle $1 por almuerzo a la App

No lendria problemas con ir o dejar los almuerzes caminando si es
cerca

Cocinaria comida tipica

Quisiera conocer a los interesados el die anterior

Le interesa que la app le promociones con oiras empresas



AURA MURILLO

DANIELA CHIPE

Ama de casa

Cocine de lunes & domingo.

Lo qustaria comenzer vendiendo 5 almuerzos dierios pere
probar.

Dejaria enirer o exirafios si tienen el respaldo de una empresa
o si son referidos

Le qusteria vender en su ciudadels, no tendrie problema con fa
gente que fuera & su casa

Cobrarfe elmuerzos ¢ $2.75 ye que dice que no pagerd arriendo
ni empleados.

Su almuerzo serier sopa, sequndo y jugo o agua

Estaria dispuesta e pager un 10% del precio a la App

Le gustaria que la app le diera promociones y recetes de pletos.
Le qustaria postear 3 opciones de comids y que la gente elija el
dia enterior.

Ofreceria su amistad y una buena conversacién a los visitantes

Analista de Negocios

25 afios.

La empress nos poga el slmuerzo y en el edificioc hey un
comedor. Hay comida sane, pero no "heelthy”

Dispone de 60 minutos pars elmorzar, Se toma 30 minutos
para almorzer y 30 minutos para conversar.

No le quste comer sin compafila y o que mds disfruta durante
el almuerzo es conversar con sus compafieros.

Para ir @ un nuevo luger de comidas, lo revisa en Instagram y
lee los comentarios de referencia Evalla si la comida se ve
rica

Le molesta que las filas son larqgas y el tiempo de espera muy
alto.

Le qusta cuando la comida resalte, cuando es tipo gourmet

Le quste comer en oltros sitios como resteurantes pero percibe
que son MUY caros

Estaria dispuesta ¢ comprer su elmuerzo e través de un
programa de suscripcion mensual

Estaria dispuesta a utilizer la herramienta, pero acompafiada de
sus compefieros. La confianza en el luger es importante para
ella

Utilizaria la herramienta para antojos puntuales, en especial si
es comidas tipica
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BETTY WONG

ADRIAN GRANDA

Administradora.
34 afos
Almuerzo puntuaimente a las Bhrs
Tiene una elimentacion saludable, porciones de nutricion
recomendadas, siempre vegetales y frutes que contengan fibra
El 80% del tiempo come afuera, 1 hora. 1 hora 30 minutos. Tiene
un presupuesto de $5,00-$10,00 diarios No invertirla mds de
$7.00
Su mayor obstéculo al momento de almorzer s la indecision.
Durante el almuerzo busce distreerse, reirse, comer rica
En los lugares busce que tengan opciones de vegetales, que seq
fresco, climatizedo, silles comodas, buena atencion de! personal,
rapidos y que retiren los platos al terminer de comer
Su mejor experiencia en un comedor ha sido que que le
explicaran las opciones, que le disren recomendeciones y que
estuvieran atentes & cuando necesitabs alqe
Busca comide casera al momento de almorzer
No suele pager la comida con larjeta de crédito, si efectiva
Le agradé la solucidn, la utilizaria al menos 2 veces por semena
Recomendd que envien informacién del menu, que tomen en
consideracién gqustos personales y que cuendo no pueda ir, le
envian & su trabajo los almuerzos

Promotor de trade Marketing.

30 afios

Casada

Como todos los dias en el centro comercial el mismo plate: arroz con
menestna

Le molests que no tengs un luger dende carger su celular

Le importa demasiado la senidad, por eso no le dan confienze los
sitios de afuera

Quiero ver la cocina

Me qusta que me hablen lo justo y necesaria

Prefiero comer solo o con mi esposa

Dos veces a la semana pido comida & domicilio para la cena.

Me qusterie escucher lestimonios pera user la app por ejemplo en
radia

Me qusterie que los recipientes donde me den la comida seen
biodegradables.

Quisiera que las casas compiten entre ellas

Me qusteria que la casa lenga aire acondicionado, tv y un sitio donde
carger el celuler

(reo que & mi suegra le servirle mucho una app esi, elle cocing
riquisima

Si le venderia o extrafios

Me gustaria que la tuviera la qgente de mi ciudadela y poder comprar
une humits de une casa
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JIMMY CONFORME

Médico

28 afios.

Solo me dan media hora de elmuerzo en mi trabeja

Me dan almuerzo gretis en el trabajo, la cena si la tenemos que
comprar nosotros

Pido comida chatarra @ domicilio, siente que no hay mucha
variedad, solo pizza, kfc o menesira

Valoro la comida recién hecha, caliente

No me qusta que la comida see ten condimentada

Le qusta comer solo.

Lo que mds valora del tiempo de elmuerzo es la desconexién
del trabejo

Uno de los mejores sitios en los que he comido, fue en casa de
unas vigjites en el centro, Ere un sitio muy ecogedor y heclan
pocos platos

Mi comida preferida es la casera

Un resteurante debe ser limpio y los que etienden estar bien
presentados.

Si le app estd en pleystore es sequra

Solo le venderia & un extrafio si retira la comida en la puerta
Me gustaria comer en una casa y ver les noticias

Quisiare que la cocina se pueda ver.
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Anexo B : RESULTADOS DE ENCUESTAS Y ENTREVISTAS HITO 2
ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Resultados Encuesta

¢Qué tan importante consideras cada uno de los siguientes
atributos de la app? (Méxima calificacién: 5)

Otros

Perfil del 4 Comensales
Cociner® en la casa

Gl 60%

)\
e 68%

Sugerencia por 6 Ubicacion
Preferencia Geogrdfica

Resultados Encuesta
Grado de importancia de los - .
- atributos dentro de casa. 81°° Eilr?:;r(]eezg 56% E/s;?ddddd delo
Oy Sabor de o .
79 O (omida 51/0 Precio

dentro de la

Experienci
70y Calidad de 07 Xperiencia
i O Atencion
Casa
. 40% Distancia
&



Resultados Encuesta

En base a la prequnta anterior {Qué servicios agregarias para enriquecer tu experiencia y sentirte
como en casa?

2776 teccon
13% Climatizacion
10% e

o
6/° Posltres
[+] .
5/° Musica
57 Higiene y
@ Limpieza

Resultados Encuesta

Adicional a la comida que te ofrecen en la casa, {qué tanto valorarias los siquientes factores?

> sl 10% o o s %
Yy SE o N S o I
; N £5 ; :
5 == . 2 .
—_

1 : |
ccS B 12% o s N 12% s B 1%
.224 - 6% ﬂlg 8%
SZommm s_ M| 32 .
[ - 20
§ 2 . -§§ ;> 3-%3-
Z c 2 N 2 N s= :IN
(S W] = =
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Resultados Encuesta

Si utilizaras esta aplicacion en su hora de almuerzo del trabajo preferirias:

Que me lo
lleven a mi

trabgjo 63%

Comer en la
casa de quien
ofrece el plato

Otro

Retirar la comida y
comer en otro lugar

Resultados Encuesta

Si contaras con tiempo libre como un fin de semana como preferiria adquirir la comida:

Que me lo
lleven a mi

trabgjo 60 %

Comer en la
casa de quien
ofrece el plato

Retirar la comida y
comer en otro lugar



Imagina que vendes almuerzos en tu casa y te conectas con clientes desde la app, (Qué te motivaria

Resultados Encuesta

a sequir utilizando la app como canal de ventas?

Acceso a catdlogo
de recetas
exclusivas

Acumular estrellas
en una escala de
reputacion

Poder aparecer
primero en el
listado

Si la aplicacion tuviera altos estdndares de sequridad. ¢Estarias dispuesto a recibir personas que

coman en tu casa?

Si

Incentivos de
% 56% formacion

empresarial

Reconocimiento al
D 55% talento culinario 40%
o Nunca ofreceria . °
60 /o mi Casa f E 15/0

Resultados Encuesta
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Resultados Encuesta

{Cudles son los requisitos minimos que solicitarias para dejar entrar a comer a una persona en tu
casa?(puedes elegir mds de uno):

Ninguno, lo Identificacién o
dejaria entrar asf 6% carnet de la 48%
nomds empresa
° No lo dejaria
entrar de ninguna o,
ﬁ 18/° manera 56/°
Cédula o licencia E 56%

Informacién de
sus redes sociales

Resultados Encuesta

Si existiera una App que te permita observar y comprar almuerzos servidos en casas cercanas, que
cumplan con todos los requisitos de calidad, higiene, sequridad y sabor ¢la usarias?
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Resultados Encuesta

{Por qué? e
Sequridad Experiencia Conveniencia
Me daria la certeza que el lugar Porque es bueno tener opciones y la : 5
es bueno pera comprar mi comida casera es mucho mejor que la de Creo que preferiria pedir y llevarme a casa
id (oS petatan s pero lo haria porque hace falta una buena

comide. comida casera.

Sequridad confirmada Porque estoy abierta a nuevas opciones, . .
me gustan los emprendimientos y ademds Me parece que es mas sano de mejor calidad
¢por qué no usar la tecnologia para poder que comer en restaurantes.

tener ingresos?




2Te gusta cocinar?

B e CAMPANA

de chefs caseros

P COMUNICACIONAL

Te dejamos abajo el link de inscripcién

Formulario de Inscripcién

P

iBienvenid@ Chef a e-Huecas!

SOMOs une Ptalonma vetusd QUe S PerErd & 100 amantes de M 0OUNA, COOINM Jerde CABA, DULICH St
platos o Aestra pIGIng ¥ scoeder & Cuntos de chentes. Buscamos Que en es%s pandemia, 10008 podames
..... T afeviae G un

Recuards que 1y Isacripeion & ests plataformas es =
NOS PONdremos of COntacto Contgo para explicane los peduimos posos. (Ben:

£Cul e tu nombre cormpleto? *




Muestro Team

¥YeSoyPepe ¥lueio de
¥HoyCoci

Mluestro Team

Muestro Team

¥YoSeylore #Pintora
#HoyCocl s@eCasaParali

Muestro Team
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Encebollado Ceviche de Camaron



Cazuela Mixta Seco de Pollo

Somos una plataforma ecuatoriana
E- HE—JEC A que nace a partir de la pandemia. Te permitimos
CEE, cocinar desde casa, publicar tu plato y venderlo
- de manera gratuita.
“u®  Nosotros nos hacemos cargo del delivery.

Q .
W A o4 & %
n = LR

g BEY 3 L L
o AR SR

S

8,
DETANOS TUS DATOS EN EL LINK DE ABAJO
PARA CONTARTE  COMO FUNCIONA )
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Anexo D: PMV 1Y 2 Y RESULTADOS

PMV 1

61

Canal: Instagram

Canal: Facebook

Presupuesto: $20.00

Presupuesto: $40.00

Campafia 1: Post “Quiero ser parte de la Red”
dirigido a potenciales cocineros.

Accidn requerida: Registrarse llenando un
formulario habilitado en la red social.

Campafia 1: Post “Quiero ser parte de la Red”
dirigido a potenciales cocineros.

Accidn requerida: Registrarse llenando un
formulario habilitado en la red social.

Campafia 2: Post: “Quiero pedir comida
casera” dirigido a comensales.

Accidn requerida: hacer los pedidos por
Instagram o WhatsApp.

Campafia 2: Post: “Quiero pedir comida
casera” dirigido a comensales.

Accidn requerida: hacer los pedidos por
Facebook Messenger o WhatsApp.

Campafia 3: Video Informativo habilitado en
la historia de Instagram.
Accidn requerida: seguir la pagina.

Campafia 3: Post “Quiero ser parte de la Red”
dirigido a potenciales cocineros. Sin
formulario de inscripcion.

Accidn requerida: Registrarse escribiendo al
WhatsApp Business.

RESULTADOS PMV 1

Instagram
Campaiia l Campaiia 2 Campaiia 3
Quiero ser parte de Quiero pedir Video informativo.
la red. comida casera.
Engagement: N/A 5,109 3,136
Likes: 9 16 6
Visualizaciones: 95 140 140
Inscritos en formulario: 2 0 0
Consultas realizadas: 8 0 0
Facebook
Campaiia l Campaiia 2 Campaiia 3
Quiero ser parte de Quiero pedir Quiero ser parte de
la red. comida casera. la red (sin
formulario).
Engagement: 8,355 11,644 8,020
Likes: 19 42 55
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Visualizaciones: 200 926 61

Inscritos en formulario: 4 N/A 2

Pedidos Realizados: N/A 1 N/A

Clicks en link: 23 74 107

Mensajes WhatsApp 0 0 61
PMYV 2

Canal: Instagram

Canal: Facebook

Presupuesto: $20.00

Presupuesto: $40.00

Campafia 1: Video y Fotografias. Venta de
seco de pollo 100% preparado en casa y con
ingredientes limpios. Venta sabado y
domingo. Valor $5.00.

Campafa 1: Fotografias. Venta de seco de
pollo 100% preparado en casa y con
ingredientes limpios. Venta sabado y
domingo. Valor $5.00.

Campafia 2: Video y Fotografias. Venta de
seco de pollo 100% preparado en casa y con
ingredientes limpios. Venta sabado y
domingo. Valor $5.00.

RESULTADOS PMV 2
Facebook
Campaial Campaiia 2
Venta de Seco de Pollo. | Venta de Seco de Pollo.
Fotografias. Fotografias y Video.
Engagement: 9, 202 4,400
Likes: 90 73
Clicks en post: 1,348 140
Clicks en link: 92 0
Minutos Vistos: N/A 686
Instagram
Campaiia l
Venta de Seco de Pollo.
Fotografias y Video.
Engagement: 11,163
Likes: 79
Visitas perfil: 70
Nuevos seguidores: 22
Mensajes generados: 9




Instagram | Campafia 1

Post: “Quiero ser parte de la Red’, 1 semana.
Target: Guayaquil, Edad 21-65 afios.
Inscritos: 2 personas.

Consultas por interno: 8

Edades

Instagram | Campaiia 2

Post: “Quiero pedir comida casera’, 1 semana.
Target: Guayaquil, Edad 21-65 afos.
Solicitudes: O, Guardados 6

Edades

182« [N 29%

S

-4 N 17% - Mueres

as-sa [ 8% 397
o NS

e - o Hombres

65+ . a%

O 6 @ 140

Sexo

63



64

Instagram | Campafia 3

Post: Video Informativo, Historia, 1semana.
Target: Guayaquil, Edad 21-65 afios.

Edades
182a [ %
s [ =%
s-4 1N 12%
as-ss [ a%
ss-64 [ 2%
65+ l 1%

THE TE RIS 28 1IN OE )
N CRINTE (8 0w

R siern

Campaiia 3
Post: “Quiero ser parte de la Red”
Formulario sin comisiones
WhatsApp
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Facebook | Campaiia 2

Post: “Quiero ser parte de la Red’, 1 semana *
Target: Guayaquil, Edad 21-65 afios.
Inscritos Comisiones: 4 personas.

Edades Sexo
1824 N 17%
sy 2%
344 N 16%
4-54 N 18%
5564 N 22%
65+ B %

l Post Engagement
200

Link Clicks  Post Reactions  Post Shares
23 L) 2

Facebook | Campaiia 1

Post: “Quiero pedir comida casera” “ 644
4 9y

Target: Guayaquil, Edad 2165 afios.

Pedidos: 1

Edades Sexo Canal
182« N 13%
gl —— - a=
k44 N 14% o,
45-54 17% 98 kil
5564 N 22%
i . - o)

l Post Engagement
926

Photo Views Link Clicks Post Reactions Post Shares
7% 74 42 74
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Facebook | Campaiia 3

Post: “Quiero ser parte de la Red’, 1 semana * 8: 020 ‘

Target: Guayaquil, Edad 21-65 afios
Inscritos Sin Comisiones: 2 personas

Edades Sexo Canal
1324 N 15% =
53 I 2% 9‘% a=
s-44 26% Mujeres 90 y
4s-54 S 22% gy (]
ss64 [N 10% (-]
65+ i - Hombres

L~ Post Engagement
4 6l

Link Clicks Post Reactions  Post Shares

107 55 18
U CLARO ¥ 10:08 PM 2% o CLARO & 1014 PM rars I CLARO & 1010 PM 22%

¢ Settings Edit Profile < «\,0 693088733461 Ty { 49 459397 8610516 S
y OGES JNOS Y vacuier Ofrecer

Buenas tardes

Buenisimo!
.me/18NBBICID Te cuento
Vi esto en Facebook... Somos un emprendimiento y al
3 N n momento estamos testeando el
Necesito vender mi comida a mercado
domicilio \/
Cuando salgamos definitivamente
0O a empresas nos gustaria que formes parte de
Mi especialidad nuestra red de chefs caseros
Hola Nancy gracias por escribirnos! Qué platos tienes en mente?
,,,,,, ® Enfocados :
e-Huecas Encocados
De pollo
PHOMNE NUMBER Pescado Emocionante chévere \/ f\'\:,)
+593 98 589 0616 \/ Chache Gracias!
- oD = =
-+ @ © 9 + @ © \’\,



»IICLARO ¥

{ 16 ""‘,‘ +59397876137 [N &

1097 PM 2%

El sabado hice ceviche

Buenisimo!

Estoy haciendo comida tipica
desde mi casa

Aparte de ayudarme con la venta

de productos de limpieza

Tratando de ayudarme X lo que me @
quede sin trabajo \/

+ C ® 9

W CLARO ¥ 1010 PM Q2R

<o @reeerne® o &
Yesterday

@ Messages 1o thvs chat end cal's are now
secured with end-to-end encrypticn. Tap far
more Info

2 UNREAD MESSAGES
Enlace:
https:/fvrvav.instagram.com/p/
CBOOKsZDvte/

Vi esto en Instagram...

Me interesa

This sender is not in your contacts

Block Report

Add to Contacts

W1 CLARO & 10:26 PM 2% T
{ a7 +593 99 393 8057

This chat is with a business account. Tap for

mare nlo
Enlace:
https:/fvrvww.instagram.com/p/
CBOOKsZDvte/

Vi esto en Instagram...

Hola un gusto le saluda Leonela

Leonela qué gusto!
Te saluda Santiago

Cuéntame gué aspecto te interesa
poder cocinar o pedir un plato
especifico?

Hola Santiago

Me gustaria cocinar moros con
costilla @
A domicilio \/

+ 0 ® ¢

WU CLARO ¥ 1010 PM 22501
{ 47 +593 98780 5500 [ BN
oportunigades asi 7

Te puedo pasar una foto de lo que
preparamos el domingo

Si por favor

Que te parece

Y por cierto no me ha digho su
nombre \/‘

Mi nombre es Vielka

= G @ 9

o
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W CLARO ¥ 10:25 PM ZTRT
Gig BRI, D%
Hola Santiago
Me gustaria cocinar moros con
costilla
A domicilio

Espectacular! Leonela, nosotros
somos un emprendimiento y
estamos testando la oportunidad
en el mercado

Cuando nos lancemos al 100% nos
gustaria contar con tu apoyo
cuando avancemos en el proceso

Pero lo que buscamos es eso
generar oportunidades desde las
casas

Perfecto me parece muy bien

Todo el Ecuador necesitamos

reactivarnos
Y apoyarnos entre todos \/
+ G © ¢
il CLARO 10:11 PM Z27%

- 2
{45 WS 4503069397222 [N

Queso de leche y asi
e
Y eso tiene un costo de inscripcién

Supongo

2 UNREAD MESSAGES
Ah ok

Esta muy interesante

-+ G @

©



