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Resumen

Este proyecto presenta el trabajo realizado en 4 empresas localizadas en la isla de Boa Vista,
Cabo Verde, donde se proporcioné asesoramiento y formacion en materia de gestion empresarial

como parte de un proyecto de cooperacion al desarrollo.

La metodologia seguida para las tareas de asesoramiento consta de 4 etapas: inicia con un
diagnostico de la situacion de la empresa y termina en una etapa de medicién de los resultados
obtenidos tras la implementacion de un plan de acciéon. Este modelo guarda relacion el seguido

por las organizaciones que ofrecen consultoria empresarial.

El conjunto de actividades realizadas con cada una de las empresas permitié atender necesidades
especificas en dreas como marketing, estrategia o sistemas de informacién. A nivel general, estas
actividades tuvieron un impacto positivo sobre el rendimiento del negocio y sobre la formacién

de sus empleados y gerentes.
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Summary

This project presents the work carried out in 4 companies located on Boa Vista island, Cape
Verde, where advice and training in business management was provided as part of a development

cooperation project.

The methodology followed in the consulting activities consists of 4 stages: it begins with a
company's situation analysis and ends with a stage of measuring the results obtained after the the
implementation of an action plan. This model is related to the one followed by organizations that

offer business consulting.

The set of activities carried out with each company made it possible to meet specific needs in
areas such as marketing, strategy or information systems. At a general level, these activities had a

positive impact on the business performance and on the training of employees and managers.
Key words
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1. Introduccién y objetivos



1.1. Introduccidén

Los proyectos de cooperacién al desarrollo tienen como objetivo promover el desarrollo humano
sostenible a través de acciones que contribuyan a la resoluciéon de problematicas como la

pobreza, el desempleo o la desigualdad.

Desde el punto de vista ético resulta beneficioso abordar este tipo de proyectos por el
aprendizaje que implica poner a disposicion del bien de otros conocimientos desarrollados

durante la formacién académica, en un intento de garantizar la justicia e igualdad en el mundo.

Esta memoria describe el trabajo llevado a cabo en la isla de Boa Vista, Cabo Verde, como
resultado de la obtencién de una beca de cooperacién al desarrollo, destinada a la realizacion del
trabajo de fin carrera para la obtencion del grado en Administracion y Direccion de Empresas. La
duracién de la estancia en Boa Vista fue de 5 meses, donde se pudieron llevar a cabo tareas de
asesoramiento y formacién de un conjunto de 4 empresas del sector servicios, todas ellas con

algun tipo de necesidad o problema en materia de gestién empresarial.

Los resultados obtenidos tras la realizacion de actividades condujeron, en la mayoria de casos, a
la mejora del funcionamiento de las empresas asesoradas, aunque haya sido a nivel muy

especifico.

Este proyecto supone el primer antecedente de proyecto realizado en Cabo Verde, como parte
del Programa de Cooperaciéon al Desarrollo de la UPV, y crea nuevas oportunidades para futuras

iniciativas en el pais africano.



1.2. Motivacién del proyecto

El principal motivo por el cual se llevd a cabo este proyecto fue poder contribuir con la mejora de
la gestion empresarial en negocios localizados en la isla de Boa Vista, haciendo énfasis en la
capacitaciéon de personas para el desempefo de actividades en areas como marketing o

estrategia.

El interés académico por la gestion de proyectos y el mundo de la consultoria empresarial influyd
de igual manera en la eleccién de esta tematica. En menor medida, la creciente importancia de la
experiencia y la participacién en proyectos de impacto social, atribuyeron mas fuerza a la idea de

continuar con el abordaje de esta teméatica.

Por ultimo, este proyecto también suponia el establecimiento de un puente entre la UPV y la
Universidad de Cabo Verde (UniCV), que podia conducir a futuras colaboraciones en proyectos de

mayor envergadura.



1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo general

El objetivo perseguido para este proyecto era proporcionar a empresas de la isla de Boa Vista
(Cabo Verde) formacién y asesoramiento en areas del negocio donde se presentaba algin tipo de

desafio, necesidad, problema u oportunidad.

1.3.2. Objetivos especificos
Como objetivos especificos se intenté conseguir:

» Mejorar las capacidades de empleados y gerentes de las empresas asesoradas para un

mejor desempefio de sus funciones.

» Promover el uso de herramientas digitales que faciliten la resoluciéon de problemas en el

area de gestion empresarial.

» Concienciar a los beneficiarios sobre la necesidad de mantenerse formado continuamente.



2. Metodologia



2.1. Metodologia utilizada

Las empresas, como productoras de bienes y servicios, juegan un papel fundamental en las
economias de todo el mundo. En paises como Cabo Verde, un archipiélago con una fuerte
actividad turistica, estas organizaciones ponen a disposicién del turista un amplia gama de

servicios destinados a satisfacer necesidades de alojamiento, transporte, ocio, alimentacion, etc.

En islas con menos infraestructuras, como Boa Vista, la falta de formacién de gerentes y
empleados de empresas pequefias puede conducir a una reduccién de la calidad de servicio
percibida por el cliente. Este hecho puede influir en el ciclo de vida de los negocios locales,

provocando la desaparicion de aquellas empresas que no consiguen ser competitivas.

Para atajar esta problematica se optd por ofrecer asesoramiento y formacién a un conjunto
reducido de empresas, con el objetivo de mejorar su funcionamiento, actuando de manera

directa sobre necesidades especificas de cada negocio.

Se intentd establecer una relacién consultor-cliente con las empresas, a la vez que se intentaba
ocupar una posicién que permitiera detectar, desde la 6ptica de un cliente o de un trabajador,
deficiencias en el funcionamiento interno del negocio. Para esto ultimo sirvieron las visitas a las

empresas y el intercambio de ideas con el personal.

Este trabajo expone ademas algunos de los retos a los que se podrian estar enfrentando otras

empresas en la isla y crea nuevas oportunidades para futuras iniciativas con propésitos similares.

Para la formulacion del proyecto de cooperacion al desarrollo se tomé como referencia las guias
realizadas por el Centro de Cooperacion al Desarrollo de la UPV, principalmente el Cuaderno de
Cooperacién 2, dedicado a abordar la identificacion y formulacién de proyectos de cooperacién

al desarrollo.

El analisis llevado a cabo para identificar y formular el proyecto de cooperacién y confeccionar el
plan de trabajo se basé en el uso parcial de la metodologia del Enfoque de Marco Légico (EML),
una herramienta para la Planificacién de Proyectos Orientada por Objetivos. Con esta
metodologia se relacionan objetivo general y objetivos especificos, resultados esperados,
actividades e insumos, todos ellos conectados segin una légica de causa y efecto. De esta
manera, las actividades, realizadas a través de insumos o medios producirédn unos resultados para
conseguir un objetivo especifico y en ultima instancia alcanzar el objetivo global a largo plazo. La
figura 1 muestra la relacién que guardan todos esos elementos a la hora de planificar el proyecto

bajo la metodologia del Enfoque de Marco Logico.



Situacion Actual [ [ | > Situacion Futura

Area Objetivo Global Area
Sectorial Sectorial
o o
Nacional Nacional

Objetivo Especifico

Area del Area del
P t ivi N P t
royec 0 Insumos ACth'IdadeS Resultados royec 0

Figura 1. Conceptos de EML en la légica de intervencién como accién de planificacion
Fuente: Ferrero, G.; De Loma, O(2010)

El Enfoque de Marco Légico presenta una correspondencia directa con las fases del ciclo de un
proyecto de desarrollo, de ahi que sea ampliamente usado para la planificacién de este tipo de

proyectos. La figura 2 presenta una comparativa entre las fases del proyecto y las fases EML.

| Fases DEL PROYECTO ||  FASESDELEML | | ETAPAS EML

ANALISIS DE PROBLEMAS |
| ANALISIS DE OBJETIVOS
ANALISIS DE ESTRATEGIAS

ANALISIS VIABILIDAD

ST e " TRADUCCIGN ARBOL O OBJETIVOS |

Tiempos y Costes IMPLICACIONES DE VIABILIDAD

(FACTORES DE DESARROLLO)
FORMULACIQN Y IMPLICACIONES ANALISIS DE
FINANCIACION —‘
EJECUCION Y

IMPLICADOS
L7 SO+ SEGUIMIENTO
— EVALUACION
A

1

PROGRAMACION ACTIVIDADES |
ELABORACION PRESUPUESTO |

Figura 2. Comparativa fases del proyecto y fases EML
Fuente: Ferrero, G.; De Loma, O(2010)



Para la formulacién del proyecto de cooperacién se llegd Unicamente hasta la fase de anélisis,
donde se realizaron el andlisis de problemas y de objetivos. La figura 3 recoge el resultado
obtenido tras la construccion del arbol de problemas y de objetivos. Hay que destacar que el

hecho de no haberlos construido a través de un taller participativo le resta eficacia al proceso de
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Figura 3. Arbol de problemas y Arbol de objetivos

Finalmente se formulé la denominada Matriz de Planificacion de Proyecto que permitié recoger

los principales elementos constituyentes del proyecto y ayudé a definir el plan de trabajo

asociado.
Tabla X. Matriz de planificacién de proyecto.
Indicadores Fuentes de Hipdtesis
verificacion
Objetivo general » Aumento de la » Cuentas de las » Estabilidad social,
» Haber mejorado el facturacién de las empresas. politica y

funcionamiento de empresas empresas asesoradas. econdémica.
localizadas en Boa Vista, en » Recuperacion del
areas del negocio donde se turismo.
necesite asesoramiento.




Indicadores

Fuentes de
verificacién

Hipodtesis

v

v

v

v

Objetivo especifico
Haber formado a gerentes de
negocios locales en el uso de
herramientas de gestion.

Resultados
R1. Gerentes y personal
formados y concienciados
sobre la necesidad de una
gestién correcta de los
negocios.
R2. Herramientas de gestion
bésicas desarrolladas y
accesibles para los
interesados.
R3. Soluciones adaptadas a
las caracteristicas y a las

necesidades de cada negocio.

Actividades
Organizar equipo de trabajo.
Formar equipo de trabajo
Dar a conocer la iniciativa
Elaborar conjunto inicial de
herramientas de gestion
Ejecutar plan de actuacion 1
Ejecutar plan de actuacién 2

» Ndmero de gerentes
atendidos.

» Minimo de 8 negocios
atendidos.

» Desarrolladas un
minimo de 3
herramientas en 5
4reas claves.

» Minimo de 4 negocios
con resultados
positivos.

MEDIOS:

> Dispositivos de
trabajo.

» Espacio para trabajo y
formacion.

» Medios de transporte.

> Aplicaciones.

» Métricas del
proyecto

> Informes de
resultados
obtenidos en cada
empresa.

> Procesosy
procedimientos
definidos para
cada éarea clave.

> Métricas de
resultados y
encuestas de
satisfaccién

COSTES:

>

Condiciones
sanitarias
favorables.
Disponibilidad de
los beneficiarios.

Comunicacion
eficaz.
Compromiso de los
involucrados.
Capacidad para el
desarrollo de las
actividades.

Competencias
digitales de los
voluntarios.
Disponibilidad de
los voluntarios.
Existencia de
dispositivos de
trabajo para los
voluntarios.

Ante la aparicion de factores externos que afectaron a la ejecuciéon correcta del proyecto se
realizd un ajuste del alcance del mismo, orientandolo al asesoramiento de un conjunto de
empresas reducido y manejable, pero manteniendo los objetivos generales y especificos en la

medida de lo posible.

Para llevar a cabo el asesoramiento se utilizé en dos de las empresas un proceso similar al
seguido por la mayoria de empresas de consultoria empresarial, donde se parte de (1) un
diagnéstico del problema/necesidad/oportunidad, seguido de (2) una fase donde se formula un
plan de accién y (3) una etapa dedicada a implementar y dar seguimiento al mismo, para finalizar
con (4) una etapa dedicada a la medicién de los resultados. En la figura 4 se puede apreciar de

manera esquematica las etapas de que consta el proceso.



1. Diagnéstico

\___/

2. Formulacién del plan de accién

3. Implementacién y seguimiento
4. Medicién de resultados

Figura 4. Etapas de la metodologia

N ()

\___/

2.1.1. Proyectos de cooperacion al desarrollo

Este proyecto se ha realizado como resultado de la participacion en el programa de cooperacion
al desarrollo del curso 2021, en el cual se conceden ayudas destinadas a aumentar la

participacion de alumnos de la UPV en programas y proyectos de cooperacién al desarrollo.

Para entender lo que implica cooperacién al desarrollo podemos acudir a la definicion
proporcionada por Gémez y Sanahuja: conjunto de actuaciones, realizadas por actores publicos y
privados, entre paises de diferente nivel de renta con el propdsito de promover el progreso
econémico y social de los paises del Sur, de modo que sea més equilibrado en relacién con el

norte y resulte sostenible.

2.1.2. Zona de actuacion

La Republica de Cabo Verde es un archipiélago situado en el océano atléntico central y
constituido por 10 islas, 9 de las cuales se encuentran habitadas. En la figura 5 se puede apreciar

la localizacién geografica del pais.
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Figura 5. Localizacién geogréfica de Cabo Verde
Fuente: INE Cabo Verde

El pais africano se encuentra marcado por la escasez de recursos naturales y cuenta con una
economia orientada al sector servicios, que representaba, ya en 2017, cerca del 70% del Producto
Interno Bruto nacional (173.097 millones de escudos, segin INE). El PIB por islas aparece en la
figura 6, donde se puede apreciar que la isla de Santiago (donde se encuentra la capital, Praia) es

la que genera la mayor parte del PIB nacional.
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Figura 6. PIB de Cabo Verde por isla en 2017
Fuente: INE Cabo Verde

Segun datos estadisticos del INE de Cabo Verde en 2017 el pais contaba con una poblacién
residente de 537.661 habitantes. En la figura 7 se puede observar cémo la poblacién en 2021 se
desplazé hacia la franja de edad de los 20 a los 49, con respecto a la estructura de la piramide

poblacional de 2010.



Figura 7. Pirdamide poblacional Cabo Verde 2021 vs 2010
Fuente: INE Cabo Verde, Resultados preliminares censo 2021

En 2018 el 73% de las empresas activas eran microempresas, concentradas principalmente en los
municipios de Praia (27,5%), Sao Vicente (19,27%) y Sal (11,01%) y dedicadas a actividades
econdmicas relacionadas con el comercio mayorista y minorista y reparacién de vehiculos

(47,06%), con la industria transformadora (9,59%) y el alojamiento y restauracién (16,12%).

A pesar de ser un pais que cuenta con buenos indices de alfabetizacién, tan solo un 9,6% de la
poblacién recibié formaciéon superior en 2019, dificultando el acceso a mejores condiciones de
vida. Ademés cerca de un 20% de la poblacién caboverdiana realizaba trabajos informales,

principalmente en mercados (segin datos de 2019 del INE).

Por otra parte, los habitantes de Cabo Verde cuentan, en su gran mayoria, con acceso a
electricidad (92,2%), a agua (71,7%), a instalaciones sanitarias (85,2%), a cocina (70,7%,
principalmente a gas), a internet en la vivienda (67%) e incluso un buen porcentaje (71,7%) de la

poblacién de 10 afios 0 més posee teléfono moévil, segin los datos del INE de 2019.

Los datos de 2015 sefialaban que alrededor del 46% de la poblacién del pais vivia en condiciones
de pobreza. Por ejemplo se estimé que un 28% aproximadamente de la poblacién de la capital

(Praia) vivia con solo 271 escudos al dia, lo que equivaldria a 2€ y 50 céntimos en Espafia.

Segun el indice de Democracia, Cabo Verde se situaba en 2018 en el puesto 26° del ranking
mundial, ocupando el primer lugar dentro del conjunto de paises de la Lusofonia y el segundo

puesto de todo Africa.

Boa Vista, la isla mas proxima a la costa senegalesa, en 2022 registraba una poblacion de 12.789
habitantes seglin datos publicados por el INE, lo cual representaba cerca del 2,6% de la
poblacién total del pais. A pesar de su baja densidad poblacional (26,8 hab/km?) la economia de
la isla contribuyé en 2017 a una variacién del PIB nacional de 1,3 puntos porcentuales respecto
de 2016 segun datos del INE. En la figura 8 se encuentran los datos de PIB per cépita de cada
una de las islas de Cabo Verde, donde se puede apreciar que Boa Vista y Sal son aquellas que

presentan un valor mas alto para este indicador.
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Figura 8. PIB per cépita por isla en 2017
Fuente: INE Cabo Verde

La isla de Boa Vista, segun sefiala la Sociedad de Desarrollo Turistico de las Islas de Boa Vista y
Maio (SDTIBM), llegé a recibir en 2019 mas de 40 vuelos semanales, con cerca de 250.000 turistas

anuales y una tasa de ocupacion hotelera de mas del 80% todo el afio.

En el plano de educacién es de destacar la falta de instituciones de ensefianza superior en la isla.
La formacidn que se puede recibir en la isla solo llega hasta los 18 afios, pasados los cuales para
continuar con una formacién superior es necesario desplazarse a islas con universidades como
Santiago. Las estadisticas del INE de Cabo Verde sobre las familias y las condiciones de vida
revelaron que en 2017 en Boa Vista tan solo un 3,8% de la poblacién frecuentaba o habia

frecuentado alguna vez una institucion de ensefanza superior.

Cabo Verde anuncié la reapertura de los aeropuertos para vuelos internacionales el 12 de octubre
de 2020. Sin embargo, la llegada de turistas fue progresiva debido a las restricciones existentes
en los paises de origen. En Boa Vista, el evento que marcé la recuperacién del turismo fue la
llegada del primer vuelo procedente de Inglaterra, en octubre de 2021. La cadena hotelera
espafiola RIU ya anunciaba un mes atras, en septiembre de 2021, la reactivacién progresiva de su

actividad en la isla, iniciando la reapertura del hotel de 5 estrellas Riu Palace.



3. Autovilla



3.1. Diagnéstico inicial

Descripcion de la empresa

> Nombre de la empresa: Autovilla.
> Tipo de actividad: Comercializacién, distribucion, compra, venta y permuta de vehiculos automéviles,
accesorios y piezas, prestacion de servicios de rent-a-car, alquiler de automoviles con y/o sin conductor.

Situacion de la empresa

A fecha de noviembre de 2021 la empresa Autovilla se encontraba en una situacion de baja
actividad debido a que el pequefo parque automovilistico de la isla apenas registraba kilémetros
por el cese de la actividad turistica que provocé la COVID-19. La principal fuente de ingresos de
la empresa procedia de la compra y venta de vehiculos. Los clientes interesados en adquirir
vehiculos nuevos eran en su mayoria taxistas o empresas de la rama de transportes. La empresa
contaba con 5 trabajadores: una asistente de servicio que desempefiaba también tareas de
administracién, un jefe de taller, un mecénico, un ayudante/aprendiz de mecanica y un ayudante
encargado del lavado de los vehiculos. Ademas de estos se encontraba el gerente, que era a su

vez el socio fundador de la empresa.

El primer paso tomado fue un analisis de la situacién de la empresa haciendo uso de la
herramienta DAFO, que permite conocer las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades.
A continuacioén, en la tabla 1 se presenta el anélisis DAFO realizado para conocer la situacion de

la empresa a nivel interno y externo.

Tabla 1. Anélisis DAFO Autovilla

DEBILIDADES FORTALEZAS
» Tensiones entre trabajadores y mal ambiente » Buenas instalaciones para el mantenimiento y
laboral. reparacion de vehiculos.
> Falta de formacién de los mecanicos para la > Buena reputacién en el sector.
reparacion de averias utilizando equipos de » Relacién estable con proveedores de piezas 'y
diagnéstico avanzados. vehiculos.

» Presencia online nula.
Inexistencia de procesos y procedimientos de
negocio definidos.

v

» Falta de definicion de planes de marketing.

v

Rotacién de personal elevada.

AMENAZAS OPORTUNIDADES
» Posible implantacién de sedes de empresas mejor > Posibilidad de tramitar la licencia para ser
organizadas procedentes de la isla de Santiago. importador oficial.
» Pérdida de clientes que contactan via online (a » Expectativa de crecimiento en la demanda de
través de paginas web oficiales) con otras vehiculos con la recuperacién del turismo.
empresas en las diferentes islas del pafs. » Posibilidad de ampliar la actividad del negocio

ofreciendo servicios de alquiler de vehiculos.




Este anélisis permitié conocer la situacion de la empresa al inicio de la colaboracién y actuar
sobre aquellos factores que afectaban de manera negativa al funcionamiento de la empresa a

nivel interno y externo.



3.2. Actividades realizadas

Para organizar cada una de las actividades realizadas en la empresa se presenta en la tabla 2 el
area donde se aportd asesoramiento y formacién, asi como los resultados obtenidos tras la

realizacién de las actividades.

Tabla 2. Actividades realizadas en la empresa Autovilla.

Area Problema/Necesidad Actividades Resultados

Branding |- Necesidad de una » Actualizacién del logo de  » Imagen de marca més
actualizacion de la la empresa. profesional.
marca.

Estrategia |* Necesidad de » Andlisis del atractivo del Lanzamiento de un servicio de
definir una sector de alquiler de alquiler de vehiculos.
estrategia de vehiculos.
desarrollo.

Marketing | > Definir el precio > Andlisis de los precios de Fijacion de precios basada en la

Sistemas de
informacién

para un nuevo
servicio.

> Tener presencia

online.

» Ganar conocimiento

en herramientas de
marketing digital.

» Automatizacion del

proceso de
cumplimentacién de
los contratos de
alquiler de vehiculos
y gestién de las
facturas.

alquiler de vehiculos en la
isla.

Creacién de perfiles
oficiales en redes
sociales.

Lanzamiento de un
anuncio pagado en
Facebook.

Disefio de un sistema
para la gestion de
contratos y facturas
basado en una hoja de
célculo.

Actualizacion del logo de la empresa

competencia.

Canales de comunicacién
habilitados.

Formacién de una base de
seguidores en redes sociales.
Obtencion de reviews positivas
en el perfil de google para el
servicio de alquiler.

Mejora en la atencion al cliente y
la gestién de las 6rdenes de
alquiler.

Esta tarea se llevd a cabo principalmente por ser necesaria para posteriormente poder preparar

materiales como Flyers, imagenes y videos para redes sociales, etc. Algunos de los problemas

detectados en la marca fueron:

» Exceso de trazados que lo hacian complejo.

» Combinacion de demasiados colores.

» Utilizacién de degradados que cargan todavia mas el logo.
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El gerente de la empresa exigié que se conservara en la medida de lo posible la forma del

logotipo, ofreciendo cierta libertad en cuanto a la eleccion de la fuente tipogréfica y los colores.

Para llevar a cabo la tarea de actualizacion del logo se hizo uso del software lllustrator. No se

llegd a definir ningun tipo de documento que funcionase a modo de manual de identidad de

marca. Unicamente se proporcioné a la empresa el documento con los trazados vectoriales para

su uso en la elaboracién de recursos gréficos.

Como se puede apreciar en la figura 9, se disefiaron un

en el colory tipo de letra hasta llegar al logotipo final.
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Figura 9. Propuestas iniciales para el logotipo de Autovilla

En la figura 10 se pueden encontrar el logo antiguo y el logo actual. Se logré dar mayor sencillez

al logotipo, aunque sigue grandes posibilidades de mejora en su disefo.

Logo antiguo

Logo actual

a2

AUTOVILLA AUTOVILLA

Figura 10. Logotipo antiguo vs logotipo actual de Autovilla
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La renovacién de la marca se realizé con la intencidon de generar en el cliente un sentimiento de
evoluciéon de la empresa, lo cual se encontraba alineado con los planes de la empresa para el
inicio del afio 2022.

Anadlisis del sector de alquiler de vehiculos

En la empresa se decidié ofrecer un nuevo servicio de alquiler de vehiculos aprovechando las
oportunidades detectadas en el sector. Para llegar hasta esta decisién se realiz6 previamente un
andlisis haciendo uso de “Las 5 Fuerzas de Porter”, una herramienta usada para medir el atractivo
del sector de alquiler de vehiculos en la isla. Esta herramienta, desarrollada por Michael Porter
permite analizar la estructura de una industria en base a cinco fuerzas: amenaza de nuevos
aspirantes, amenaza de productos o servicios sustitutivos, poder de negociaciéon de los
proveedores, poder de negociacién de los compradores y rivalidad entre los competidores
existentes (Porter, M. 2003).

» Poder de negociacién de proveedores: en la isla para poder ofrecer el servicio de alquiler de
vehiculos se debe contar con una flota de vehiculos nuevos o usados. A nivel nacional se
pueden encontrar las principales marcas de vehiculos (Toyota, Kia, Renault, JAC, Ford) y una
gran variedad de otras marcas importadas del extranjero como Chevrolet o Seat. Esto hace que
en el sector sean muchas las opciones disponibles a la hora de conformar una flota de vehiculos

para su alquiler tanto si se trata de vehiculos nuevos como de segunda mano.

» Poder de negociacién de clientes: la llegada constante de turistas en la isla y la baja oferta de
vehiculos disponible provoca que en algunos casos los clientes tengan que aceptar los precios
disponibles para no correr el riesgo de quedarse sin medio de transporte. En este sentido se
podria considerar que los clientes toleran las condiciones impuestos por las empresas, sin exigir

demasiado en cuanto a calidad del servicio o precio.

» Amenaza de nuevos competidores entrantes: para los importadores de vehiculos existe mucha
facilidad para entrar al sector, puesto que tienen un facil acceso a los vehiculos. De hecho, las
importadoras oficiales de las marcas cuentan con un servicio de alquiler de vehiculos. De ahi
que las barreras de entrada para este tipo de empresas sean pocas. Sin embargo, para nuevas
empresas la fuerte inversion inicial requerida puede suponer una gran barrera de entrada asi
como la exigencia de una licencia impuesta por el gobierno para comenzar la actividad de

alquiler de vehiculos.

» Amenaza de productos sustitutivos: son muchas las alternativas disponibles en la isla para suplir
la necesidad de transporte, desde la posibilidad de contratar una excursion o alquilar quads,
motos o buggies. Ademas los precios de estos productos sustitutivos son bastante similares a

los precios de los vehiculos de alquiler sin conductor.

» Rivalidad entre los competidores: existe un nimero pequefo de competidores y la demanda de

medios de transporte en la isla puede llegar a ser alta. La presencia de agencias de viajes que
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ofrecen los vehiculos de alquiler para sus clientes hace que exista cierta lucha por conseguir
alianzas con ellas a cambio de comisiones. Igualmente la llegada masiva de turistas a hoteles
all-inclusive crea nuevas oportunidades para ofrecer los vehiculos de alquiler en la recepcion de

los hoteles, haciendo que exista un gran interés por llegar a crear alianzas con estos.

A continuacién en la figura 11 se puede ver de forma esquematica el resultado del analisis de las

5 Fuerzas de Porter.

Bajo poder de negociacién de proveedores debido a:

> Existencia de varios proveedores de vehiculos a nivel nacional.

» Amplia oferta de marcas en diferentes segmentos (pickups, suv, comerciales, etc).
» Existencia de un mercado de vehiculos de segunda mano.

Baja amenaza de nuevos Rivalidad media entre competidores ' Alto nimero de productos/
competidores debido a: debido a: servicios sustitutivos debido
> Inversion inicial elevada. » Alto interés por establecer alianzas | a:
» Necesidad de licencia con agencias y hoteles. » Necesidad de transporte
impuesta por el gobierno. » Competencia baja. satisfecha mediante la
» Tamano de flotas pequenas contratacion de excursiones
comparado con la demanda. o alquiler de otros medios

de transporte (quads,
buggies, etc).

» Precios de sustitutivos
similares.

Poder medio de negociacién de clientes debido a:
» Oferta de vehiculos inferior a la demanda.
» Alto niumero de productos sustitutivos.

Figura 11. Cuadro resumen de las 5 Fuerzas de Porter

La empresa considerd a través de este andlisis que el sector podia llegar a ser atractivo debido a

que:

» Contaba con una relacién fuerte y estable con un importante proveedor de vehiculos a nivel

nacional, lo cual facilitaba el acceso a los vehiculos.

» Tenia una propuesta de valor diferenciada, principalmente por la calidad de la flota que se

deseaba poner a disposicién de los clientes (vehiculos 4x4 potentes y confiables).

» A pesar de la existencia de un gran nimero de servicios sustitutivos, el alto nimero de turistas
generaba una demanda de vehiculos elevada, que no lograba ser abastecida por las empresas

existentes.

» La empresa podia comenzar con una flota pequefa y ampliarla posteriormente si se conseguian

las metas fijadas.
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Para dotar de consistencia a la identidad de la empresa se disefid un logotipo especificamente
destinado a ser usado para este nuevo segmento de negocio de rent-a-car. En la figura 12 se

pueden observar los logotipos utilizados para diferenciar ambos segmentos.

AN 7T

RENT A CAR

Figura 12. Logotipos de Autovilla

Creacion de perfiles oficiales en redes sociales

Para solucionar la falta de presencia online se decidié dar visibilidad a la empresa en redes
sociales estratégicas para llegar hasta los clientes objetivo. Conocidas las principales estadisticas
del informe Cabo Verde Digital 2020 se crearon en primer lugar los perfiles oficiales de la

empresa en Facebook e Instagram.

El perfil en Facebook se configuré como una péagina empresarial, recogiendo toda la informacion
relevante de la empresa: descripcion, teléfono de contacto, precios, horario, correo oficial de

contacto, localizacion, etc.

Se trabajo en la elaboracion de una serie de materiales graficos para poder utilizarlos de manera
consistente en cada red social. Se utilizaron aplicaciones de la suite de Adobe (lllustrator,

Photoshop y Lightroom) y Canva para:
» Disefar la portada de |la pagina de Facebook.
» Ajustar el logo a las dimensiones requeridas para la foto de perfil.

» Exportar recursos como las marcas de los vehiculos comercializados, el logo oficial de la

empresa en blanco y negro, imagenes en formato png de los vehiculos comercializados.
> Preparar plantillas de Canva para utilizar en publicaciones.

En la figura 13, se muestran algunos de los materiales realizados a modo de ejemplo.

24



Figura 13. Ejemplos de recursos gréficos elaborados para Autovilla

También se cred el perfil correspondiente de la empresa en Youtube y Twitter. Ademés se pudo
dar de alta el perfil de empresa en google, para aumentar las bidsquedas en Google Maps y en el
buscador, asi como habilitar el perfil empresarial de WhatsApp en uno de los teléfonos de
contacto de la empresa. Ademas se cre6 el perfil en Viber por ser una red social muy usada entre
la poblacion de Cabo Verde. Esto hacia que la empresa contara con una gran nimero de canales
de comunicacién habilitados, lo cual facilitaba la comunicacién con los clientes. En la figura 14 se
pueden visualizar el aspecto de las paginas iniciales de algunas de las redes sociales creadas para

el empresa.

25



v fl'l I3 VouTube Buscar Q| [C )
AR
Autovilla . AUTOVILLA
No hay resefias L
Concesionario de automoviles - & 8 min
Abierto - Cierra a las 12:00 - Préxima apertura Autovilla
14:30 +238 9739266
- AN ]
L-RLUTSERY (A iniciar ) (Ra Llamar 2il212121 00 | e Autovilla
> ~ Aol do autombvle - Taler d eparacié
—_— - de autombuiles - Concesionaria de
|2 auoméviles Swidas b REPRODUCR ToD0
Abierto hasta la(s) 18:00
b : --

Catélogo Ver todos

Paugeot KPO ForRentBoa  Ford Ranger XL ForRent  Fiat Fulback GLX For Rent
Vita Cape Verds Boa Viata Gape Verde. Baa Vita Capa Verde

Perfil Youtube
RESUMEN ~ NOVEDADES  FOTOS  INFORM

+ Compra en tienda >
Venda, reparagéio e aluguer de viaturas. /7'\ 6 29 1
® AUTOVILLA Publicaciones Seguidores Siguiendo
Abierto ahora 8:00-12:30
14:30 - 18:00
® Abierto - Cierra alas 12:00 - Préxima Autovilla
apertura: 14:30 9 AUTOVILLA: "0 Unico lugar em VILLA T onde vocé
L pode comprarfalugarfreparar seu AUTO {&".
Sal Rei, Boa Vista, Cabo Verde. =2
® Salud y seguridad: Mascarilla obligatoria Sal Rei, Boa Vista, Cabo Verde, Sal Rei, Cape Verde
Toma de temperatura obligatoria - 4 mas Rua 4 de Julho,, Sal Rel, Cabo Verde Ver traduccion
info@autovillacv.com
DR e oo
®  autovillacv.com hitps:ffav-rac.nfo
Perfil Google Perfil Whatsapp i > @

i Piscon

AuTOVILLA

ot

Perfil Instagram

Figura 14. Capturas de los perfiles de Autovilla en redes sociales

Andlisis de los precios de alquiler de vehiculos en la isla

Para conocer los precios de alquiler de la competencia la empresa recibié asesoramiento para la
realizacion de un pequefio estudio consistente en averiguar las tarifas de cada empresa. Para
llevarlo a cabo se visitaron cada unas de las empresas del sector de alquiler de vehiculos y se
logré recabar la informacion necesaria a partir de las respuestas de los agentes y de los folletos

informativos de cada empresa. De este pequefio estudio se extrajeron las siguientes evidencias:

Ndmero de empresas

Se identificaron un total de 5 empresas Rent-a-car:
> Nanana.
» Boa Viagem.
> Morena.
> Mendes & Mendes.
» La perla.

Localizacidn
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Practicamente todas las empresas se encontraban situadas en la Rua 4 de Julho y la Rua dos
Emigrantes (Sal Rei, Boa Vista). Se trata de una de las calles principales de la ciudad de Sal Rei,

que concentra la mayoria de negocios (bancos, restaurantes, tiendas de alimentacién, etc).

Anélisis de precios

» El precio medio por dia de alquiler era de 57,22€.

» El rango de precios empezaba desde los 45€ por un Suzuki Jimny (Morena) hasta los 120€

por un Toyota Prado (Mendes & Mendes).

» El precio minimo por un vehiculo de alquiler lo ofrece Morena, a 45€ por dia, seqguido de
Nanana, por 46€/dia. El precio méximo lo ofrece Mendes & Mendes y es de 120€/dia,
seguido de La Perla por 85€/dia.

Fianzas
» EI 100% de los negocios solicitaba una cantidad inicial a modo de fianza.

» La cantidad de fianza solicitada era de 150€ en Nanana y en La Perla y 200€ en todas las

restantes.
Vehiculos

» La empresa con mayor nimero de vehiculos, teéricamente, era Mendes & Mendes, que

contaba con 7 vehiculos de alquiler, seguida de La Perla, que contaba con 5 vehiculos.

» La marca mas ofertada era RENAULT y TOYOTA, con un total de 4 vehiculos. El modelo

Renault Duster y Toyota Hilux se ofrecia por 2 de las 5 empresas.

» Las marcas ofertadas eran:

» Toyota: Prado y Hilux.

» Fiat: Fullback y Panda.

» Renault: Duster y Orock.

»  Mitsubishi: L200 y Montero.

» Higer: Highwei.

» Suzuki: Vitara, Jimny y Celerio.

Tabla de datos

La tabla 3 recoge la informacién recabada sobre los precios de cada uno de los competidores

junto con las fianzas solicitadas para el alquiler de los vehiculos.
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Tabla 3. Datos de precios y fianzas por compaiiia del sector de alquiler de coches en Boa Vista.

N° Marca | Modelo | Precio (€)| Fianza Precio medio empresa
Mendes & Fiat Panda 46
Mendes Suzuki Celerio 50
Suzuki Jimny 60
7 | Suzuki Vitara 70 200,00 € 72,28 €
Renault Duster 80
Fiat Fullback 80
Toyota Prado 120
La Perla 2 Renault Duster 50
5 Mitsubishi L?OO 60 150,00 € 61.00€
Toyota Hilux 60
Toyota Prado 85
Boa Viagem Higer Highwei 55
2 Mitsubishi Montero 60 20000€ 27:30€
Nanana Renault Orock 46
3 Fiat Fullback 50 150,00 € 50,30 €
Toyota Hilux 55
Morena 6 Suzuki Jimny 45 200,00 € 45,00 €
Precio medio sector 57,22 €

Este analisis de precios proporcioné mas detalles al gerente a la hora de determinar las tarifas

diarias de alquiler, considerando las caracteristicas de la flota y los beneficios que se esperaban

obtener.

La empresa comenzé con una flota compuesta por cuatro vehiculos 4x4: dos Peugeot KPO, un Fiat

Fullback y un Ford Ranger. El precio fijado para cada vehiculo junto con algunas datos basicos se

pueden apreciar en la figura 15.

Fiat Fullback > 65€/day

To>107CV [Ti>4x4 £>5seats

Ford Ranger > 70€/day

To>150CV [J1>4x4 £>5seats

Peugeot KPO > 60€/day
%) 85 CV m >4x4 @)55eats

Figura 15. Precios por dia de la flota de Autovilla
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Estos precios eran superiores a los precios de la competencia debido a que la calidad de los
vehiculos era superior: la cantidad de kilémetros recorridos de todos los vehiculos no superaba

los 8.000 km y se encontraban en un estado de conservacion excelente.

Lanzamiento de un anuncio pagado en Facebook

Para explorar algunas de las herramientas de marketing digital que ofrece Facebook se llevd a
cabo el lanzamiento de una pequefio anuncio destinado a promocionar la venta de un vehiculo
de segunda mano. Se destiné como presupuesto un total 5€ y se fij6 como objetivo recibir mas
mensajes de posibles interesados. El anuncio estaba configurado para aparecer en Facebook,
Instagram y Messenger. Se fijaron como intereses del publico objetivo: vehiculos off-road, hilux,
coches de segunda mano, Toyota, Todoterrenos, etc. Se definié ademas la edad (28-65 afos) y

localizacién donde se mostraria el anuncio (Praia, Santiago, Cabo Verde).

También se habilité la opcién de dar libertad al algoritmo de Facebook para realizar una seleccién
inteligente de la audiencia, lo que conducia a obtener peticiones de informacién de interesados

cuyos intereses no coincidian con el conjunto inicial definido para el piblico objetivo.

Esta actividad de promocién de una publicacién en Facebook permitié alcanzar a un total de
6922 personas y generd un total de 30 conversaciones via Messenger. Supuso un coste por
interaccion (conversacion con mensajes iniciada) de 0,17€ y la media de veces que cada persona
visualizé el anuncio fue de 1,87. Se registraron 166 clicks en el anuncio y un total de 14 reacciones
a la publicacién. En la figura 16 se recogen los resultados y algunos datos sobre la audiencia

alcanzada.

AUDIENCIA o
RESULTADOS o 5
Coste por: Conversacin con mensajes

iniciada 017¢€ Género Edad Ubicaciones Lugar

Alcance © 6922 25-34
6922 30 —_— 5
Personas Frecuencia © 187 o1e€
So02

5,00 € gastados Reacciones a la publicacion 1 36-44

Conversaciones con mensajes iniciadas al dia Comentarios en la publicacién 1 ozs¢

Ve h ido | i 6 -
feces que se ha compartido la publicacién .50
Clics en el enlace 166 Conversac 5
018 €
Me gusta de la pagina - 232
55-64

8
009 €
. 668
© Informacién sobre métricas

+65

010€
366

AUDIENCIA ° AUDIENCIA ° Cabo Verde

Género  Edad  Ubicaciones  Lugar Género  Edad  Ubicaciones  Lugar Pais: Cabo Verde

30
25-34 Facebook Stories 017¢€
[ — - 6922
7 1
019 € 036 €
a72

2002 Santiago

29
35-44 Bandeja de entrada de Messenger o017¢€
—_— - 6674

-
oz 07
N T | s
1

45-54 ‘Seccion de noticias para méviles 014 €
— B e ———— 176
5 24
o1ss orde
s Y

55-64 Video in-stream para méviles
8

009€ 002¢€

668 616

+65

3
010€
366

Figura 16. Informe de resultados de anuncio de Facebook
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La facilidad de configuracién de los anuncios a través de Facebook y los resultados obtenidos
permitié a la empresa reconocer la utilidad de la publicidad como herramienta para llegar a un

mayor nimero de personas.

Disefo de un sistema para la gestion de contratos y facturas basado en una hoja de

calculo

La nueva oficina rent-a-car de la empresa reemplazé la antigua tienda donde se comercializaban
recambios. Este nuevo servicio se trasladé hacia la mecénica, donde se realizaba la reparacién y el
mantenimiento de los vehiculos. Sin embargo en la empresa se centralizaba toda la facturacion
Unicamente en la sede donde se situaba el taller mecénico. De ahi surgi6 la necesidad de contar
con un sistema que permitiera gestionar los contratos de alquiler y las correspondientes facturas

para poder ser enviadas a la central donde se realizaba la facturacién.

Para ello se procedié al disefio de un pequefio sistema que funcionaba a modo de formulario,
permitiendo completar los diferentes campos del contrato de alquiler, asi como los datos
principales de la reserva: dias de alquiler, precio por dia, descuentos aplicables, conjunto de

extras, etc.

Se utilizaron principalmente tres tablas, donde por fila se disponian los datos de correspondientes

a un cliente/contrato. La tabla principal, denominada Contrato, contenia los siguientes campos:
> ID: entero que permite referenciar de manera Unica a un contrato de alquiler.
» Fecha de la factura, fecha de recogida y de entrega del vehiculo.
» Matricula, marca, modelo y color del vehiculo.
» Dias de alquiler.
» Fianza.
» Datos del cliente: Nombre, NIF, Teléfono y email.

» Datos de los conductores (principal y secundario): nombre, fecha de nacimiento, carnet de

conducir y pasaporte.
» Descuento aplicado.

» Extras: silla de bebé, conductor extra, recogida y traslado al aeropuerto junto con las

correspondientes franjas horarias.

Una segunda tabla, denominada Precios, permitia recoger informacién relativa a las tarifas

aplicables para cada vehiculo, asi como el precio de los extras.
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Dos tablas auxiliares, denominadas Check-In y Check-out, servian para registrar el estado de los

vehiculos en la fecha de entrega y recogida.

Una tabla denominada Disponibilidad, permitia saber los dias en los que se encuentran
disponibles cada vehiculo. Esta tabla utilizaba una serie de tablas de pivotacion extraidas de la
tabla principal de Contrato, donde se diferenciaban cada uno de los vehiculos de manera

individual.

Toda la informacién de las tres tablas principales (Contrato, Check-in, Check-out) se volcaba sobre
una hoja de célculo que contiene la factura (no oficial), el acuerdo de alquiler, la hoja de recepcién
y entrega del vehiculo, junto con las condiciones de alquiler. De esta manera para cada vehiculo
existia una hoja de calculo con la informacién extraida de los formularios completados,

automatizando todo el proceso de firma y envio de documentacion al cliente.

En la figura 17 se puede observar un diagrama donde aparecen las relaciones entre las diferentes

hojas de célculo y los documentos generados a partir de los diferentes formularios.

E =2
Presupuesto de Tabla de

Lista de precios

clientes

=z

=z

disponibilidad

Check-in | Check-out f«————— |  Contrato cliente

( ®
¢LDocumentos clientes jo——

Figura 17. Relacién entre hojas de célculo

Esta herramienta basada en hojas de célculo permitié a la empresa procesar las 6rdenes de
alquiler con mayor agilidad y haciendo uso Unicamente de un tablet. Tras completar los diferentes
campos del formulario, toda la documentacion estaba preparada para ser enviada por WhatsApp
o email a los clientes, sin necesidad de imprimir ningun tipo de documento, lo cual era valorado

positivamente por los clientes.
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Configuracion del médulo de alquiler de Odoo

Odoo es, segln se indica en su pagina web oficial: “un conjunto de aplicaciones de codigo
abierto que cubren todas las necesidades de tu compafiia: CRM, comercio electrénico,
contabilidad, inventario, punto de venta, gestiéon de proyectos, etc.”. Para el caso de la empresa
Autovilla, se opto por la configuracion del médulo de alquiler, por ser gratuito e intuitivo y porque

funcionaba como software auxiliar para gestionar érdenes de alquiler.

Se procedid a la creaciéon de un cuenta gratuita en la web oficial de Odoo para poder hacer uso
del médulo de alquiler de manera indefinida, ya que con Odoo la primera aplicacion siempre es

gratis (alojamiento y soporte), siempre que no se necesiten instalar médulos adicionales.

Con la ayuda del médulo de alquiler de Odoo gestionar las érdenes de alquiler era bastante mas
intuitivo y permitia el envio de presupuestos a clientes que querian hacer su reserva antes de
llegar a la isla. Asi mismo facilitaba la comunicaciéon entre cliente y empresa a través del chat
habilitado para cada orden de alquiler, de manera que se podian intercambiar documentos
necesarios para la realizacion del contrato (pasaporte y carnet de conducir). En la figura 18 se

recogen algunas de las capturas de pantalla del software a modo de ejemplo.

222 Rental Orders Schedule Products Reporting Configuration o’ @ Autovilla Rent a Car
Products ﬂ Can be Rented x Q
CREATE YFilters =GroupBy # Favorites 16/6 < > H =

Fiat Fullback Pid Ford Ranger P Peugeot KPO Gray P Peugeot KPO White P
FIHT Price: 65.0€/ Days % Price: 70.0€/ Days ﬁ Price: 60.0€/ Days ﬁ Price: 60.0€/ Days
Peugeot Landtrek Pid Toyota RAV4 P
% Price: 80.0€/ Days @ Price: 90.0€/ Days
2 Rental Orders Schedule Products Reporting Configuration @ Autovilla Rent a Car
Rental Orders R Rentals x Q
CREATE TFilters =GroupBy # Favorites 14/4 <> % =M 8 W o
= RENTAL STATUS Client 1, Client 1 864.00€  Client2 180.00€  Client3 110.50 €
All
500073 Quotst Quotati
Quotation , || Pickup: 11/03/2022 14:00:00 CIED) | | sooo72 (Quotation) | 500071 (Qutation)
Confirmed 2
Client 4 58912.50 §
13 INVOICE STATUS
S00069
A Late Pickup: 05/12/2022 12:35:00 m
Nothing to Invoice 2

To Invoice 2

Figura 18. Capturas del médulo de alquiler de Odoo

Disefio de un portal de informacion para el servicio rent-a-car

Para disponer toda la informacién relevante sobre el servicio de alquiler de vehiculos se decidié
habilitar un portal haciendo uso de la aplicacién web Notion. Esta aplicacion permite organizar
texto, audio, imagen, video y otros elementos sobre una pagina en la que se puede colaborar y
que puede estar disponible para su acceso via web. Los elementos que se decidieron colocar en

el portal fueron:
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» Informacion sobre la flota: imagenes de los vehiculos junto con los precios de alquiler y
fianza. Ademés para cada vehiculo se consideré necesario incluir algunos datos relevantes
sobre el motor, los neumaticos, el tipo de traccién, los caballos de velocidad, la capacidad

del depdsito de combustible, etc.

» Disponibilidad de los vehiculos: en Notion, haciendo uso de un bloque llamado Timeline, se
puede crear una linea de tiempo donde disponer diferentes tareas. Considerando dichas
tareas como vehiculos, se podia marcar las fechas en las que cada vehiculo se encontraba

disponible.

» Formulario para el célculo automatico de presupuestos: haciendo uso de un formulario de
Typeform embebido en Notion se configuré una calculadora automética que permitia a un

cliente conocer a cuédnto ascendia el alquiler de un vehiculo y el coste de los servicios extra.

» Condiciones de alquiler: eran las diferentes clausulas del contrato de alquiler organizadas

por articulos.

» Consejos: esta seccién permitia recoger algunos consejos importantes para los clientes,

principalmente relacionados con las cldusulas del contrato.

Teniendo en cuenta que el publico objetivo era en su mayoria turistas se tomd la decision de

publicar el portal Gnicamente en inglés.

Para facilitar el acceso al portal se realizé una redirecciéon desde el dominio av-rac.info hacia la
pagina de Notion configurada como accesible via web. Este link se publicd a través de las
distintas redes sociales y se incluyé en materiales impresos como flyers o carteles informativos en

forma de cédigo QR.

En la figura 19 se pueden observar las diferentes secciones del portal.
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http://av-rac.info
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AUTOVILLA
@ RENT A CAR
AUTOVILLA RENT A CAR
& info@autovila
FLEET

* Ford Ranger > 70€/day
2 2 91500V o> 4xt G5 ent
2drivers & Fiat Fullback > 65€/day.

. #mP  Peugeot Landtrek > 80€Klay

‘o—e@°

Cars for adventurers

PEUGEOT KPO RENTAL CONDITIONS

specs

< 25m

> ART.3- RENT - PREPAYMENT-EXTENSION

> ART.4- PAYMENT

> ART.S - MANDATORY INSURANCE OF AUTOMOBILES
OPTIONAL EXEMPTIONS

UREO | DESEL

AVAILABILITY ADVICE

T 1f youlose the keys you have to afford the cos

2 Donot pulfpush any vehile, o any obect (v

We have different cars available for rent and a range of
additional services to suit your needs and budget. Answer a
few questions and we'l give you a quote for our services.

Get my quote

CONTACT

=

AN

Figura 19. Capturas del portal de informacién para el servicio de rent-a-car

Este portal ofrecia a la empresa la oportunidad de diferenciarse de la competencia porque tener

publicada toda la informacién sobre el servicio de manera online (precios, condiciones de alquiler,

descripcion de los vehiculos, etc) podia llegar a generar mayor confianza en el cliente.
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3.3. Resultados

En la empresa no se contaba con ningln responsable a nivel de marketing, de ahi que los
esfuerzos en este érea fueran minimos. Sin embargo, tras reconocer los beneficios de tener una
buena presencia online, se destinaron mas recursos a tareas como la publicacién de contenido en
redes sociales o el lanzamiento de ofertas a través del perfil de empresa en Google Maps. En el
perfil de Facebook, una de las redes sociales mas utilizadas en la isla, se consiguieron alcanzar en
el primer mes un total de 4.400 personas, una métrica bastante aceptable para una zona
geografica pequefia como Boa Vista. Conjuntamente, el anuncio lanzado en esta plataforma
ayudod a la empresa a experimentar con una herramienta eficaz para actividades de comunicacion

en medios pagados.

Ademés la empresa consiguié completar satisfactoriamente la renovacién de su marca de cara a
desarrollar una identidad digital en redes sociales lo cual contribuyé a mejorar positivamente la

percepcion de los clientes hacia la empresa.

La empresa también pudo enfrentarse al reto de comenzar a competir en el sector de alquiler de
vehiculos, considerando aspectos como el atractivo del sector o los precios de la competencia. La
puesta en marcha de este nuevo segmento de negocio permitié a la empresa ademas reponerse
de la profunda crisis provocada por la pandemia. La apariencia profesional del perfil de empresa
en Google Maps logré atraer a un buen nimero de clientes y funcioné ademas como una
herramienta para posicionar a la empresa en el buscador. Por otro lado, la rapidez en la gestién
de las ordenes de alquiler lograda con el sistema basado en hojas de célculo y los canales de
comunicacién habilitados por WhatsApp y Google fue considerada como un aspecto

diferenciador segun las resefias online y comentarios de los clientes.

En términos generales la colaboracién con esta empresa contribuyd a que se obtuvieran mejores
resultados, tanto econémicos como a nivel de aprendizaje y desarrollo de competencias para los

empleados.

35



4. Viana
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4.1. Diagnéstico inicial

Descripcion de la empresa

> Nombre de la empresa: Viana.

> Tipo de actividad: restaurantes, comercio de souvenirs, actividades de teatro, musica y otras actividades

Situacion de la empresa

artisticas, actividades de los operadores turisticos, alquiler de bienes recreativos y deportivos.

La empresa es un restaurante situado junto al Desierto de Viana. A fecha de septiembre de 2021

se encontraba en un periodo de reinicio de la actividad tras la llegada de los primeros aviones de

la operadora turistica TUI. Estuvo sin actividad practicamente durante 18 meses, con toda la

plantilla de baja. Este negocio ofrece comida tipica de Cabo Verde en |la modalidad de: desayuno

tradicional, degustacion de platos tradicionales y cena buffet. Ademéas de esto también atiende a

aquellos turistas que visitaban el desierto de Viana y alquila tablas para hacer sandboarding en las

dunas.

Nuevamente con esta empresa se realizé el correspondiente diagndstico de situacion utilizando la

herramienta DAFO. La tabla 4 presenta el resultado tras aplicar esta herramienta.

Tabla 4. Anélisis DAFO Viana

DEBILIDADES

FORTALEZAS

v

Baja inversién en tecnologia.

Falta de promocién de los servicios para generar
ventas directas.

Aspectos de marketing descuidados.

Local situado en zona dificil de encontrar para
turistas.

Alta rotacién del personal.

Unico local situado en el desierto de Viana.
Experiencia en el sector.

Existencia de proyectos para el desarrollo de
NuUEevos servicios.

Buena relacién con proveedores y agencias de
excursiones.

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

v

v

Alta dependencia de intermediarios para la
atraccion de clientes.

Posible aparicién de leyes para la proteccion del
desierto.

Dificultad para acceder a personal cualificado.
Emergencias sanitarias futuras que paralicen el
turismo.

Incrementos en los precios de los alimentos.

Sector turistico en crecimiento.

Inexistencia de competidores del sector de la
restauracién en la zona.

Bajos costes de la mano de obra.
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4.2. Actividades realizadas

Para organizar cada una de las actividades realizadas en la empresa se presenta en la tabla 5 el
area donde se aportd asesoramiento y formacién, asi como los resultados obtenidos tras la

realizacién de las actividades.

Tabla 5. Actividades realizadas en la empresa Viana.

Area Problema/Necesidad Actividades Resultados
Marketing | Comunicar » Preparacion de un > Documento de comunicacién mas
profesionalmente la | brochure. atractivo que permitia aumentar
propuesta de valor. | » Construcciéon de una las oportunidades de conseguir
» Generar més ventas = plantilla para enviar mas reservas de las excursiones.
entre clientes presupuestos. » Agilidad en el proceso de
interesados. conversion de ventas.
Sistemas de | - Control del » Configuracién de un TPV | » Proceso de gestion de ventas mas
informacion inventario y gestion | gratuito. agil.
de ventas.

Configuracién TPV gratuito

En este restaurante se detecté la necesidad de registrar los productos consumidos en el bar
haciendo uso de un TPV. En este negocio se trabajaba ofreciendo servicios principalmente en
excursiones contratadas por operadores turisticos, de manera que se conocia con antelacion el
nimero de personas que llegarian hasta el local. Esto hacia que Unicamente se facturaran en
Viana aquellos productos adquiridos fuera de la excursiéon, como podian ser bebidas extras o
souvenirs. Sin embargo, se presentaban problemas en el control del inventario y en algunos casos
algunas transacciones se registraban incorrectamente. Por ello se opté por el médulo TPV
gratuito que ofrece Odoo, un software para el cual ya se contaba con experiencia, y que
destacaba por la facilidad de uso y por la existencia de una gran cantidad de tutoriales existentes

para la formacién de los empleados y el gerente del negocio.

En la figura 20 se puede encontrar una captura de la pantalla principal del médulo de TPV. Este

software agilizé el proceso de gestion de ventas y facilit las tareas de gestion del inventario.
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Figura 20. Imagen de la pantalla principal del TPV

Con la aprobacién del Decreto-ley 79/2020, de 28 de diciembre, entré en vigor en Cabo Verde el
régimen juridico de la factura electrénica, haciendo que fuese necesario optar por un software
homologado. Esto provocéd que este sistema fuera reemplazado por otro que si contaba con los

requisitos impuestos por el Ministerio de Finanzas de Cabo Verde.

Preparacion de un brochure

Esta actividad se llevé a cabo porque la empresa necesitaba un documento para presentarlo a
agencias de excursiones y posibles clientes interesados en visitar el local. Para su elaboracién se
utilizé gran parte del contenido que el gerente ya tenia desarrollado para presentar la empresa y
sus servicios. Adicionalmente a esto se tomaron una serie de fotografias con un dispositivo mouvil

y se editaron para incluirlas en el documento.

En la isla las empresas dedicadas al turismo compiten fuertemente por conseguir contratos con
empresas de excursiones y operadoras turisticas. Este documento facilitaba a la empresa la
comunicacién de su propuesta de valor mediante una presentacion profesional y atractiva de los
servicios y actividades ofrecidas. En la figura 21 se ilustra el resultado final tras la maquetacion del

documento.
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Figura 21. Brochure empresa Viana

Construccion de una plantilla para enviar presupuestos

Se desarrollé una plantilla haciendo uso de la aplicacién Notion que permitia enviar presupuestos
a clientes interesados en la cena buffet “Desert Delight”. Inclufa una descripcién de la excursion
(horarios, precios, calendario lunar, menu buffet) y un video promocional realizado durante una de
las noches que se realizaba el evento. Esta excursién contaba ademas con musica en directo y
daba acceso a la actividad stargazing, donde se podian observar y aprender sobre estrellas y

otros objetos del espacio durante la noche. La figura 22 ilustra la apariencia de la plantilla.
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== Client Name Q eoe = Client Name Q eee

Client Name

# Price pera €45.00 Viana dinner & Stargazing night

This is "Viana dinner & Stargazing night" by Viana
# Price per ¢ €22.00 Restaurant on Vimeo, the home for high quality

£ nttps:/vimeo.com/699022896
3+ Adults 2
# Children 2 . . .

Buffet dinner, live music and

Y Total € €134.00

stargazing

> Welcome drink

@\\mn\\l DRINK » Buffet dinner
19:30/19:45
» Program
BUFFET DINNER
19:45/21.00
PROGRAM
21.00/23:30

Figura 22. Plantilla para el envio de presupuestos
Con esta plantilla se conseguia agilizar el proceso de envio de presupuestos a clientes

interesados. Fue necesaria su creacién para atraer a mas clientes de manera directa, sin necesidad
de vender la actividad a través de intermediarios.
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4.3. Resultados

En Viana la selecciéon y configuracion de un sistema TPV ayudd a tener un mayor control sobre las
ventas realizadas y los niveles de inventario asi como a gestionar con mayor rapidez los pedidos
de los clientes. También se pudo apreciar una reduccién de errores al registrar las operaciones de
venta con ayuda de este sistema. A pesar de que el sistema mas tarde fuera reemplazado por
requerimientos fiscales, funcioné como soluciéon temporal para una necesidad urgente en la

empresa.

Por otro lado, el material desarrollado para presentar a la empresa destacaba los elementos
diferenciadores de la propuesta de Viana (comida tradicional con vistas al Desierto) y ademas

servia como instrumento para atraer a clientes 'y promocionar el restaurante.

Por Gltimo la herramienta desarrollada para el envio de presupuestos facilitaba el envio inmediato
de informacién para los clientes en un formato atractivo, aumentando las posibilidades de

obtener reservas de manera directa.
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5. Ka Djula

43



5.1. Diagnéstico inicial

Descripcion de la empresa

> Nombre de la empresa: Ka Djula.

> Tipo de actividad: Establecimiento para alojamiento.

Situacién de la empresa

Esta empresa se dedicaba al alquiler de apartamentos vacacionales en la ciudad de Sal Rei, Boa

Vista. El proyecto de construccion del edificio se vio gravemente alterado por la llegada de la

pandemia, que atrasé la fecha de finalizacién del mismo. Se trataba de un conjunto de 10

apartamentos a escasos 3 minutos a pie de la playa de Estoril, en Sal Rei. El asesoramiento en

esta empresa se limitdé a la eleccion de un software apropiado para la gestiéon de los

apartamentos.

Para entender la situaciéon de partida de la empresa se realizé el correspondiente anélisis DAFO,

cuyas principales evidencias se recogen en la tabla 6.

Tabla 6. Anélisis DAFO Ka Djula

v

DEBILIDADES
Inexistencia de un plan de negocio definido.
Necesidad de formacion para el personal
dedicado a la atencién de los huéspedes.
Falta de conocimiento en la aplicacion de
tecnologias para la gestion.
Poca capacidad del edificio: apenas 10
apartamentos.
Sin conexién a red de distribucién de agua
potable (necesidad de reponer tanques).

FORTALEZAS
Buena ubicacién: préxima a la zona de playa 'y
restaurantes mas importante de Sal Rei (Estoril).
Edificio con estilo moderno y mobiliario de
calidad.
Buena relacién calidad-precio.
Apartamentos facilmente ampliables en cuanto a
capacidad para huéspedes.
Existencia de un servicio de cafeteria.

v

v

AMENAZAS
Existencia de muchos competidores concentrados
en la zona de playa.
Estacionalidad del turismo.
Subida de precios de suministros (agua y luz).
Préoxima apertura de cadenas hoteleras low-cost
con fuerte presencia internacional.

OPORTUNIDADES
Posibilidad de posicionarse en motores de
reserva como Booking.
Nichos de mercado sin explotar: alojamiento para
némadas digitales.
Niveles de ocupacion altos en épocas de mayor
afluencia.
Crecimiento del turismo en la isla.
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5.2. Actividades realizadas

Seleccion de una solucién para la gestion de apartamentos turisticos

La principal necesidad de la empresa era contar con un sistema para la gestion de las
habitaciones, las tarifas aplicables, las reservas, los diferentes canales de distribucién. En Boa
Vista se comercializaban una serie de aplicaciones centradas en la gestién, pero que carecian de

funcionalidad especifica para el sector del alojamiento.

Se acotd la blusqueda fijando como objetivo aplicaciones destinadas a pymes, ya que existen en
el mercado soluciones como Opera (Oracle) orientadas a grandes cadenas hoteleras. El
presupuesto fijado para este software no debia superar los 10€ por apartamento y mes. Se
analizaron principalmente dos alternativas: Avirato y Amenitiz, ambos con precios que se
ajustaban al presupuesto. Tras recibir demostraciones de los equipos de ventas de cada empresa
se optd por Amenitiz, una solucién todo en uno, que incluia el motor de reservas, el gestor de

canales, el PMS y la gestién de cobros en la plataforma (no disponible para Africa).
Algunas de las funcionalidades proporcionadas por este software eran:

»  Gestion de las reservas.

» Planificacién y gestion del inventario de tarifas.

» Gestion de la propiedad: registrar comodidades de las habitaciones y controlar la entrada y

salida de clientes.
» Gestion de facturas y presupuestos.
»  Generacion de informes.
» Motor de reserva: tarifas, promociones, condiciones de venta, cargos extra.

En la figura 23 se encuentra una captura del panel de control inicial de la aplicacion.
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Figura 23. Panel de control del software Amenitiz
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5.3. Resultados

Por motivos internos de la empresa el uso del software se pospuso, por lo que no existen
evidencias sobre los beneficios obtenidos al utilizar Amenitiz como solucién para la gestiéon de los
apartamentos. A pesar de esto, se pudo conseguir cambiar las percepciones de la empresa sobre
el impacto que puede tener la tecnologia sobre el negocio, especialmente teniendo en cuenta
que la mayoria de reservas de alojamiento en la isla eran realizadas a través de plataformas como
Booking o Airbnb.

El software elegido prometia llegar a mejorar la eficacia en la gestion gracias a las funcionalidades
que proporcionaba a nivel operativo: manejo de las reservas desde diferentes canales, fijacion de

tarifas para cada canal, gestion de cobros, etc.
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6. Loja Naiss Rocha
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6.1. Diagnéstico inicial

Descripcion de la empresa

> Nombre de la empresa: Loja Naiss Rocha.

» Tipo de actividad: Transporte y comercio al por menor. Establecimiento de venta de alimentos.

Situacién de la empresa

Esta empresa se dedicaba a la comercializacién de alimentos y era una de las pocas tiendas con

un fundador natural de Cabo Verde. El resto de tiendas dedicadas a la misma actividad estaban

dirigidas, en su mayoria, por gerentes chinos. Aunque la empresa contaba con un horario de

apertura mas amplio en comparacién con sus competidores no conseguia aprovechar dicha

ventaja y carecia de una marca que la diferenciase.

Los resultados tras aplicar un anélisis DAFO para un primer diagnéstico de |a situacion aparece en
la tabla 7.

Tabla 7. Analisis DAFO Loja Naiss Rocha

DEBILIDADES
Baja formacién en el uso de tecnologias.
Falta de conocimientos sobre marketing.

Mala organizacién de los productos en la tienda.

Bajo control del stock.

Poca variedad de productos por las limitaciones
del tamafo del local.

Inexistencia de un nombre y marca para
identificar a la empresa.

FORTALEZAS
Gran alcance de clientes nacionales.
Horario de atencién al publico extendido.
Fidelidad de los clientes.
Localizacién proxima a la via principal de Sal Rei.
Buena atencion al cliente.

v

AMENAZAS
Apertura de establecimientos mas grandes con
mayor variedad de productos y mayores niveles
de existencias.
Existencia de un gran nimero de competidores
distribuidos en zonas estratégicas de Sal Rei.
Tendencia creciente de la poblacién hacia la
adquisicion de alimentos al por mayor.
Requerimientos de transicién hacia factura
electrénica.
Subida generalizada de los precios.

OPORTUNIDADES
Creciente demanda de alimentos por el aumento
de la poblacion.
Posibilidad de actuar como proveedor para
restaurantes cercanos.
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6.2. Actividades realizadas

Seleccion de un logotipo para la empresa

En la empresa se detecté de manera casi inmediata que no existia ningln cartel con el nombre
del negocio. Los clientes de la tienda la reconocian como la “Loja de Naiss” que traducido al
espafol equivale a la “Tienda de Naiss”, el cual era el gerente de la misma. Se le proporcioné al
gerente diferentes opciones de marcas generadas haciendo uso de la aplicacién Canva para que
la empresa pudiese ser identificada al igual que con la mayoria de los negocios de la zona. La

figura 24 muestra el logo escogido por la empresa.

LOJA
NAISS
ROCHA

Figura 24. Logo de Loja Naiss Rocha

Este logotipo destacaba por su sencillez y fue elegido considerando la importancia de contar con
una silueta facil de recordar. El nombre, a pesar de ser largo, garantizaba que los clientes

siguieran reconociendo a la empresa y se ajustaba a las peticiones del gerente.

Elaboracion de materiales de presentacion de la empresa

Una vez definida la marca se procedié a la elaboracién de un folleto con informacién basica que
sirviera para presentar la empresa ante clientes. Para esta tarea se tuvo que introducir al gerente
en el manejo de la aplicacion Canva, la cual ofrece funcionalidades de disefio gréfico faciles de

usar y una gran variedad de recursos como carteles listos para su ediciéon.

También se disefié una tarjeta de visita para entregar a clientes u otros interesados. Nuevamente
se utilizaron las plantillas y recursos graficos gratuitos de la aplicacién Canva. La figura 25 muestra

los materiales generados con dicha aplicacion.
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melhor preco

Encontre tudo o que vocé precisa em nossa loja
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9000000 Sal Rei, Boa Vista
loja.naiss.rocha@gmail.com

€, 9000000

stre soavia @
loja.naiss.rocha@gmailcom

Figura 25. Flyer (izquierda) y tarjeta de visita (derecha) de Loja Naiss Rocha

51



6.3. Resultados

En esta pequefia empresa la breve colaboracién permitié a la empresa contar con una marca sin
necesidad de tener que invertir recursos en la contratacién de un disefiador. Por otra parte, la
impresiéon de materiales como flyers y cartas de visitas ayudd a crear una imagen de

profesionalidad del negocio.

Asimismo el uso de Canva como una herramienta para crear documentos de publicidad fomento
la autonomia del gerente de la empresa, que podia trabajar en mejorar sus competencias

digitales al experimentar las diferentes funcionalidades de la aplicacion.
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7. Conclusiones



7.1. Conclusiones

Cada una de las empresas asesoradas planteé una serie de situaciones donde era necesario
intervenir con estrategias diferentes. Algunos de los problemas encontrados se lograron
solucionar con el uso de herramientas sencillas como hojas de célculo, modelos de andlisis faciles
de entender o aplicaciones gratuitas como Canva o Notion. En muchas ocasiones se tuvo que
anteponer la practicidad frente a conceptos complejos o procedimientos con muchas etapas.
Actuar de esta manera garantizaba que lo aprendido fuera recordado o, en su defecto, que la
solucién encontrada tuviera un impacto duradero sobre la empresa. Asi sucedié con las
actividades realizadas en el drea de marketing, que podian ser replicadas y adaptadas en

situaciones futuras con mayor facilidad.

La situacion de partida de cada empresa con la que se colaboré era diferente y, de la misma
manera, diferentes fueron los resultados conseguidos con cada una de ellas. Asi pues, en
Autovilla el trabajo realizado en un primer momento estuvo orientado a fomentar el uso de las
redes sociales como medio de comunicacién y captacion de clientes. Mas tarde, el asesoramiento
recibido para la puesta en marcha de un nuevo servicio de alquiler de vehiculos permitié a la
empresa un inicio de la actividad con niveles de ocupacién superiores a los previstos. A partir de
ahi, las demas actividades estuvieron orientadas a construir un servicio de calidad, tomando como
apoyo el uso de tecnologias sencillas que daban a la empresa la oportunidad de diferenciarse de

la competencia.

Por otra parte, en Viana la colaboracion fue intensiva en el area de marketing, donde se trabajé
en desarrollar materiales de publicidad de la empresa con el objetivo de atraer mas clientes y

aumentar las ventas.

En las empresas restantes (Ka Djula y Loja Naiss Rocha) los resultados obtenidos fueron menores

por la brevedad de la colaboracion.

Este proyecto intenté promover la consecucién del objetivo cuarto de los ODS de las Naciones
Unidas. Dicho objetivo consiste en garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de calidad y
promover oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos. Se podria considerar
que haber ofrecido formacién y asesoramiento en empresas permitié conseguir este objetivo, ya
que empleados y gerentes pudieron ampliar sus conocimientos en materias de interés para el
desarrollo de sus puestos de trabajo. De igual manera contribuyé a la consecucion del objetivo
octavo, en la medida en que fomenta el crecimiento econémico de la isla a través de la mejora

del funcionamiento del grupo de empresas asesoradas.
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Figura 26. Objetivos de desarrollo sostenible
Fuente: Organizacién de las Naciones Unidas

Se propone para futuros trabajos actuar sobre un mayor nimero de empresas, considerando las
zonas mas desfavorecidas de la isla y contando con un equipo de voluntarios que sea capaz de

comunicarse con los beneficiarios en Crioulo.

A titulo personal considero que en la isla sigue existiendo la necesidad de iniciativas dirigidas a
fomentar la formacion y el desarrollo econémico. Fui testigo de la recuperacién del turismo en la
isla con la llegada de los primeros vuelos internacionales. De manera progresiva empezaron a
reabrir algunos negocios que estuvieron cerrados durante mas de un afio. EIl movimiento de
personas empezd a notarse en las calles de la principal ciudad, Sal Rei, permitiendo a la isla

recobrar su vitalidad.
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