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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo consiste en brindar servicios de belleza a través de una
plataforma tecnoldgica que conecta proveedores (especialistas independientes) y
solicitantes inicialmente en el canton Guayaquil, parroquia Aurora del canton Daule y
parroquia Puntilla del canton Samborondon; los clientes potenciales son hombres y

mujeres en su mayoria con edades entre 20 y 59 afios, que realicen pagos electronicos.

Segun la investigacion realizada existe una demanda insatisfecha del 57% de
usuarios que reciben atencion en centros de belleza. El 43% de los usuarios manifiesta
que su problema al acudir a centros de belleza es el tiempo de espera, el 23% la
disponibilidad de especialistas, el 18% la distancia a la que se encuentra. Resultado de la
investigacién y de acuerdo con los valores que los clientes pagan actualmente, se estima

un promedio por usuario de $76 mensuales destinado para este consumo.

Studio Ecuador, busca con el presente trabajo captar el 0,8% del mercado
potencial identificado al final del primer afio, 1,4% al final segundo afio, 2,4% al finalizar

el tercer afio y 3,7% al final del cuarto.

Para la ejecucion del proyecto se requiere una inversion de US $99,270, donde el
71 % se considera una financiacion por la banca a mediano plazo y el otro 29% por capital

de socios fundadores.

El valor actual neto obtenido para el flujo de caja del financiamiento es
US$213,826 indicando la factibilidad positiva del escenario estimado para el proyecto.

La tasa interna de retorno es de 71%.

Palabras claves: plan de negocios, plataforma tecnologica, servicios de belleza.
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CAPITULO |

1. Antecedentes

El mercado de la belleza representa en el pais 1.6% del PIB, genera $ 1,000
millones al afio, crece a un ritmo de 10% anual y genera 3,500 puestos de trabajo
directos y 400 mil indirectos (entre las que estan las consultoras de venta por

catalogo).

En el Ecuador existen alrededor de 13,000 salones de belleza, donde clientes
pueden peinarse, pintarse las ufias, arreglarse los pies 0 maquillarse y también
colocarse extensiones en el cabello y comprar productos capilares, faciales y

corporales (Maldonado, 2014).

El cuidado por lucir bien es parte de un estilo de vida con una larga tradicion y
trascendencia en la sociedad, por ello han surgido diferentes actividades y costumbres
en todas las culturas que contribuyen segun lo establecido culturalmente para dar
respuesta a esta necesidad.

Sin embargo, a pesar de su origen e importancia, se han producido cambios en los
habitos y el estilo de vida de la sociedad moderna, lo que dificulta el acceso a este
servicio. En el caso de Guayaquil y Quito, el estrés y los problemas de movilidad son
un factor que incide en el tiempo del que disponen las personas para concertar sus

citas.

En Ecuador la forma de contratar servicios profesionales de belleza se divide en

sistema convencional y sistema en linea.

1.1 Sistema convencional

En Ecuador es necesario obtener permisos de funcionamiento otorgado por el
Ministerio de Salud Publica en base a los requisitos técnico-sanitarios, para
otorgar el Permiso Anual para el Funcionamiento de los Centros de Cosmetologia
y Estética, Peluquerias y Salones de Belleza, asi como las acciones de vigilancia

y control de estos.



La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA),
realizara inspecciones periodicas de control y vigilancia sanitaria a los centros de
cosmetologia y estética, peluquerias y salones de belleza, con la finalidad de
verificar el cumplimiento de las disposiciones legales establecidas en el

reglamento y demas normativa aplicable.

Los salones de belleza que operan en el Ecuador brindan un servicio
convencional donde las personas asisten a realizarse diferentes servicios, mismos
que pueden ser agendados con anterioridad y son atendidos de acuerdo con el

turno y disponibilidad del personal.

1.2 Sistemas en linea

En el pais se observa un incremento en la creacién de plataformas moviles o
servicios web para el hogar, esto se debe al uso generalizado que tienen los
smartphones en la actualidad (46.4% poseen smartphones) (ARCOTEL, 2017).

Seguln el boletin estadistico de ARCOTEL del afio 2017, la estadistica de
Internet mavil refleja un incremento importante de las cuentas de este servicio
desde 2010, la tendencia de internet movil ha crecido desde 2010 en 46 puntos:
de 2.4% a 48.7%. el grupo con mayor uso del teléfono es el de entre 25 y 50 afios

con un 83.4%.

Ademas, las nuevas generaciones “millennials” para denominar a aquellos
jovenes nacidos entre los afios 1981 y 1997 y la generacion “centennials” para
citar a aquellos jovenes nacidos entre los afios 1997 y 2012, segin datos del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) (Primicias, 2019), el 17% de
la poblacion son millennials (75% de la fuerza laboral) y el 32% son centennials
(2% pertenecen a la fuerza laboral) que ingresan al mundo laboral a quienes no

les gusta realizar tareas domésticas.

Actuales generaciones no saben cOmo realizar estas actividades y
reemplazarlas con la subcontratacion del servicio. De los 17,3 millones de
habitantes de Ecuador, se estima que 8 millones aproximadamente usan

smartphone (Primicias, 2019). El 49.4% son mujeres, mientras que el 50.6% son



hombres. En el mercado ecuatoriano actualmente existen algunas aplicaciones

para solicitar servicios de belleza. Entre ellas las mas importantes son:

Beautify: Es una aplicacién bajo demanda (on demand), que conectan a los

clientes con los profesionales del cuidado corporal.

Ocre app: Es una plataforma digital, puede solicitar servicios de belleza a
domicilio. Manicura, pedicura, acrilicos, depilacion, masaje, cepillado, ondas,

peinado y maquillaje.

Mimate: es una aplicacion para servicios de belleza que permite: localizacion
de establecimientos més cercanos y reserva de turno. Comentarios y puntuaciones

de cada establecimiento. Escoger la hora y profesional que lo atienda.

Bella Blue: ofrece maquillaje, pelugueria y ufias acrilicas o naturales, un salon
de belleza a domicilio. Maria José Pazmifio, maquilladora profesional, cuenta que
tuvo una peluqueria junto a una estilista y una manicurista, pero que al final del

dia es mas rentable y flexible trabajar bajo cita (EI Comercio, 2019).
Olx: profesionales de belleza independientes ofrecen servicios a domicilio.

Madres con bebés, mujeres adultas mayores, personas con movilidad reducida,
y mujeres con horarios restringidos son los principales clientes de los servicios de

belleza y spa a domicilio.



CAPITULO I

2. Metodologias aplicadas para el desarrollo del modelo

2.1 Design Thinking

Segun Roman (2019), Design Thinking es el proceso a través del cual
hallamos soluciones generando ideas para resolver los problemas planteados por
los propios usuarios, que haran uso del producto o servicio. Se centra al usuario
en el foco del proceso. En la figura 1 se detallan las fases que sigue la metodologia

mencionada.

Empatizar

Figura 1 Fases de Design Thinking
Fuente: (Romén, 2019)

Alguno de los ejemplos de la aplicacion de cada una de las etapas de Design

Thinking en el presente trabajo se detallan a continuacion.
2.1.1 Fase empatizar

Entender desde la perspectiva del cliente, no solo a través del analisis de
datos como edad, sexo, o ubicacion, sino también profundizar la forma de
pensar y comportarse de los clientes, mediante entrevistas personales y
encuestas, es muy importante destacar la primera etapa, porque si no se
entiende a los clientes, es imposible determinar sus necesidades. En la figura

2 se detalla un ejemplo del levantamiento de necesidades de los clientes.
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Figura 2 Diagrama de empatia

Fuente: Elaborado por los autores

En la figura 3 se muestra la utilizacion de la herramienta de mapa de

empatia que comprende profundizar las necesidades del cliente objetivo del

presente trabajo, mediante el analisis de varias perspectivas que comprenden

su precepcion de la problematica, comportamiento entre otros.
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Figura 3 Protopersona/protoempresa
Fuente: Elaborado por los autores
2.1.2 Fase definir

El objetivo de esta fase es identificar un foco de accion, es decir saber que
el usuario tiene una necesidad a la hora de solucionar un problemay el reto es
lograr encontrar la mejor solucion, en el caso del presente proyecto, a través
de una aplicacion o APP. En la figura 4 se muestra el prototipo de persona /
empresa formulada para el presente trabajo, mediante la aplicacion de la

herramienta Customer Journey Map.

CUSTOMER JOURNEY — PROTOPERSONA/PROTOEMPRESA
1 2 3 4 5

6
Agendo cita
en salén de Recibo Pago c}e
belleza/ a atencioH servicios
domicilio
—
| — —
»

Me dirijo al . o
centrode Tiempo de espera
or atencion o
Necesidad bellez_a/.o £ | ;p)untualidad del
de servicios especialista especialista
de belleza acud'e.a' I
Z domicilio
o —
— |

Figura 4 Customer Journey

Fuente: Elaborado por los autores



Durante la fase experimental del CJM (Customer Journey Map) se
determiné que, en el servicio convencional, uno de los malestares con los que
se encuentran los usuarios es el tiempo de espera antes de ser atendidos,

situacion que es superada en el presente estudio.

En la figura 5 se presenta el perfil de usuario obtenido mediante la
aplicacion de las herramientas mencionadas en las fases de empatizar y
definir, teniendo como resultado oportunidades de mejora de la problematica

a solucionar mediante la implementacion de la plataforma.

CUSTOMER PROFILE
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# Direccionar especilistas basdos Costumer JOhS
-::nmnnh'rmmd' = Necesichd de seruicios de bellaza
u s * Agemdamientas de ok

Reducrr 5 por pandemia,
y d|;m£|mn'::ﬂ = Acudir a cenkras de belleza

mizar trapectas de: + tlemps de expera
mawilizacién. + racikiir atencltn
» Fleulbllizar horariasde atenclan a * paga por servicics redbidas.
dientes

Pains

# Largos Bempos de espera
» Escacez de espedalistas con estindares de calidad
= Mol lzaclin a los cendros de belleza
* Rizsga de cantagho al acudir a centras de bellera can
@ran afluencia.
# Existen poras opokones. de soludanes teonoldgicas

Figura 5 Perfil del cliente

Fuente: Elaborado por los autores

2.1.3 Faseidear

Una vez definido el perfil del cliente, e identificados sus problemas y
necesidades, ha llegado el momento de comenzar a idear las soluciones, lo
antes mencionado es el objetivo que se debe seguir en esta fase de la dinamica
de Design Thinking.

En la tabla 1 se detalla las propuestas de solucion definidas, las cuales se
basan en las necesidades encontradas en el perfil de usuario y han sido
analizadas en la fase de ideacién, las cuales constan de: una escuela

convencional de belleza, una escuela virtual de belleza para socios e



implementar una plataforma tecnoldgica para agendamiento de cita (solucion

definitiva).

Tabla 1 Propuesta de solucién

Propuestas de solucion

1.- Escuela convencional de belleza

La solucion consiste en capacitar a los usuarios para que tengan un
mayor conocimiento en servicios de belleza para auto aplicacion y para

personas que deseen aprender un oficio.

2.- Escuela virtual de belleza para los socios.

La solucion consiste en crear una plataforma de autoaprendizaje
donde por tutoriales y charlas en vivo aprendan distintas especialidades

de belleza.

3.- Implementar una plataforma tecnolégica para agendamientos de

citas (solucion definitiva)

La solucion consiste en implementar una plataforma tecnologica para
agendamiento de citas a domicilio o en centros de belleza. EIl usuario
mediante una aplicacién movil podré agendar, registrar formas de pago,
ver mapa con ubicacion de centros de belleza y especialistas, visualizar
calificacion y recomendaciones de otros usuarios, evaluar servicios
recibidos. El especialista de belleza podra aceptar citas de acuerdo con
su disponibilidad en la plataforma, ubicacion, y tipo de servicio.

Fuente: Elaborado por los autores

2.1.4 Fase prototipar
Con el prototipado evitamos realizar una inversion antes de saber si el
producto o servicio soluciona el problema del cliente. En esta etapa se
generard el primer ejemplar del producto del modelo de comercio postulado.
Se muestra la iniciativa del producto y obtener las actitudes del potencial

comprador, actitudes con las cuales se tendra la posibilidad de decidir el MPV



(Minimo producto viable) con el cual podamos ingresar al mercado, después
de hacer las iteraciones correctas hasta que sea validado por completo.

Probado por diversas personas encuestadas, de las cuales se recopilan
comentarios sobre la utilizacion y puntos mas resaltantes que descubren en €l
(prototipo). Asi mismo, se consulta a profesionales en diferentes zonas en
relacion con el presente plan para saber con base a su experticia su critica y
sugerencias para el mismo.

En la figura 6 se muestra el prototipo creado basado en la solucion

definitiva encontrada previamente en la fase de definicion.

: :

Figura 6 Prototipo de solucion definitiva

Fuente: Elaborado por los autores

2.1.5 Fase testear

La Gltima fase es testear que se resumen en escuchar, tomar nota, y
corregir. Con base en la informacién previamente proporcionada y utilizada
en diversas empresas, Se propone una estructura de métodos a implementarse
en el desarrollo del presente trabajo. En la figura 7 se detalla la estructura en

las fases propuestas.
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Figura 7 Fases de implementacion de metodologia Design Thinking

Fuente: Elaborado por los autores del proyecto
2.2 Lean Startup
Es una metodologia que tiene como objetivo aumentar las probabilidades de
éxito en los inicios y ejecucion de un proyecto, eliminando todo lo indtil e
inadecuado. Para entender esta metodologia es importante conocer los siguientes

conceptos segun su autor (Ries, 2012).

v Startup 0 empresa emergente: joven empresa innovadora con un gran
potencial de crecimiento.

v' Lean Manufacturing: método de organizacién que consiste en eliminar
todos los desperdicios que se presentan en el proceso de produccion al
tiempo que practica una politica de progreso permanente.

v" Lean Startup: aplicacién del método del lean manufacturing al proceso de

innovacion en todo tipo de empresa.
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CAPITULO Il

3. Analisis del sector

El sector para analizar segun el INEC es el CIIU S9602.00 que corresponde a
Actividades de lavado, corte, recorte, peinado, tefiido, coloracién, ondulacion y
alisado del cabello y otras actividades similares para hombres y mujeres; afeitado y
recorte de la barba; masajes faciales, manicura y pedicura, tatuajes, maquillaje,
etcétera.

Utilizando la herramienta “Loyola Strategic Toolbox™ version 44 (version
disponible més actualizada a la fecha del proyecto), se ha obtuvo informacion del
sector y la industria correspondiente al cierre fiscal 2018, segin la siguiente
informacion detallada en la tabla 2.

Tabla 2 Andlisis del sector

1.5 Buscar
. L . Enlace a PDFE S Afio de Corte de Data
Seleccione el Sector en el que opera la organizacién que analizara: Codificacion 2018
con CliUs del sector >
— Sectorial
Estructura de la Codificacion (CIIU 4.0)
Nivel Nomenclatura Cantidad
1 Rama 1 Caracter Alfabético 22 2. Selecciones el
2 Divisién 2 Caracteres Numéricos 88 nivel del territorio
3 Grupo 1 Cardcter Numérico 238 > Provindia # de Empresas que
4 Claze 1 Caracter Numérico 419 ) participan en el Sector # de Empresas que # de Empleados afiliados
Separador . (Punto) (Region, ?ru\/. o selecionado (CIUU) en | participan en el Sectory  que laboran en el Sector
5 Subclase 1 Caracter Numérico 542 L losniveles1,2,3y6 | Territorio seleccionado  y Territorio seleccionado
6 Actividad 1 Caracter Numérico 1737 - belpaisen el afio en el afio 2018 en el afio 2018
2018
% 1. Seleccione los cddigos CIUU del Sector (CIIU del 1, 2, 3y 6) que identifican la v v v
< actividad econémica en cual participa la organizacion. J 3. Seleccione el
.§ Territorio elegido Guayas
Ih para compaiir%
¢ 5-0TROS SERVICIOS 432 166 1.812
o
2 | 8 595-OTROS SERVICIOS PERSONALES. 237 66 1.149
o
3 | £ 5950- OTROS SERVICIOS PERSONALES. 237 66 1.149
&
o
g $9602.00 - Al lavado, corte, recorte, peinado, tefi del cabello y otras
6 O  actividades si hombres y mujeres; afeitado y reco: 71 31 271
L tatuajes,
&

Fuente: Loyola Strategic Toolbox

Studio Ecuador inicialmente abrira operaciones en la provincia del Guayas, por
este motivo analizamos el sector en esta provincia en especifico. Existian 34 empresas
que participan en el sector y territorio seleccionado en el afio 2018, contando con 271
empleados registrados. Los datos se detallan a continuacién en la tabla 3.
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4. Seleccione nivel de CIUU que determina tamafio del mercado (Ingresos Operacionales) & 6 $9602.00

P & G del Sector

Margenes con

. Valores del ClUU Margenes con Valores del ClIU Nivel
Valores del CIIU Nivel 1 respecto a

Margenes con respecto a

Afio 2018 - Ecuador Nivel 3 (S960) en respectoa 6(S9602.00) en
B (S} en Guayas Ingresos del Ingresos del CIUU:
Expresado en Délares Guayas Ingresos del ClIU: Guayas
3 e CliU:Sen v $860 en Guayas v 59602.00 en Guayas
Guayas
+ Ingresos Operacionales $84.991.364 $49.085.051 $6.148.501
- Costo de Ventas $34.490.686 40,6% $11.186.134 22,8% $1.887.820 30,7%
= Utilidad Bruta $50.500.704 59,4% $37.888 924 77,2% $4.260.684 69,3%
- Gastos Adm.y de Ventas 543901488 51,7% $33.554 261 68,4% $4.103.278 66, 7%
= Utilidad Operacional $6.599.216 7,8% 54334 663 8,8% $157.407 2,6%
- Impuesto a la Renta $2.066.574 2,4% 51322868 2,7% $74.776 1,2%
- 15% Particip. Trabajadores $1.153.054 1,4% $718.590 1,5% $43.563 0,7%
= Utilidad Neta $3.379.588 4,0% $2.293.205 4,7% $39.068 0,6%

Tabla 3 Pérdidas y ganancias del sector

Fuente: Loyola Strategic Toolbox

El estado de Pérdidas y Ganancias del Sector (P&G) en la provincia del Guayas
nos da como resultado ingresos por encima de los 6MM y una utilidad neta del 0,6%.
Existe un porcentaje significativo en los costos administrativos de este sector, del
66,7%, mismo que podrian ser optimizados con el proyecto a implementar. El

resumen de la informacién se detalla en la tabla 4.

Tabla 4 Resumen del sector

5. del Sector Seleccionado - Afio: i
» LT CE Cantidad de Empleados
2018 Provincia Guayas Empresas en el 34 271
—— en el Sector >
w +
H
E Ingresos R _ - _ ~ - _
° i . Gastos Adm.y d - N 15% Particip. o
2 Operacionales |0 de ventas utilidad Bruta astos ACMY €€ | ilidad Operacional Impuesto a la Renta e Utilidad Neta
s Ventas Trabajadores
I
o A
bal $6.148.501 $1.887.820 $4.260.684 $4.103.278 $157.407 $74.776 $43.563 $39.068

$9602 .00 - Actividades de lavado, corte, recorte, peinado, tefiido, coloracian, ondulacién y alisado del cabello y otras actividades similares para

Sector [CIIU) Seleccionado: ! b ” 3 " - N e b
hombres y mujeres; afeitado v recorte de la barba; masajes faciales, manicura y pedicura, tatuajes, maquillaje, etcétera.

La empresa a analizar opera, en el afio 2018, en el sector (59602.00) de |a actividades de lavado, corte, recorte, peinado,
tefiido, coloracién, ondulacién y alisado del cabell... en el/la provincia Guayas, en el que 34 empresas transan $6,149
millones, con un margen neto promedio del 0,6%; en el que estan afiliados 1.812 trabajadores.

Narrativa generada sobre el
sector:

Fuente: Loyola Strategic Toolbox

En conclusion, al analizar la informacion mediante la herramienta se obtiene que
la utilidad neta es $39,068 dolares.

3.1 Andlisis estratégico — PESTLA

En el siguiente apartado se observara que elementos positivos y negativos
enfrentan los nuevos emprendedores que pueden afectar el crecimiento y fracaso
de Studio Ecuador.



13

3.1.1 Entorno politico

El actual gobierno de Guillermo Lasso promete ser de apoyo a los
emprendedores. El emprendimiento y la innovacion son factores clave para la
reactivacion del pais. Por ello, el Gobierno del Encuentro apoya todas las
acciones que, desde el sector privado, la academia y la sociedad, se impulsan
para el desarrollo del pais. En ese sentido, el presidente de la Republica,
Guillermo Lasso, asistio al lanzamiento de la estrategia “Ecuador
Emprendedor, Innovador y Sostenible 20307, organizado por la Alianza para
el Emprendimiento e Innovacion (AEI).

Esta estrategia es una herramienta que guia los esfuerzos del ecosistema
emprendedor en beneficio de actores innovadores, vulnerables y excluidos que
pertenecen a este sector con miras a la reactivacién econémica y sostenible
del pais. Ademas, pretende fortalecer a este ecosistema con un marco
normativo agil y eficiente que genere confianza; infraestructura vy
acompariamiento.

Para el director Ejecutivo de AEI, Andrés Zurita, la nueva estrategia
permitira trazar una hoja de trabajo para un Ecuador emprendedor y sostenible
al 2030, ya que el pais es catalogado en el mundo como una de las naciones
mas emprendedoras del mundo, pero solo el 36 % de los ecuatorianos se
involucran en este sector por necesidad, dijo. Por eso, el principal desafio que
se debe afrontar es que los emprendimientos innovadores perduren en el
tiempo. (Secretaria General de Comunicacion de la Presidencia, 2021). Por
eso, el principal desafio que se debe afrontar es que los emprendimientos
innovadores perduren en el tiempo. (Secretaria General de Comunicacion de
la Presidencia, 2021)

3.1.2 Entorno econémico

Produbanco analiza los flujos proyectados, experiencia en el mercado y
tipo de negocio para ofrecer microcréditos inmediatos a una tasa del 24% y
del 11.23% para PYMES.

Reforma a la ley de compaiiia: Creacion de sociedad de acciones
simplificadas, diferenciacion del rol del accionista e inversionista en el capital
social y la valoracion de intangibles como activo en la conformacion de capital
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social. Incentivos para aumentar la inversion del sector privado en actividades de

innovacion y desarrollo de propiedad intelectual y software en el pais.

Para concluir el presente analisis de este apartado econdémico es que la ley
busca generar empleo a través de nuevas inversiones, como lo establece el

proyecto de Ley Organica para el Fomento Productivo.

3.1.3 Entorno social

Los ecuatorianos tienen la cultura de inseguridad, debido a los altos indices
de delincuencia del pais, desprecian los beneficios de la tecnologia, o
simplemente han sufrido estafas por delitos informéaticos como clonacién de
tarjetas de crédito, lo que se vuelve una barrera de entrada alta hasta ganar la
confianza del segmento de clientes. Otro problema que encuentran los
ecuatorianos es que cuando una empresa firma un contrato para una solicitud,
el proveedor y el solicitante llegan a un acuerdo para cancelar el servicio en
beneficio de ambas partes.

El gobierno central establece impuestos a las empresas digitales
internacionales como Netflix, Uber, Airbnb, Cabify, etcétera. Esto no tendra
un impacto negativo en Studio Ecuador porque la medida solo es aplicable a
las empresas econdmicas, corporaciones internacionales como medio
regulatorio.

Los “micro-influencers” (Jévenes emprendedores con influencia en redes
sociales) también son parte de la cultura ecuatoriana porque hacen que sus
seguidores compren o vendan productos o servicios que se muestran en las
tendencias del marketing digital. Para mitigar riesgos, Studio Ecuador
establecera una alianza estratégica con micro-influencers, supervisara al
personal externo y brindara servicios a proveedores de calidad dedicados a su
trabajo.

Hay que destacar que Studio Ecuador también apoya la inclusion (hombres
y mujeres podran brindar sus servicios en la plataforma). Proporcionard un
espacio para que la comunidad interactie con expertos de diferentes campos
y brindard apoyo a los especialistas y usuarios que se encuentren con
necesidad de asesoria correspondiente a los servicios ofrecidos.

Finalmente, Studio Ecuador serad de impacto social e inclusivo por lo que

segun se diagnostica en Ecuador es mas dificil que una mujer consiga un
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trabajo formal y para las que son madres es de vital importancia generar
oportunidades laborales con horarios flexibles.
3.1.4 Entorno tecnologico

Internet y las nuevas tecnologias han promovido patrones de consumo
alternativos debido a la relacion entre quién ofrece productos y quién las
demanda. La economia colaborativa es uno de los modelos que se adquieren
dia a dia. Se basa en pedir prestado, arrendar, comprar o vender productos en
funcién de necesidades especificas, mas que en demasiados beneficios
economicos.

Estas economias promueven la posibilidad de compartir los costos del
desarrollo. Una actividad o wuna inversibn que genera ingresos
complementarios para apoyar a los propietarios de determinados activos o
proveedores de servicios. En este sistema, si la moneda no puede brindar una
experiencia diferente, la moneda no es el Unico valor de cambio de la
transaccion y es posible resolver rapidamente las necesidades de los
consumidores.

Plataformas exitosas como Uber, Airbnb o Cabify han logrado un
crecimiento exponencial, cambiando con éxito industrias tradicionales, como
en hoteleria y el transporte, generando controversias, sospechas y errores en
el mercado internacional. Estos unicornios han generado méas de $ 18,6 mil
millones en ingresos. Segun un punto de vista técnico, este nimero se
duplicaré hasta 2022, cuando la facturacion de la industria superara los $ 40,2
mil millones, con un 30% de comisiones de transporte y 10 % Tarifas de
alojamiento.

De igual forma, los analistas también insinuaron otra tendencia en la
economia P2P, que hara grandes avances en los proximos afos, como
compartir servicios o habilidades, como es el caso del trabajo actual al brindar
los servicios de belleza y el cuidado personal.

El comercio electrénico es otra tendencia tecnolédgica que ha desarrollado
una forma de compra online llamada comercio electronico social, que brinda
la posibilidad de vender productos y servicios a través de las redes sociales.
Las empresas creen que estas redes proporcionan una ventaja competitiva en

el comercio electrénico.
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Ampliar los canales de venta online. De hecho, Facebook e Instagram se
posicionan como los canales preferidos por los usuarios para comprar,
representando un porcentaje representativo en Ecuador. Una de cada cinco
empresas utiliza las redes sociales en sus estrategias comerciales. Consideran
que las siguientes pautas son necesarias para incrementar las ventas:

v" Determinar la demanda del mercado.

v' Evaluar las empresas que realizan précticas de comercio electrénico

social por prueba y error sin realizar inversiones costosas.

v’ Establecer un dialogo real e interactuar con la comunidad de

seguidores y convertirse gradualmente en clientes potenciales.

v’ Establecer un cuadro de mando para determinar el grado de

cumplimiento de la estrategia y analizar en detalle los datos obtenidos.

v Buscar la mejora continua mientras lidera la tecnologia.

Segun datos de la Comision Nacional de Estadistica, el comportamiento
de los ecuatorianos muestra que el 51% de las personas tiene cuenta bancaria
y el 9% tiene tarjeta de crédito. Las compras en linea se han incrementado del
2% en 2018 al 10%, resultando en mas de $ 300. Entre las actividades de
compra online que gastan entre millones y 540 millones de dolares
estadounidenses, el 33% de la poblacion sospecha de las transacciones online,
mientras que el 44% no sabe como funciona el comercio electronico.

Para concluir brevemente el diagnostico tecnoldgico. El Internet de las cosas
proporciona interconexion al mejorar la seguridad de la red para acelerar las
operaciones y reducir los costos. Se espera que mas aplicaciones bajo demanda
lanzaran nuevos productos o servicios de manera rapida y dinamica.

Hoy en dia, aplicaciones como Siri, Cortana, Alexa o Google Assistant
utilizan chatbots o IA con asistentes virtuales para simplificar las tareas de las
personas, y los ingresos para 2022 superaran los 68,000 millones de euros. Méas
del 69% de la poblacion mundial posee teléfonos inteligentes con aplicaciones
moviles, lo que equivale a dos tercios de la poblaciéon mundial. En los ultimos

afios, el uso de teléfonos inteligentes y constante del mercado.
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3.1.5 Entorno ambiental

Con el uso de plataformas digitales, internet tiene como objetivo
abandonar los costosos salarios de los empleados de una manera mas
ecoldgica, cambiando asi la situacion econdémica de la industria, pues estas
plataformas colaborativas buscan personas que puedan formar alianzas con
ellas, y obtener mas clientes y de diferentes formas. La experiencia de los
consumidores de todo el mundo genera mayores oportunidades a menores

costos y es mas sostenible
3.1.6 Entorno legal

En la actualidad, todas las empresas digitales tienen la obligacion de
responder a la gestién de derechos y obligaciones junto con los grupos de
interés involucrados en el proyecto. Los emprendedores digitales no
consideran muchos aspectos legales que deben cumplirse antes de que puedan

perjudicarse a si mismos a largo plazo

Para finalizar el diagnostico de este apartado en cuanto a las leyes en el
Ecuador resulta algo contradictorio que, asi como se pretende impulsar a los
emprendedores en el sector tecnoldgico se les desincentiva a los clientes
quienes son los que consumen las aplicaciones digitales mas utilizadas en el
pais estaran sujetas al impuesto al valor agregado (IVA). A partir del miércoles
16 de septiembre de 2020, el Servicio de Rentas Internas (SRI) cobrara el IVA
sobre el uso de plataformas que brindan 178 servicios digitales.

Leyes que afectan al marketing online. Las leyes que afectan
directamente al marketing digital incluyen: proteccion de datos, condiciones
del contrato electronico, ciertas condiciones que pueden aplicarse a diferentes
promociones y loterias, y condiciones relacionadas con las firmas digitales. Al
igual que la publicidad tradicional, el marketing también tiene regulaciones
obligatorias, por lo que es importante tenerlas en cuenta antes de implementar
cualquier estrategia de marketing digital, lo que libera de procedimientos

legales, como:

v Ley de proteccion de datos de comercio electronico, firma electrénica y

mensajes de datos, responsable de administrar mensajes de datos, firmas
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electronicas, servicios de autenticacion, contratos electronicos y
telematicos a través de la red, y brindar informacion de servicios
electronicos, incluyendo comercio electronico y proteccion de usuarios.

v" Laley de control de mercados tiene como objetivo promover y asegurar el
comercio justo como medio para obtener bienes y servicios de alta calidad.
Esta ley minimiza la distorsion de los intermediarios y promueve la
sostenibilidad de los mercados y las actividades de promocion.

v La ley de propiedad intelectual relacionada con los derechos de autor de
aplicaciones o programas moviles es un trabajo de propiedad intelectual
especial que requiere una proteccion porque es el resultado de trabajo
creativo, inversion de tiempo y dinero

3.2 Andlisis de la industria

La tecnologia actual ha producido cambios inquietantes en todos los &mbitos
de la economia, que han provocado nuevas demandas de los usuarios o del
comportamiento de los consumidores. El andlisis de la industria determina la
intensidad de la competencia dentro de la industria y destaca las areas donde
aparecen oportunidades y amenazas

Michael Porter en el afio 1986 adopt6 el concepto de industria como un grupo

de empresas que fabrican productos o prestan servicios. Estdn muy cerca el uno
del otro. Ademas, el analisis de la industria es el cuerpo principal de un plan de
negocio, uno de los principales supuestos de la propuesta de Porter es que toda
empresa que compite en la industria debe desarrollar una estrategia competitiva,
la cual debe formularse claramente a través del proceso de planificacion.

Por lo tanto, es muy importante realizar un andlisis de las 5 fuerzas de

PORTER para identificar los posibles factores que pueden hacer que el modelo
de negocio no se realice. En la figura 8 se muestra el analisis de las 5 fuerzas de

PORTER realizado para el trabajo propuesto.
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Nuevos competidores

- Emprendedores innovadores
- Marcas internacionales
- Proveedores en redes sociales

Clleres Competencia Proveedores

- Usuarios que usan app para del sector

solicitar servicios e .

- Usuarios que buscan optimizar s - Profesionales de belleza
su tiempo. ¥y Z,STUDID - Salones de belleza

- Usuarios que buscan calidad mimate - Proveedores de tecnologia

Sustitutos

- Salones de belleza
convencionales
- Independientes a domicilio

Figura 8 Andlisis de las 5 fuerzas de PORTER

Fuente: Elaborado por los autores

3.2.1 Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es moderado, porque pueden elegir
la forma de contrato, ya sea tradicional o digital. En el mercado actual los
salones de belleza no pueden satisfacer las necesidades de los clientes, lo que
los vuelve inseguros, enojados e incrédulos. En el mercado no existe un
mecanismo de precios dinamico o estandarizado, pero Studio Ecuador si tiene
una ventaja competitiva porque la empresa busca aumentar la demanda de
servicios para brindar a los clientes una experiencia Unica partiendo de la
optimizacion del tiempo de sus clientes. A medida que las personas se van
adaptando al uso de la tecnologia, el mayor uso de paginas y aplicaciones
moviles (como Uber, In Driver, Glovo, Cabify, etcétera) hace factible este tipo
de negocio.
3.2.2 Poder de negociacion de los proveedores

La capacidad de negociacion del prestador de servicios profesionales se
encuentra en un nivel medio o bajo. Existen muchos especialistas en este
negocio lo que hace que su poder de negociacion tienda a ser bajo.

La capacidad de negociacién de los proveedores de tecnologia es media,

se buscaran opciones competitivas en el mercado. A nivel de proveedores de
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tecnologia existen muchas opciones desde los tipos start ups hasta los que se
encuentra en el cuadrante de los lideres de Gartner.
3.2.3 Amenazas de nuevos entrantes

La amenaza de los nuevos entrantes es alta, debido a que no existen
barreras de entrada que bloquee el ingreso de nuevos emprendedores a través
de aplicaciones, los salones de belleza no estan regulados y existe mucha
informalidad incluso en la contratacion de personal. La ventaja de Studio
Ecuador es que no tendra costos altos administrativos, a los prestadores de
servicios profesionales se pagara mediante facturas por servicios prestados,
cumpliendo con el codigo civil, teniendo precios flexibles, varios métodos de
pago y talentos de alta calidad.

En redes sociales es cada vez mas comun encontrar personas que brindan
servicios de belleza.

Se encontr6 también en nuestra investigacion competidores indirectos, los
cuales son: plataformas de compra y venta en redes sociales, Mercado Libre,
Decahuelos y OLX.

3.2.4 Amenazas de servicios sustitutos

Los servicios sustitutos son los salones de belleza, profesionales que
publicitan en diferentes redes sociales o profesionales referidos.

Los salones de belleza han ocupado el mercado actual, pero para el 80%
de los de la poblacién denominada “baby boomers” (Personas nacidas entre
los afios 1946 y 1964), no se sienten comodos usando la tecnologia o se sienten
inseguros siendo su poder de negociacién medio.

3.2.5 Poder de negociacion de los competidores

El poder de negociacion de los competidores es medio, las plataformas
mostraran los precios que definen sus prestadores profesionales de servicio y
es el cliente quien determina el precio que desea pagar, para determinado

servicio y especialista.
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CAPITULO IV

4. Perfil de los clientes y disefio de investigacion

4.1 Caracteristicas del mercado objetivo

En la parte inicial de este proyecto, el mercado objetivo para ofrecer servicios
de belleza a través de una plataforma tecnoldgica que conecta proveedores y
solicitantes en el cantén Guayaquil, parroquia Puntilla del canton Samborondon y
parroquia Aurora del canton Daule, estara conformado por: personas hombres y
mujeres en su mayoria con edades entre 20 y 59 afios, que realicen pagos
electronicos.

Considerando la informacién obtenida del censo poblacional por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censo (INEC, 2020), la poblacion econémicamente
activa de este segmento es de 1324,270 habitantes, como se muestra en la

siguiente tabla:

Tabla 5 Tamafio de la poblacién de Guayaquil, Daule, y Samborondén

Ciudad Poblacion INEC 2020 con edades entre 20
y 59 afos
Nicho de Mercado 1324,270.00

Fuente: (INEC, 2020)

Segtn un estudio de la Camara de Comercio Electronica sobre “Transacciones
Electrdnicas en Ecuador durante el Covid-19”, el 32% de los clientes compran a
través de e-commerce con forma de pago Tarjeta de crédito (Camara de Comercio
Electronica, 2020).

4.1.1 Problema de decisién gerencial e investigacion de mercado

Se ha definido como problema de decision gerencial y formulada como
pregunta la siguiente: ;Se debe ofrecer servicios de belleza mediante
agendamiento a domicilio a través de una plataforma tecnoldgica?

El estudio de mercado contribuird a despejar las dudas y determinara las

necesidades reales del mercado objetivo.
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4.1.2 Objetivo general
Desarrollar una investigacion de mercado que permita obtener informacion
relevante para el modelo de negocios del proyecto Studio Ecuador, donde se
ofreceran servicios de belleza a través de una plataforma tecnoldgica.
4.1.3 Objetivos especificos
v Medir la percepcion que se tiene sobre el servicio.
v" Determinar las necesidades de servicios del solicitante.
v" Conocer si los usuarios finales necesitan servicios a domicilio.
v Conocer si los prestadores profesionales de servicios quieren tener un
canal de ventas digital.
v" Analizar si sera sostenible en el tiempo.
4.2 Disefio de la investigacion
La técnica de muestreo para la encuesta que se utilizara sera probabilistica y
aleatoria simple, un nivel de confianza requerido de 95%.
La poblacion inicial de esta investigacion son los 2723.665 guayaquilefios,
donde se llevara a cabo un muestreo, para obtener los resultados en base a la
informacién recopilada. El célculo estd basado mediante la férmula poblacion

infinita que se muestra en la ecuacion 1.

_ Ny . _ _ Z(l—g)
n= m donde: n, =p=*(1—p)x* (—d 22y

Ecuacién 1 Formula para el calculo de muestra para poblaciones finitas
Fuente: Elaborado por los autores

Donde:
v N: Tamafio del universo = 2723.665
v' p: probabilidad de ocurrencia = 0.5
v" d: error o precision deseada = 5%
v o: nivel de confianza = 0.5
Teniendo como resultado una muestra de 384 personas a encuestar, La
investigacion constara de la siguiente estructura:
v Encuesta a 400 usuarios potenciales.

v Encuesta a 10 especialistas de belleza.
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v Entrevistas a 5 especialistas de belleza utilizando la metodologia de
grupo focal.
4.3 Matriz para la investigacion de mercado

La matriz de investigacion nos permite definir los problemas de decision

gerencial, investigacion de mercado, objetivos generales y objetivos especificos.



Tabla 6 Matriz de Investigacion de Mercado
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Problema decisi6n gerencial

Perfiles

Obijetivos Generales y

¢ Conocer el nivel de interés sobre el servicio

Hipotesis

Analisis

Tipo

ly los comentarios de los usuarios que han usado sus|
servicios?

Especificos
Identificar el segmento delQué edad tiene? HO Cuantitativo Encuesta
mercado que permitird  ell;Cul es su sexo? HO Cualitativo Encuesta
desarrollo del plan de negocio deliEn qué rango se encuentra su ingreso mensual? HO Cuantitativo
proyecto ¢, Cuanto paga mensualmente por servicios de belleza?HO Cuantitativo Encuesta
;,Con que frecuencia suele visitar un centro de o
Bellezag HO Cuantitativo Encuesta
. L . |tQué es lo que més valora cuando solicita un servicio o
Medir la percepcion que se t'eneé(e?belleza?q HO Cualitativo Encuesta
sDogt:eerminar Iazl necesi daslg:a\gudoééQUé servicios solicita regularmente? HO Cualitativo Encuesta
ervicios del solicitante ¢, Como calificaria la atencion recibida? HO Cualitativo Encuesta
T e e ﬁnah;(',QUé modalidad de atencion preferiria? HO Cualitativo Encuesta
1T, 7 - -
L esiten cxvreos Ao ,B(C?ﬁjgzgrr)oblemas experimenta al acudir a un centro deHo Cualitativo e
¢Se debe ofrecer servicios de ; Tiene .usted acceso a un teléfono inteligente dentro
belleza mediante ((;ie T g Ho Cualitativo Encuesta
agendamiento a domicilio o : = —— =
en centros de belleza a través ¢ Tiene conocimiento de alguna aplicacion mavil quel o Cualitativo
de una plataforma] brinde servicios profesionales de belleza a domicilio?
S ,Ha solicitado usted alguna vez servicios a domicilio o
tecnoldgica? el > 0 alg! Ho Cualitativo Encuesta
la través de una aplicacion?
. . .. |FAlguna vez ha requerido servicios de belleza a -
Determinar si el mercado Objet'voéon?icilio’? a HO Cualitativo Encuesta
necesita una solucion tecnoldgicar; — ——
cuando requiera  servicios de(,Estarla de acuerdo que se cree una aplicacion para
A brindar servicios eventuales tales como de la belleza .
belleza para la optimizacion de su . . - B HO Cualitativo Encuesta
tiempo. Conocer si esta solucionY. el cuidado personal, que mejore la disponibilidad y
’ iem nciéon?
realmente le genera valor alt €mpos d? atencio ——
: ¢ Estaria dispuesto a descargar esta aplicacion celular
usuario. : : HO Encuesta
mediante una plataforma y de forma gratuita?
¢ Esta usted de acuerdo en que esta aplicacion muestre
el perfil de los trabajadores que ofreceran el servicio .
P J 4 HO Cualitativo Encuesta
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¢Se debe ofrecer servicios
de belleza mediante
agendamiento a domicilio o
en centros de belleza a
través de una plataforma
tecnoldgica?

Profesionales
de belleza

¢Considera usted que es importante el uso de la

tecnologia para mejorar la oferta laboral en la ciudad | HO Cualitativo Encuesta
de Guayaquil?
;Le gustaria que sus servicios sean ofertados mediante —_
¢-egustanag HO Cualitativo Encuesta
una aplicacion celular?
. . ¢Estd dispuesto/a prestar servicios a traves de HO Cualitati
: S ualitativo Encuesta
Determinar si los prestadores | jyiermediarios (plataformas)?
de servicios profesionales - .
(especialistas  de  belleza) ¢Se encuentra dispuesto/a pagar una comision del 10%
buscan obtener fuentes de |POr brindar servicios a través de la plataforma y | HO Cualitativo Encuesta
. 5 i 10S?
ingresos  extras mediante establecer sus propios precios?
trabajo con flexibilizaciéon de | ¢Conoce una empresa o plataforma que brinde
horarios y cuando disponen | servicios de belleza con agendamiento en linea a los | HO Cualitativo Encuesta
de tiempo para acudir a citas | clientes?
a domicilio, generadas en | ;Qué problemas ha tenido al ofrecer sus servicios? | HO Cualitativo Entrevista
line,a a través de wunaf o f 2 of P litati -
aplicacion ¢Con qué frecuencia ofrece sus servicios? HO Cualitativo Entrevista
,Cudl es la preferencia de los clientes al usar sus — .
G=REL P HO Cualitativo Entrevista
Servicios?
,Cuantas prestaciones de servicio realiza por mes en o .
& s P P HO Cuantitativo Entrevista
promedio?
, Esta dispuesto a ofrecer sus servicios en los siguientes - .
¢ ISP 9 HO Cualitativo Entrevista
horarios?
Determinar si los prestadores
de servicios profesionales
(especialistas de belleza) les
gustaria  establecer una| ~ . . .. ,
. . .. | ¢Qué le parece la idea de ofrecer sus servicios a traves
alianza con una aplicacion e o - -
. p de una aplicacién movil o pagina web en la cual exista - .
para generar citas en linea y HO Cualitativo Entrevista

recibirlos en su lugar de
trabajo. Conocer si los
profesionales de belleza
desean tener un canal de
ventas digital.

una base de datos de clientes que lo contrate de forma
inmediata?

Fuente: Elaborado por los autores
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4.4 Anélisis de resultado de la investigacion

4.4.1 Encuesta a clientes

La pregunta 1 esta dirigida a medir el rango de edades de los encuestados,
estos datos sirven para poder segmentar y relacionar las respuestas segun las
edades, también se puede evidenciar que hay porcentajes significativos y
representativos de cada rango medido siendo el mayor porcentaje de
encuestados el rango de 23 a 30 afios con una participacion del 29% y la menor
participacion en un rango de edades de 51 afios en adelante en un 2%. Esto
también tiene que ver al tratar de enfocar la encuesta al mercado objetivo de
23 a 50 afios.

¢Cual es tu edad?
43-50

17%
23-30
29%

37-43
24%

30-37
26%
Figura 9 Cantidad porcentual por edades

Fuente: Elaborado por los autores
El analisis de la Pregunta 2, muestra el nimero de encuestados en la ciudad
de Guayaquil fue de 400 personas, el sexo femenino fue el grupo que mas
apariciones tuvo, con un total del 53.3% que equivale a 213 mujeres, por su
parte el sexo masculino representado por un 46.8% asegura que se veran

plenamente representado con las frecuencias de participacion.
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¢Cual es tu sexo?

Hombre
4w

Mujer
53%

Figura 10 Cantidad porcentual por sexo
Fuente: Elaborado por los autores

El andlisis de la pregunta 3, muestra los resultados obtenidos en la tabla
de frecuencia, de las 400 personas, el 41% de los encuestados gana entre
$1000 y $2000, el 30% maés de $2000, el 20% entre $500 y $1000, el 9%
menos de $500. Para el presente trabajo se tomara en cuenta aquellos que

ganan mas de $500, es decir el 91% del mercado objetivo.

¢En qué rango se encuentra su ingreso mensual?

Menos de $500
9%

Mas de $2000

30% Entre $500 y

$1000
20%

Entre $1000 y
$2000
41%
Figura 11 Cantidad porcentual por ingresos mensuales

Fuente: Elaborado por los autores

En la pregunta 4, muestra los resultados obtenidos en la tabla de frecuencia
de la pregunta 4, de las 400 personas, el 45% de los encuestados paga entre
$50 y $100, el 38% paga mas de $100, el 12% entre $20 y $50, el 5% menos
de $20; haciendo una combinacion de tarifas se podria proponer un ARPU
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(Average revenue per user/Promedio de Ingreso por Usuario) de $ 76 para el
plan de negocio de este proyecto.

¢Cuénto paga mensualmente por servicios de belleza?

Entre $20 y
$50
12%

Mas de $100

38%

Entre $50 y
$100
45%

Figura 12 Cantidad porcentual por gastos en servicio

Fuente: Elaborado por los autores
Segun los resultados obtenidos en la tabla de frecuencia de la pregunta 5
de las 400 personas, el 49% visita un centro de belleza con frecuencia
quincenal, el 36% con frecuencia semanal y el 15% con frecuencia mensual.
Es decir 400 personas se realizan 775 atenciones, considerando en promedio
una atencion cada quince dias por cliente, aunque para el analisis del proyecto

se establece 1 atencion mensual.

¢Con que frecuencia suele visitar un centro de belleza?

\ Semanal

36%

Quincenal

49% \

Figura 13 Cantidad porcentual por frecuencia de visita

Fuente: Elaborado por los autores
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Segun los resultados obtenidos en la tabla de frecuencias de la pregunta 6,
de las 400 personas encuestadas, el 43% cuando solicita un servicio de belleza
valora el cumplimiento de la cita agendada, el 37% la calidad del servicio y el
20% el precio. Se puede comprobar una de las hipétesis, el tiempo es un factor
importante en este negocio. En segundo lugar, la calidad del servicio para lo
que serd necesario certificar a los profesionales, y en tercer lugar el precio.

¢Qué es lo que mas valoras cuando solicitas un servicio

de belleza?
Precio
20%

Cumplimiento
de la cita
agendada

43%
Calidad de
servicio
37%

Figura 14 Cantidad porcentual por valor del servicio

Fuente: Elaborado por los autores

Segun los resultados obtenidos en la tabla de frecuencias de la pregunta 7,
de las 400 personas encuestadas, el 33% solicita regularmente servicio de
pedicura, el 27% solicita manicura, el 18% corte de cabello, el 11%

tratamiento capilar, el 8 % servicios de spa, y el 3% otros servicios.

¢ Qué servicios solicita regularmente?

Otros
Servicios de Spa 3%
8% N\
Manicure
27%
Corte de cabello
8%
Tratamiento Pedicure
Capilar 33y
11%

Figura 15 Cantidad porcentual por servicios solicitados
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Fuente: Elaborado por los autores
Segun los resultados obtenidos en la tabla de frecuencias de la pregunta 8,
de las 400 personas encuestadas, el 43% califica la atencion como Buena, el
40% califica como Regular, y el 17% como Mala. Esta pregunta nos confirma
que existe una oportunidad de mejora para la forma como se esta atendiendo
a los clientes en este negocio, es decir con un 57% de clientes insatisfechos
existe la oportunidad de innovar aplicando tecnologia a este negocio.

¢ Como calificaria la atencion recibida?

Mala_
17%
- Buena
43%
Regular
40%

Figura 16 Cantidad porcentual por calificacion de atencion

Fuente: Elaborado por los autores

Segun los resultados obtenidos en la tabla de frecuencias de la pregunta 9,
de las 400 personas encuestadas, el 42% preferiria acudir a un centro de
belleza conocido, el 36% le gustaria solicitar atencion a domicilio, y al 22%

acudiria a un centro de belleza cercano basado en recomendaciones.
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. ; Qué modali ncion preferirias?
Acudir a.un ¢Qué modalidad de atencion preferirias

centro de
belleza
cercano por
recomendacio

Servicio a
nes \ domicilio
22% 36%
Acudir aun
centro de
belleza
conocido
42%

Figura 17 Cantidad porcentual por modalidad de atencién
Fuente: Elaboracion por parte de los autores

Segun los resultados obtenidos en la tabla de frecuencias de la pregunta
10 sobre los problemas que experimentan los clientes al acudir a centros de
belleza, de las 400 personas encuestadas, el 43% su problema es el tiempo de
espera, el 23% la disponibilidad de especialistas, el 18% la distancia a la que
se encuentra del centro de belleza conocido mas cercano, el 10% esta
inconforme con el trabajo recibido y el 6% manifiesta otro tipo de problemas
, por ejemplo la falta de parqueos se encontré en mayor proporcién. Se puede
comprobar nuevamente la hipotesis del tiempo que es un factor importante en

este negocio.

¢Qué problemas experimentas al acudir a un centro de
belleza?

Inconformida
con el trabajo
realizado
10% . .

Distancia del
centro de
belleza
18%

—_ Tiempo de
espera
43%

Disponibilidad

de especialistas —
23%

Figura 18 Cantidad porcentual por problemas experimentados

Fuente: Elaborado por los autores
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¢ Tiene usted acceso a un teléfono inteligente dentro de
su entorno?

No
5%

Si
95%
A

Figura 18 Cantidad porcentual por acceso

Fuente: Elaborado por los autores

La pregunta 12 indaga sobre el conocimiento de la existencia de alguna
aplicacion que brinde servicios de belleza, teniendo como resultado que el
86.5% de los encuestados no tienen conocimiento de ninguna aplicacion que
brinde este tipo de servicio y el restante 13.5% dice si conocer aplicaciones
con el mismo giro de negocio. Esto contribuye a concluir dos cosas, por una
parte, hay un 86.5% de personas sin ningun posicionamiento de alguna marca
en su mente con respecto al giro de negocio y hay un 13.5% de personas que
ya conocen algo del tema y quiza sientan interés por la propuesta del presente

proyecto.

¢ Tiene conocimiento de alguna aplicacion movil que
brinde servicios profesionales eventuales tales como
del cuidado personal y de belleza?

\Si

13%

No
87%

Figura 19 Cantidad porcentual por conocimiento de aplicaciones similares

Fuente: Elaborado por los autores



33

La pregunta 13 estd enfocada en medir las experiencias previas con
aplicaciones que brinden servicios para asi ponderar la familiarizacion con las
mismas. Segun los datos el 58.3% ya han solicitado servicios a través de una
aplicacion celular sean estos taxis, servicios de envios de alimentos, esto nos
indica que ya hay una cultura en crecimiento y una buena acogida para

solicitar servicios desde un teléfono inteligente.

¢Ha solicitado usted alguna vez un servicio a domicilio
a través de una aplicacién?

No )
42% Si

58%

Figura 20 Cantidad porcentual de solicitudes

Fuente: Elaborado por los autores
La pregunta 14 esta enfocada en medir si el mercado objetivo alguna vez
ha solicitado servicios de belleza a domicilio, resultando que el 76.6% ya lo
ha experimentado con personas que brindan el servicio de manera particular,

no precisamente a través de una aplicacion.

¢Alguna vez ha requerido servicios de belleza a
domicilio?

No
23%

Si
7%

Figura 21 Cantidad porcentual por requerimientos a domicilio

Fuente: Elaborado por los autores
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En la pregunta 15 se pretende obtener el grado de aceptacion con respecto
a la creacion de una aplicacion celular que oferte servicios eventuales de la
belleza y el cuidado personal para lo cual se obtuvo como resultados que el
45.5% esta totalmente de acuerdo y el 53% de encuestados esta de acuerdo,
acumulando asi el 98.5% de aceptacion. Demostrando asi una plena
aceptacion de la idea de implementacion.

Tabla 7 Segmentacion de pregunta 15 aceptacion de

¢Estaria de acuerdo que se cree una aplicacion para
brindar servicios eventuales tales como belleza,
cuidado personal, que mejore la disponibilidad y
tiempos de atencion?

Totalmente de
acuerdo

De acuerdo 45%

53%

Figura 22 Cantidad porcentual de aceptacion

Fuente: Elaborado por los autores

La pregunta 16 mide el grado de aceptacion o disposicion de instalar la
aplicacion celular propuesta de forma gratuita para lo cual se tiene que el
56.8% de los encuestados estan totalmente de acuerdo en instalar esta
aplicacion en sus dispositivos, seguido por un 37.3% que esta dispuesto a
descargar la aplicacion, dejando la ponderacion “no dispuesto” con un 3.8% y
“totalmente no dispuesto” con un 2.3% teniendo como resultado un 94.1% de
aceptacion de descarga por parte de las opciones “totalmente dispuesto” y

“dispuesto”.
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¢Estaria dispuesto a descargar esta aplicacion celular
mediante una plataforma y de forma gratuita?

No dispuesto

4%
Dispuesto Totalmente
38% dispuesto
55%

Figura 23 Cantidad porcentual de disposicién de descarga de los clientes

Fuente: Elaborado por autores

El objetivo de la pregunta 17 es medir la opinién del usuario con respecto
al contenido a mostrar dentro de una contratacion como por ejemplo los datos
personales del contratado y del contratante, adicional a esto el historial de
contrataciones anteriores dentro de la aplicacion con las calificaciones y
comentarios de las atenciones histéricas. A todo esto, se tiene que el 59% de
los encuestados estan “totalmente de acuerdo” en que se muestren los
parametros sefialados y el 41% estan de acuerdo sumando asi el 100%
acumulado de los encuestados quedando en cero las opciones de “en

desacuerdo” y “totalmente en desacuerdo”.

¢ Esta usted de acuerdo en que esta aplicacion muestre
el perfil de los trabajadores que ofreceran el servicio y
los comentarios de los usuarios que han usado sus
servicios?

De acuerdo
41%

Totalmente de
acuerdo
59%
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Figura 24 Cantidad porcentual de aceptacidon de perfiles

Fuente: Elaborado por los autores

4.4.2 Encuesta a prestadores de servicios de belleza

Se realiz6 una pequefia encuesta a 10 prestadores de servicios de belleza
quienes fueron parte de nuestra investigacion para entender las necesidades
desde su perspectiva del negocio.

Segun la pregunta 1, el 60% de los prestadores de servicios de belleza
opinan que es muy importante la introduccion de tecnologia para mejorar la
oferta laboral en Guayaquil, actualmente no siempre tienen trabajo con sus
clientes actuales, 20% lo considera algo importante, 10% poco importante y
10% nada importante, siendo asi que la posicion de los encuestados apoyando
el uso de la tecnologia para la mejora de oportunidades en el mercado laboral

es mayoritaria.

¢ Considera usted que es importante el uso de la
tecnologia para mejorar la oferta laboral en la ciudad
de Guayaquil?

Nada
importante
10%
Poco
importante Muy
10% . Algo importante
importante 60%
20%

Figura 25 Cantidad porcentual por aceptacién de oferta

Fuente: Elaborado por los autores

En la pregunta 2, la tabla de frecuencia el 80% de los profesionales de
belleza estaria de acuerdo que sus servicios sean ofertados mediante una
aplicacion celular pero el 20% opina lo contrario, por ende, hay una base
interesante que apuesta por la innovacion y aplicacion de la tecnologia en

sectores histéricamente poco atendidos.
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¢Le gustaria que sus servicios sean ofertados

No mediante una aplicacion celular?

10%

Si
90%

Figura 26 Cantidad porcentual por oferta mediante plataforma movil

Fuente: Elaborado por los autores
En la pregunta 3, el 80% de los profesionales de belleza estarian de
acuerdo que sus servicios sean ofertados mediante una aplicacién celular,
reconocen que la plataforma les permitird ampliar base de clientes, pero el
20% opina lo contrario, una de las entrevistadas indic6 que no estaria
dispuesta por su seguridad, prefiere trabajar con personas conocidas; otra

indico gue no necesita tener mas clientes de los que ya dispone.

¢ Esta dispuesto a prestar servicios a traves de
intermediarios (plataformas)?

No
20%

Si
80%

Figura 27 Cantidad porcentual por disposicion de prestacion de servicios mediante la
plataforma

Fuente: Elaborado por los autores
En la pregunta 4, se observa la tabla de frecuencia el 80% de los
profesionales de belleza que estarian dispuestos a pagar una comision del
25% por brindar servicios a través de una plataforma y establecer sus

propios precios, al 20% no le atrajo la idea.
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¢Se encuentra dispuesto/a pagar una comision del
25% por brindar servicios a través de la plataforma y
establecer sus propios precios?

No
20%

Si
80%

Figura 28 Cantidad porcentual por disposicidn a pago de comision

Fuente: Elaborado por los autores
En la pregunta 5, la tabla de frecuencia muestra que el 60% de los
profesionales de belleza conocen de la existencia de una empresa o
plataforma que brinde servicios de belleza con agendamiento en linea, el

40% no tiene conocimiento.

¢Conoce una empresa o plataforma que brinde
servicios de belleza con agendamiento en linea a los
clientes?

No
40%
Si
60%

Figura 29 Cantidad porcentual por conocimiento de plataformas similares

Fuente: Elaborado por los autores

4.4.3 Entrevista a prestadores de servicios de belleza

Se utilizd la técnica de grupos focales, de la cual se obtuvieron las

opiniones, razones, atributos, problemas del estudio sobre las complicaciones

de asistir a los centros de belleza, realizado sobre un grupo de miembros de la

poblacion quienes presentan las siguientes caracteristicas.

v’ Personas mayores de 18 afios que se dedican a los servicios de belleza.
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v" Residentes de la provincia del Guayas especificamente en la ciudad de
Guayaquil.

v' Participaron 5 miembros invitados.

Tabla 7 Cronograma del Grupo Focal

Tipo de Estudio

Grupos Focales

Participantes

Carolina Garcia

Viviana Saltos
Guadalupe Cedefio
Maria Fernanda Sanchez
Johana Garcia

NUmeros de integrantes 5

Moderador Juan Carlos Cifuentes Rodriguez
(Colaborador)

Duracion estimada 2 horas

Incentivo Regalos

Lugar de realizacion

Reunién Zoom

Dia de realizacion

Sabado 9 de enero del 2021

Guia de pautas

Anexo No. 1.

Fuente: Elaborado por los autores
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La entrevista con los 5 especialistas de belleza sirvio para validar la idea
de negocio de este proyecto. Se define que existe la oportunidad para
incursionar en el mercado debido a que siempre se busca algo diferente, sobre
todo en el caso de los “millennials” que se enfocan en el uso de la tecnologia.

Se tomd la decision de validar el MVP de la manera méas répida y
econdémica posible, reduciendo la incertidumbre con encuestas y en
conversaciones con conocidos y amigos.

Con la retroalimentacion de la experiencia obtenida, se decidié modificar
la propuesta de valor, utilizando el método de lluvia de ideas. Se destacan los
clientes insatisfechos con los servicios previamente obtenidos, servicios de
mala calidad respecto a nuestra oferta de valor.

En la tabla 31 se muestran los servicios con las tarifas revisadas para el
trabajo propuesto, como referencia porque la plataforma permitird a cada

profesional asignar su tarifa.

Tabla 8 Servicios a domicilio y precios

Servicios en cabello

Corte $ 21,99
Tinturado S 44,50
Mechones, lluminaciones S 49,99
Servicios de maquillaje
Magquillaje Social $ 44,99
Magquillaje Fiesta $ 74,99

Servicios de limpieza facial/spa

Limpieza Simple $ 21,99
Limpieza Profunda $ 34,50
Masaje Relajante $ 24,99
Masaje Descontracturante $ 49,99
Masaje Antiestrés $ 49,99
Servicios en ufias
Unas Acrilicas S 24,99
Ufias Esculpidas $ 24,99
Bafio de Acrilico de manos $ 15,50
Bario de Acrilico de pies $ 15,50
Manicura $ 14,99
Pedicura S 19,99

Fuente: Elaborado por los autores
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Los resultados obtenidos de la ejecucion del cronograma se detallan a
continuacion.

En la figura 30, se identifica los problemas actuales considerados por los
proveedores de servicios entrevistado tales como: la falta de aseguramiento
social con la ponderacion més alta, seguido por quedarse sin empleo, perder
clientes y falta de recomendados.

Problemas actuales del prestador de servicios de
belleza

Falta de oferta laboral
Falta de recomendados
Movilizacion
Quedarse sin empleo

/7
/7
Falta de aseguramiento I

0 10 20 30 40 50 60 70

Figura 30 Problemas actuales del prestador de servicios de belleza

Fuente: Elaborado por los autores

La figura 31 muestra la frecuencia con la que los proveedores brindan
servicios. EI 40% de las personas brindan los dias laborables, el 60% de las
personas estan dispuestas a brindar servicios todos los dias del mes.

¢Con qué frecuencia ofrece sus servicios?

Todos los dias

Dias laborables

10 2 veces a la semana
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Figura 31 Frecuencia de ofrecimiento de servicios

Fuente: Elaborado por los autores

En la figura 32, los encuestados indicaron que el 40% de las personas
solicitaron la calidad del servicio. EI 60% de sus clientes solicitan calidad y

precios bajos.

Preferencia de los clientes al solicitar un servicio

Calidad

Precios bajos

0 10 20 30 40 50 60 70

Figura 32 Preferencia de los clientes por servicio
Fuente: Elaborado por los autores

En la figura 33, las especialistas de belleza coincidieron el 40% realizan
mas de 100 servicios mensuales, otro 40% entre 71 y 100 servicios al mes, el

20% entre 51 y 70 servicios al mes.

¢ Cuéntas prestaciones de servicio realiza por mes en
promedio?

Més de 100 servicios |
Entre 71y 100 servicios |
Entre 51 y 70 servicios [[NGRGNGGN

Entre 30 y 50 servicios

0 10 20 30 40 50

Figura 33 Prestaciones de servicios promedio por mes

Fuente: Elaborado por los autores
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La figura 34 muestra que el 40% de las personas estan dispuestas a prestar
servicios durante los feriados. EI 40% considera trabajar durante los feriados
durante la semana para poder obtener ingresos adicionales, mientras que el
20% solo puede trabajar los fines de semana porque tienen otras actividades o

trabajos en relacion de dependencia.

¢Esta dispuesto a ofrecer sus servicios en los
siguientes horarios?

Feriados en fines de semana [N

Horarios nocturnos

Feriados entre semanas |
Fines de semana NN

Solo sabados

0 10 20 30 40 50
Figura 34 Disposicion a ofrecer servicio en horarios

Fuente: Elaborado por los autores

4.5 Conclusiones de investigacion

En base a la investigacion realizada, el nicho de mercado es de 1324.270
personas, que viven en los cantones de Guayaquil, Daule (parroquia Aurora) y
Samborondon (parroguia Puntilla); el mercado objetivo es el 28.51% de ellos, es
decir 377.485 clientes que se encuentran segmentados por los criterios de la
encuesta: ingresos mayores a $500, inconformes con la atencion recibida
actualmente, preferirian modalidad de atencion con servicio a domicilio y tienen
acceso a un teléfono inteligente.

El mercado potencial seria el 32% de clientes que a partir de la pandemia hace
uso de e-commerce, es decir 120.795 clientes.

El 57% de clientes de acuerdo con la encuesta esta dispuesto a descargar la
aplicacion de servicios de belleza, tomando en consideracion que el 44% hace
transacciones mediante aplicaciones moviles (Camara de Comercio Eletrénica,
2020), el 5% tiene preferencia de compra en belleza, el 32% lo hace utilizando
tarjeta de crédito y el 29% lo hace con tarjeta de débito. Se establece que el

porcentaje de captacion de clientes se fija en 0,76% en el primer afio de operacion,
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considerando una camparia de expectativa agresiva; es decir al menos 230 clientes

en el primer mes de operacion y con un crecimiento mensual como consecuencia

del boca a boca del 13%. El boca a boca es el factor principal detras del 20 al 50

por ciento de todas las decisiones de compra (McKinsey & Company, 2018).

Para el presente proyecto se establece que no se consideraran a los centros de

belleza en primera instancia. Otras conclusiones constan de lo siguiente:

v

El 53% de los encuestados fueron mujeres, el 13 % de las mismas se
encuentran en un rango de 36 a 40 afios.

El 45% de los encuestados paga entre $50 y $100, el 38% paga més de
$100, el 12% entre $20 y $50, el 5% menos de $20; haciendo una
combinacion de tarifas se podria proponer un ARPU (Promedio de Ingreso
por Usuario) de $ 76 para el plan de negocio de este proyecto

El 43% de los usuarios cuando solicita un servicio de belleza valora el
cumplimiento de la cita agendada, el 37% la calidad del servicio y el 20%
el precio.

Existe un 57% de clientes insatisfechos con la atencion recibida en centros
de belleza, corroborando la oportunidad de innovar aplicando tecnologia
a este negocio.

El 42% de los usuarios preferiria acudir a un centro de belleza conocido,
el 36% le gustaria solicitar atencion a domicilio, y al 22% estaria dispuesto
a recibir atencién especializada basado en recomendaciones. Es decir, el
58% son potenciales usuarios para el proyecto en desarrollo.

El 43% de los usuarios manifiesta que su problema al acudir a centros de
belleza es el tiempo de espera, el 23% la disponibilidad de especialistas,
el 18% la distancia a la que se encuentran del centro de belleza conocido
mas cercano, el 10% esta inconforme con el trabajo recibido y el 6% otros.
El 80% de prestadores de servicio de belleza, concordd en pagar
comisiones a plataformas que incremente sus ingresos, amplie la cobertura
de clientes.

El 60% de los prestadores de servicio de belleza entrevistados estan de
acuerdo con la idea de ofrecer sus servicios a través de una aplicacion

movil.
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CAPITULO V

5. Modelo de negocio

Studio Ecuador S.A, es una empresa que tendrd como objetivo incursionar en la
forma tradicional en que las personas contratan y ofrecen servicios de belleza en la
comodidad de los hogares, mediante la creacion de una plataforma movil que brindara
servicios de enlace entre los profesionales de la belleza y sus demandantes.

Los prestadores de servicios profesionales podran registrarse en la plataforma y,
ademés de su perfil profesional, ingresar los avales de certificaciones, cursos de
capacitacion e informacion legal con el fin de ser validados, verificados y calificados
para ofrecer sus servicios en la plataforma. A los prestadores de servicio que hayan
sido calificados satisfactoriamente en adelante les llamara “Proveedores de servicios”.
La modalidad de los proveedores de servicios es generar ingresos por el trabajo
realizado, dejando una comision por el uso de la plataforma por cada servicio
finalizado.

La empresa ofrecera a los proveedores de servicios el uso de la plataforma,
clientes y cursos de formacion e-learning para que los servicios prestados de manera
informal se vuelvan mas formales y los clientes puedan evaluar los servicios prestados
en la web o la aplicacion mavil. Una vez que el servicio haya culminado, el cliente
tendra la opcion de asignar una calificacion y comentarios, asi mismo el proveedor
del servicio procedera a completar su respectivo formulario en la plataforma.

Studio Ecuador S.A, estard disponible para dispositivos Android e 10S. La
interfaz de usuario es facil de usar. Los precios seran establecidos por cada proveedor
de servicios, es decir se contara con distintas tarifas donde el cliente podra escoger la
gue mas convenga de acuerdo con sus preferencias, con total transparencia se lograra
atraer la atencion del segmento de mercado en el cual se pretende liderar y expandir
al corto plazo.

La empresa brindard una amplia gama de servicios profesionales en los domicilios
o lugares de trabajo si los usuarios asi lo requieren, ubicacion geografica para indicar
la ruta mediante un mapa integrado en el cual se vera en que tramo del camino van y
el tiempo exacto de llegada hacia los clientes o usuarios, facilitando asi la vida de sus
clientes, precios flexibles y otros beneficios.

La empresa se establecera de acuerdo con las leyes del Ecuador y comenzara a

operar en la ciudad de Guayaquil, parroquias Puntilla y Aura de los cantone
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Samborondon y Daule respectivamente, luego se expandira a las ciudades mas
importantes del pais con base en la investigacion exploratoria y las necesidades de los
clientes y en lo posterior en todo el pais para alcanzar al mediano y largo plazo la
expansion en el mercado internacional.
5.1 Business Model Canvas
Para poder realizar un excelente plan de empresa, se debe realizar un modelo
para pasar de idea a proyecto y establecer un modelo de negocio con el que se
puede ordenar las ideas. Desarrollado por Alexander Osterwalder, se utilizara el
“Business Model Canvas”.
Es un modelo simple que permite su uso con facilidad, manteniendo todos los
puntos mas estratégicos abordando la problematica desde los puntos internos y

externos para tener una idea clara del proyecto en un solo gréafico.

Lienzo de Modelo de Negocio (BMC)

co [
Socios Clave Actividades Clave ¥ Propuesta de valor i Relaciones con A4 Segmentos de chen&‘
> S = clientes
Actualizacion| Mercadeo =
de y Dinero Se'rJvnf: gos
Sl 7 ajo
— S T Plataforma publicidad | electronico A o i
g A o | Hombres
\ \ y
_Belleza | | belleza | Planificacion Registro Facilidad Ahorro Mujeres
e ciae qe Solicituges ! de que buscan
( f I Agend; | | tiempo lucir bien
Proveedores Proveedores . } ) }
de software de tracking
A Recursos clave h Canales a < >
'W = = . i Profesionales
de [AUSPiCiaﬂ(ES ) f(Clientes | [ FESEUnISadY) | | Dedes | de
publicidad ‘ Plataf Algoritmo bajo = pellezt
aaloma| | de rutas demanda  ingresos
L ")\ extra
Sitio Web
Estructura de costos &  Fuentes de Ingresos a
( ) ( i Pago por
Inversion Mercyadeo Costos Costos ‘ servicios
. inicial publicidad Fijos Variables contratados

Figura 35 Business Model Canvas

Fuente: Elaborado por los autores

5.1.1 Clientesy socios claves
Los socios claves que nos ayudaran a conseguir ventaja competitiva en el
mercado objetivo y estos son:
v Proveedores de servicio: especialistas de belleza, las cuales son
personas naturales con RUC o RIMPE que brinde servicios de

manera independiente a domicilio.
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v Proveedores de tecnologia: proveedores de Software, empresa
que brindaré el servicio de la plataforma tecnoldgica, pagina web
y aplicacion movil y Proveedor de Tracking, los cuales brindara el
servicio de ubicacion geogréafica de los proveedores de servicio,
mapa y seguimiento de la ruta de origen a destino.

v" Proveedores para la estrategia comercial y de Marketing:
agencia de publicidad, los cuales brindaran el servicio de
Community Manager, Google Adwords, disefio grafico, web
master, campafias de expectativa, lanzamiento y seguimiento,
también auspiciantes quienes son Empresas aliadas que
comercializan productos de belleza, quienes en esta fase seran los
auspiciantes, esperamos trabajar con ellos en una segunda fase del
proyecto, comercializando sus productos a través de la plataforma
con la base cautiva de clientes.

5.1.2 Actividades y recursos claves

Para conseguir clientes a través de Studio Ecuador se necesitara las
siguientes actividades claves:

v Actualizacién de plataforma: la plataforma tecnolégica es la base de
este negocio y su actualizacién constante en cuanto a precios,
proveedores de servicios, promociones, sera clave su sostenibilidad.

v Registro de Profesionales: el reclutamiento, seleccion, certificacion
y registro de proveedores de servicios de belleza es otra de las
actividades claves principales de este negocio.

v Planificacién de citas: los clientes una vez descargada la aplicacién
podran agendar sus citas en linea de acuerdo con la disponibilidad que
exista en la plataforma. Para esto es fundamental que los proveedores
de servicio gestionen correctamente su activacion en la plataforma,
citas y horarios disponibles.

v' Marketing y Publicidad: al tratarse de una plataforma en linea, la
estrategia comercial de captacién de clientes se basa en una importante

inversiodn en redes sociales.
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Para conseguir clientes a través de Studio Ecuador se necesitard los

siguientes recursos claves:

v' Plataforma: el negocio depende del desarrollo de una plataforma

tecnoldgica con las especificaciones técnicas que se describen en el
capitulo VII.

Algoritmo de rutas: se integrara a la plataforma el algoritmo de rutas
provisto por el proveedor del servicio de tracking requerido para que
en tiempo real los usuarios puedan visualizar la ubicacion del
profesional de belleza que se encuentra en camino para una cita
concretada, asi como la ubicacion geografica de cada proveedor de
servicios que se encuentre en estado Activo. El proveedor de servicio
podré activarse o desactivarse de la plataforma, en estado inactivo no

podré visualizarse su ubicacion.

5.1.3 Canalesy relaciones con los clientes

En esta seccion se define como se captara los clientes en la plataforma de

Studio Ecuador.

v Aplicacion: Los usuarios que descargan y se registran en la aplicacién

seran la base cautiva de clientes que contratardn a futuro y se
mantendran en el tiempo mientras se brinda un servicio que cumpla
con la promesa de valor.

Redes Sociales: las redes sociales seran el canal principal para la
generacion de referidos que se convertirdn finalmente en clientes. Para
esto Studio Ecuador ha planificado pautar con una importante
frecuencia e inversion en las redes sociales de mayor aceptacion como

son Facebook e Instagram.

v" Website: el Website de Studio Ecuador serd otro canal para la

5.14

captacion de clientes, promovido a traves de la gestion del Community
Manager y la integracién con GoogleAds para la generacion de nuevos
referidos.

Ingresos

Se ha establecido que los ingresos generados por la aplicacion seran el

resultado de la solicitud de servicios por los clientes potenciales del mercado
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objetivo incluyendo el costo del servicio de los especialistas de belleza, la
comisidn del uso de la aplicacion y del botdn de pago. Se proyecta que para el
primer afio habra ingresos por $0.47 MM aproximadamente como
consecuencia de la entrega de 6,187 servicios.
v Pago por servicios contratados: los ingresos se generaran de la sumatoria
de cada requerimiento de la plataforma, multiplicado por su tarifa.



5.1.5 Estructura de costos

Tabla 9 Estructura de los costos
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Concepto Costos Fijos 0 1 2 3 4
Inversién inicial $-99,270.00 | $ - |9 - |9 - $ -
Gastos administrativos $43,025.00 | $74,611.00 $95,342.80 $101,821.04
Gastos operativos $3,419.88| $5,100.00 $5,100.00 $ 5,100.00
Gastos de publicidad $14,400.00 | $72,000.00 $144,000.00| $180,000.00
Otros gastos $24,899.70 | $24,909.27 $24,899.31 $24,896.93

Concepto Costos
Variables 0 1 2 3 4
Comision Boton de $ 21158 $  52206| $  90.600 $ 149.808
Pagos
Pago Especialista $ 352635 $ 870.094| $ 1.510.007 $2.496.793

Fuente: Elaborado por los autores

Respecto a las comisiones a proveedores de servicios, estas corresponden

al 75% de los ingresos proyectados, mientras que las comisiones del boton de

pagos corresponden al 4,5% de los ingresos proyectos.
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CAPITULO VI

6. Estrategia comercial
6.1 Objetivo comercial

Studio Ecuador, pretende con el presente proyecto expuesto captar el 1% del
mercado potencial identificado al final del primer afio, 2% al final segundo afio,
3% al final del tercero y 4% en el cuarto afio del proyecto.

6.2 Mercado objetivo y segmentacion

Se ha establecido que el mercado total es de 1324.270 y de acuerdo con la
investigacion de mercado realizada se considera 377.485 usuarios como mercado
objetivo.

En funcion de los valores de la encuesta realizada a los usuarios, se establecid
que los clientes potenciales corresponden al 32% del mercado objetivo
establecido, resultando 120.795 como clientes potenciales.

El mercado objetivo de Studio Ecuador serd inicialmente la ciudad de
Guayaquil, parroquia La Aurora del cantén Daule y parroquia Puntilla del cantén
Samborondon. Los clientes seran los hombres y mujeres en su mayoria con edades
entre 20 y 59 afios, que realicen pagos electronicos.

6.3 Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento en el mercado se basa en los siguientes
factores descritos:

Optimizacion del tiempo de los clientes.
Disponibilidad de especialistas de belleza.

Calidad y Garantia en lo que se ofrece.

AR NEENEEN

Reconocimiento de marca, logrando un posicionamiento por canales
digitales. Se realizardn un esquema de publicaciones constante con
consejos Utiles de belleza realizados por profesionales reconocidos, asi
como videos de clientes satisfechos que contaran sus experiencias con
Studio Ecuador.

Estos seran la clave para generar una imagen positiva en cada uno de los
clientes, generando confianza y mayor flexibilidad a la hora de contratar servicios,

a diferencia de los competidores:
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Solicitud de servicio: El cliente elige si agenda una cita o solicita un
servicio express en donde escogera fecha, hora y el prestador del
servicio.

Formas de pago: El cliente realizara el pago del servicio a través de
tarjetas de crédito.

Servicio post venta: Retroalimentacion del servicio recibido posterior
a la realizacion del servicio.

Seguridad: Pruebas sicométricas a los prestadores de servicios, visita

y conocimiento de su entorno.

Caracteristicas claves:

v

v

Servicio de facil contratacion: Facil acceso, diversidad de plataformas
tecnoldgicas como web site, Aplicacion movil.

Precios flexibles: Diversidad de prestadores a elegir con precios
competitivos asignados por los prestadores de servicio.

Calidad: Prestadores calificados, informacion basica del profesional,
geolocalizacion, calificacion del prestador en tiempo real después de

finalizado el servicio.

6.4 Estrategia de marketing: diferenciacion

Studio Ecuador, establecera como estrategia el siguiente programa de

Marketing donde la diferenciacion con respecto a las plataformas actuales marcara

la gran diferencia en este negocio innovador.

v
v

NN NN

Creacion de una gran base de datos de posibles clientes.

Creacion de una red de especialistas de belleza certificados para
satisfacer la demanda.

Plan de comunicacion, noticias de interés, promociones.

Alianzas estratégicas con marcas de belleza.

Alianzas estratégicas con escuelas de belleza.

Camparias en redes sociales y Google Ads.

Programa de fidelizacién para los clientes a través de cupones de
descuento entre los clientes que han solicitado los servicio.

Programa de fidelizacion para los especialistas de belleza a través de
un ranking en funcion del volumen de clientes atendidos y de la

puntuacion obtenida en cada atencién.
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6.5 Marketing MIX: Studio Ecuador
6.5.1 Estrategia de precios

Segun la encuesta realizada a los usuarios en el capitulo de investigacion
de mercado, el 45% de los potenciales clientes paga entre $50 y $100, el 38%
paga més de $100, el 12% entre $20 y $50, el 5% menos de $20; haciendo una
combinacion de tarifas se podria proponer un ARPU (Promedio de Ingreso
por Usuario) de $ 76 para el plan de negocio de este proyecto.

El proyecto iniciara con un precio flexible establecido por los prestadores
de servicio y una comision del 25% que les cobrard la plataforma por
publicitar sus servicios.

Los precios de mercado para los servicios que se quiere ofrecer se
muestran a continuacion, tomar en cuenta que son una referencia por cuanto

los mismos seran definidos por cada especialista de belleza en la plataforma.

Tabla 10 Precios de los servicios

Servicios en cabello

Corte $ 21,99
Tinturado $ 44,50
Mechones, Iluminaciones $ 49,99
Servicios de maquillaje
Magquillaje Social $ 44,99
Magquillaje Fiesta $ 74,99
Servicios de limpieza facial/spa
Limpieza Simple $ 21,99
Limpieza Profunda $ 34,50
Masaje Relajante $ 24,99
Masaje Descontracturante $ 49,99
Masaje Antiestrés $ 49,99
Servicios en ufias
Ufias Acrilicas $ 24,99
Ufias Esculpidas $ 24,99
Bafio de Acrilico de manos $ 15,50
Baro de Acrilico de pies $ 15,50
Manicura $ 14,99
Pedicura $ 19,99

Fuente: Elaborado por los autores
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6.5.2 Estrategia de venta
Studio Ecuador para establecer su estrategia de venta, tomard como

referencia el precio de mercado actual, servicios de belleza mas requeridos

con precio flexible, calidad del servicio, calidad del profesional, ubicacién
geogréfica, recomendacién en tiempo real de proveedores, seguridad laboral

y seleccion de proveedores, en funcién de su experiencia y nivel académico o

profesional y otros beneficios.

La comision neta es de 20.5% obtenida de la tarifa del servicio de pago
menos el costo operativo generado, el valor del IVA y el valor del boton de
pago.

Su estrategia de venta se basara principalmente en redes sociales tales
como Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn; y contara con el presupuesto
para incrementar la cobertura de las publicaciones, y como se menciond en el
capitulo anterior, habra una empresa de publicidad encargada de la gestion de
los canales digitales. Parte de la estrategia consistird en la medicion trimestral
de la fidelizacion de clientes y nivel de satisfaccion.

El desafio mas grande de este proyecto es que los usuarios adquieran los
servicios mediante la aplicacién, para esto se realizaran campafias en redes
sociales incentivando su descarga desde Play Store o App Store, para esto se
entregaran incentivos a quienes descarguen la aplicacion y se registren.

Con el objetivo de generar recordacion de marca, durante el lanzamiento
se ejecutara el siguiente plan:

a) Campafas publicitarias en principales centros comerciales de Guayaquil,
Daule y Samborondédn, donde una promotora incentivard a que los
usuarios se acerquen y descarguen la aplicacion.

b) Cudas publicitarias en radios mas escuchadas por el mercado objetivo,
tales como: radio Disney, Diblu, Play, Alfa, entre otras.

c) Gestion de volanteo en los semaforos de la ciudad con personal contratado
temporal y exclusivamente para esta campafia.

6.5.3 Estrategia promocional
Se contratara el servicio de una empresa de publicidad para publicar

notificaciones en Facebook 3 a 7 veces por semana (lunes, miércoles y

viernes). Cada publicacion tiene un presupuesto que permitira la cobertura de
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los grupos objetivo seleccionados: personas que viven en Guayaquil, Puntilla
y Aurora, con ingresos superiores a $500, y edades entre 20 a 59 afios.

Como estrategia promocional las personas que se registren en los Leads
generados por estas publicaciones podran acceder a promociones de
descuento, 2x1, premios y més, dependiendo de la estrategia de captacion o
fidelizacion del mes o dia especifico. Las campafias por dias especificos se
realizan para incentivar el uso de la plataforma en dias que son de baja
afluencia.

El contenido de Facebook sera repostado de manera automatica en las
cuentas Twitter e Instagram reduciendo el trabajo operativo. Para el
posicionamiento en buscadores, se contard con un presupuesto mensual en
Google AdWords con la finalidad de generar metadatos y palabras clave en
los buscadores de internet. Como busquedas iniciales se promocionaran las
siguientes frases: Belleza, Maquillaje, Limpieza Facial, Ufias.

También se incluiran como activacion en los siguientes medios por canales
tradicionales:

v" Volantes publicitarios

v' Pdginas y redes sociales de marcas auspiciantes.

v" Publicacion en redes de famosos y personajes de farandula.

v" Participacion en ferias y eventos masivos.

v Canjes de publicidad en cine, television, presentaciones, centros
comerciales.

6.5.4 Productos y politicas de servicio

Studio Ecuador, para mantener una relacion en el tiempo con cada uno de
sus clientes, implementara las siguientes politicas:

v' Garantia del servicio: Studio Ecuador como politica establecera que
los prestadores de servicios aliados a la plataforma deberan otorgar la
garantia en los servicios que ofrecen, en el caso de que un cliente no
esté conforme con el servicio recibido podra enviarnos un informe
mediante la plataforma con evidencias para acceder a una nota de
crédito para el siguiente servicio solicitado.

v Calidad en el servicio: precautelando la calidad del servicio recibido,
todos los prestadores de servicios o profesionales seran calificados por

cada uno de los clientes, esto una vez concluidos los trabajos.
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v" Conocimiento del servicio: para la seleccién de los proveedores de
servicio o profesionales, pasaran por un proceso de evaluacion donde
se validara su conocimiento, referencias de trabajos realizados y para
su ingreso a la plataforma deberan ser certificados.

v Facilitar la vida del cliente: Studio Ecuador se enfocara en mantener
relaciones a largo plazo con cada cliente, brindando servicios de
calidad con facil agendamiento, optimizacién de tiempos de atencién
y métodos de pago convenientes

6.5.5 Ubicacion geogréfica

Las instalaciones de la oficina de Studio Ecuador estaran ubicadas en el

norte de la ciudad de Guayaquil, ciudadela Urdesa, centro comercial Plaza

Triangulo.

| Flgura 36 Ubicacion geograflca de Studio Ecuador

Fuente: Google Maps
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CAPITULO VII

7. Anélisis técnico
7.1 Servicio de belleza Studio Ecuador

El servicio se inicia con el registro de los especialistas de belleza calificados
en las regiones urbanas de las localidades de Guayaquil, parroquia Puntilla de
Samborondon, y parroquia Aurora de Daule. Dichos especialistas pasaran por un
proceso de evaluacion y validacion de informacidon, una vez que pasen todos los
procesos, se elevara su informacion a la plataforma de Studio Ecuador, para sus
respectivas publicaciones y promociones y van a poder brindar sus servicios a
través de la plataforma tecnoldgica.

Los clientes potenciales tendran la posibilidad de ir al portal web o movil,
revisar informacidn acerca de los servicios que requieren, e informacion general
sobre la pagina, solicitara los servicios que necesita mediante un agendamiento en
linea, escogera al prestador y el servicio, una vez finalizado el proceso va a poder
calificar el servicio que recibid. Se desarrollardn estrategias de fidelizacion por
temporadas.

En una segunda fase de este proyecto se espera hacer alianzas estratégicas con
marcas auspiciantes, para en el futuro cercano ofrecer productos de belleza que
permitan mantener el cuidado de los servicios realizados.

7.2 Especificaciones técnicas de la plataforma

El sitio web tiene un nivel de complejidad medio y requiere un disefio de base
de datos robusto, las principales tablas a gestionar son:

v’ Categorias de servicio.

Servicios ofrecidos con precios por proveedor o profesional.
Base de clientes registrados.

Base de Profesionales calificados.

Presupuesto por solicitud.

Servicios prestados con sus evaluaciones.

Métodos de pago.

SR N N N SR NN

Facturas de venta.
Para el desarrollo de la aplicacion movil, el proveedor tecnologico nos

recomienda adquirir una aplicacién hibrida (BambuMobile, 2020) considerando:
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Desarrollo unificado. los desarrolladores pueden utilizar la misma base de
cédigo para plataformas diferentes, lo que permite ahorrar dinero y
tiempo.

El desarrollo de aplicaciones es mas rapido y requiere de un menor
esfuerzo.

Se puede escalar con mayor facilidad.

7.3 Flujo de operaciones para la prestacion de servicios

Studio Ecuador desarrollara una aplicacion movil que posibilite la conexién

entre especialistas de belleza y clientes, para lo cual se detalla el proceso de

busqueda, seleccion y contratacion del personal requerido por el cliente. Es

necesario comprender el proceso previo al registro del especialista en la

plataforma a través de un proceso de certificacion comprendido por pruebas

psicométricas y de conocimiento, revision de documentacién, validacion de la

informacién, evaluacion de competencias y la realizacion de un curso

introductorio con la empresa.

7.3.1 Proceso de seleccién del prestador o especialista de belleza

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Prestador de servicio descarga la aplicacion movil Studio Ecuador.

Si el prestador de servicio esta registrado, se procedera con el 9, si ya es
un proveedor certificado proceso de “Activacion de perfil de prestador de
servicios”.

El Prestador de servicio ingresa los datos personales en el formulario de
registro y acepta los términos y condiciones.

El Prestador de servicios documentos escaneados personales y
profesionales (documento de identidad, recomendaciones de clientes
anteriores, experiencia profesional)

Administradores reciben y validan la documentacion ingresada por el
proveedor de servicios.

Administradores envia un correo electronico al prestador de servicios con
las indicaciones para que realice pruebas psicométricas.

Administradores envia un correo electronico y mensaje al prestador del
servicio e indica que debe presentarse en un plazo maximo de 24 horas

para realizar una prueba de actitud en las instalaciones de la empresa.
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8) Prestados de servicios realiza las pruebas de los puntos 7 y 8 con éxito, y
Administradores envia un correo electronico indicando que se encuentra
certificado para formar parte de Studio Ecuador.

9) Si las pruebas del punto 8 no cumplieron con los estandares requeridos, se
comunica que puede intentar el proceso nuevamente en 30 dias.

10) Se establecen fechas y horarios para impartir un curso de introduccion al
uso de la tecnologia y la aplicacion movil.

11) Fin del proceso.



Prestador de servicios

Descarga
plataforma mévil

Administradores

Ingresa

Recibe y valida

informacion
necesaria

Recibe coreo
rechazo

Recibe coiteo
Aceptacion

Recibe coreo
convocatoria

Recibe coireo
aceptacion e
induccion

Recibe induccion

informacion

Envia correo
electronico
solicitando
commeciones

Envia correo
elecironico de

pruebas
psicométricas

Envia coreo
elecironico de
convocatoria de
prueba actitud

Envia coireo
elecironico de
certificado y fechas
de induccion

Figura 37 Flujograma de seleccion del prestador o especialista de belleza

Fuente: Elaborado por los autores

60



61

7.3.2 Proceso Activacion de perfil de prestador de servicios

1) El Prestador de servicios inicia plataforma movil.

2) EIl Prestador de servicios ingresa las categorias de servicios que se
ofreceran y disponibilidad mensual (ajustable).

3) La plataforma Studio Ecuador activa perfil en aplicativo activado para
ofrecer sus servicios.

4) Finalizar el proceso.

Prestador de servicios Plataforma Studio Ecuador

movil

\/s.
Ingresa senvicios y
disponibilidad

Figura 38 Proceso Activacidon de perfil de prestador de servicios

Fuente: Elaborado por los autores
7.3.3 Proceso de contratacion de servicio
El Usuario realiza las actividades:
1) El Usuario descarga la aplicacion de Studio Ecuador en Play Store.
2) Si el Usuario no estd registrado realizara el proceso de ‘“Registro
usuario en plataforma”.
3) El cliente busca servicios de acuerdo con sus necesidades.
4) EIl Usuario reserva una cita de acuerdo con la disponibilidad de los

prestadores de servicios. Si el cliente busca un proveedor cercano



5)

6)

7)

8)

9
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puede visualizar en el mapa los proveedores disponibles que se
encuentren activos.

El Usuario especifica el método de pago e ingresa los datos de su
tarjeta de credito.

El Usuario recibe una llamada del proveedor para proporcionar detalles
si es necesario. Si no envia una notificacion de que el proveedor esta
listo para brindar el servicio.

El prestador de servicio realiza las siguientes actividades:

El prestador de servicio revisa las solicitudes de servicio y las acepta o
rechaza.

El prestador de servicio verifica las necesidades del cliente y tiene la
opcidn de enviar un mensaje, realizar una llamada o videollamada para
confirmar ubicacién o detalle de requerimientos.

El prestador de servicio realiza el trabajo en el lugar especificado por

el cliente.

10) El prestador de servicio completa el trabajo, sube un informe a la

plataforma y una foto y luego revisa el método de pago. El pago se
realiza con tarjeta de crédito, obra terminada.

11) Se reciben comentarios del cliente, si el informe es favorable, se

completa el pago. De lo contrario, se completa el pago con la opcion

de ingresar un reclamo en el proceso “Validacion de reclamos”.

12) Finaliza el proceso.
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‘Prestador de servicios Administradores

Descarga
piataforma movil

Ingresa
nformacion
necesaria

Recibe y valida
informacién

Envia comeo
Recibe comeo elecironico

rechazo solicitando
correciones

Envia cormreo
electronico de
pruebas
psicométricas

Recibe comeo
Aceptacion

Envia comreo
electronico de
convocatoria de
prueba actitud

Recibe coireo
convocatona

Envia comreo
electronico de
certificado y fechas
de induccidon

Recibe comeo

aceptacion e
induccion

Figura 39 Proceso de contratacion de servicio
Fuente: Elaborado por los autores
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7.3.4 Proceso de registro de usuario de plataforma

a) El Usuario descarga la aplicacion de Studio Ecuador en Play Store.

b) EIl Usuario elige el pais de origen y procede al registro.

¢) El usuario recibe un cadigo de verificacion.

d) El cliente se registra usando un codigo de verificacion que llega como
mensaje de texto.

e) Cuenta de cliente se activa y solicita activacion de ubicacion geogréfica.

f) Finaliza proceso.

Prestador de servicios Plataforma Studio Ecuador

¥

Inicia aplicacion
movil

Usuario ingresa
datos de —

dermograficos

Usuario recibe
codigo y activa

cuenta LI

Figura 40 Proceso de registro de usuario en plataforma

Fuente: Elaborado por los autores
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7.4 Costos por recursos

El presupuesto para el pago de comisiones es directamente proporcional a los
ingresos por ventay se calcula en base a todos los servicios contratados. EI primer
costo variable consiste en la comision que se descuenta al especialista de belleza,
25% del valor del servicio contratado.

El segundo costo variable consiste en la comision del botdn de pago de Alignet
del 4.5%, que permite a los usuarios realizar pagos automaticos a traveés de tarjetas
de crédito Visa, Diners, MasterCard entre otras desde el dispositivo mévil, $ 95
adicionales mensuales por activar el botdn de pago.

7.4.1 Costos muebles y equipos

A continuacién, se describen los activos fijos necesarios para iniciar el
negocio de la empresa, para esto se prevé alquilar una oficina y adquirir las
herramientas de trabajo y equipos.

La inversion inicial es de $ 3,300 en activos depreciables, debido al alto
costo, no se realizan inversiones en propiedades, planta y equipo como

edificios o terrenos, los costos se enumeran a continuacion:

Tabla 11. Presupuesto de muebles y equipos de oficina

Inversiones Valor Cantidad Vida Util Valor Total
unitario (afos)

Laptop $ 600 |2 5 $ 1,200
Computador para | $ 1500 |1 5 $ 1,500
el negocio
Impresora $ 200 |1 5 $ 200
Muebles de | $ 400 (1 5 $ 400
Oficina
Total de Activos $ 3.300

Fuente: Elaborado por los autores

7.4.2 Propiedad intelectual e industrial

Una vez conformada la compafiia se llevara a cabo el tramite de registro
de la marca y nombre comercial de Studio Ecuador en la Direccion Nacional
de Propiedad Industrial, y registro del aplicativo en El Servicio Nacional de
Derechos Intelectuales (SENADI).

La ley de Propiedad Intelectual en su articulo 216 menciona el derecho al
uso exclusivo de una marca mediante el registro en la Direccion Nacional de
Propiedad Industrial. La misma ley en su articulo 217 atribuye el derecho a

actuar contra cualquier tercero que utilice la marca sin el consentimiento,
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incluye signos idénticos o similares al logo registrado, o cuando el mismo
pudiese causar confusién o producir dafio econdémico.

El Servicio Nacional de Derechos Intelectuales es el organismo técnico de
derecho publico, adscrito a la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia,
Tecnologia e Innovacion, y autoridad nacional competente, que ejerce las
facultades de regulacion, gestion y control de los derechos intelectuales.

El SENADI es el organismo competente para proteger y defender los
derechos intelectuales; organizar y administrar la informacion sobre los
registros de todo tipo de derechos de propiedad intelectual en articulacion al
Sistema Nacional de Informacion de Ciencia, Tecnologia, Innovacion vy

Saberes Ancestrales del Ecuador (Servicio de Rentas Internas, 2021).
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CAPITULO VIII

8. Andlisis administrativo

Studio Ecuador estd compuesta, inicialmente por dos accionistas, ellos
representaran el 29% del capital social, cada miembro tiene una trayectoria destacada,

en el campo empresarial, procesos, negocios, y sistema de informacion.

El profesionalismo de los socios trae un mejor desempefio organizacional. Esta
experiencia se transmite a la empresa a través de un equipo multifuncional. El gerente
general, quien se enfocaré en toda la parte administrativa y financiera de la empresa,
y la otra parte y socia sera la responsable de las operaciones con su experiencia

comercial.

En cuanto al salario, en la primera etapa de desarrollo empresarial, sera inferior a
la media del mercado, pero siempre estara dentro del alcance de la Ley, con el
desarrollo y estabilidad del negocio, seguiran cambiando hasta llegar al promedio de

mercado de posiciones similares en la rama de actividad.

En los primeros tres afios las utilidades generadas no seran distribuidas y retenidas
en la empresa, se buscara obtener incentivos fiscales bajo la ley del sistema de
tributacion interna para la reinversion de utilidades, la empresa cumplira con lo
dispuesto en la ley de sociedades en los aspectos correspondientes a sociedades
andnimas, y reservas de beneficio obtenido.

8.1 Mision

Satisfacer las necesidades de belleza de los clientes mediante servicios de
calidad, con personal altamente profesional que inspire confianza y seriedad.

8.2 Vision

Ser una empresa lider en Ecuador ofreciendo la mejor experiencia a sus
clientes, mediante un modelo de negocio que transforma la contratacion de
servicios en Ecuador.

8.3 Valores organizacionales

Los valores son los estandares de conducta que determinan el comportamiento

de la empresa, los cuales se detallan a continuacion:
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v Dedicacién: Las acciones estan enfocadas en generar valor para los
clientes y para el mercado en general y en convertirse en una referencia de
éxito.

v" Trabajo en equipo: Se apuesta por la colaboracion y el trabajo en equipo,
para potenciar el talento colectivo y lograr el éxito empresarial. Existe
apoyo y comunicacion con los clientes para juntos conseguir nuevos
logros y mejoras en el servicio.

v" Responsabilidad social: Studio Ecuador S.A, se compromete a mejorar
el clima laboral de sus empleados o proveedores tomando las mejores
decisiones que minimicen el impacto en sus operaciones, con un enfoque
en tener un entorno ecoldgico.

v' Mejora continua: Aprender de los aciertos y errores y mejorar
constantemente en todos los aspectos del negocio, para lograr la eficiencia
y crecer como individuos.

v’ Seguridad: Estricto proceso de seleccién donde se validara la informacion
facilitada por el licitador, mediante pruebas psicosomaticas y psicoldgicas
antes de utilizar la plataforma y como fase final un tiempo de formacion
presencial donde, a través de tecnologia, gestos, formas de actuar,
vestuario entre otras caracteristicas, si se enmarcan entre esos parametros
se les aceptard como proveedores en la plataforma.

8.4 Organigrama general
El personal requerido para la organizacion y ejecucion del trabajo presente se
detalla:
1 gerente General
1 gerente Operaciones
1 analista de seleccion de talento humano

1 asistente en el servicio al cliente

NN NN

1 asesor comercial.

Los puestos dentro de la organizacion seran seleccionados a través del proceso de
seleccién y se evaluaran sus habilidades y experiencia en el puesto, la relacién con
los empleados cumplira con lo establecido en las leyes vigentes. Todos los empleados
firmaran contratos y los probaran dentro de los primeros tres meses de trabajo. El

organigrama de la organizacion es el siguiente:
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Analista
Selecciény
~+ Capacitacion

Gerente
Operaciones

£

‘E Asesor ‘i“; Atencion al
'&_‘ p ' Comercial ‘&_‘ ) Cliente

Figura 41 Organigrama general

Fuente: Elaborado por los autores

En la primera fase del proyecto, la junta general de accionistas sera la

encargada de designar gerentes, organismos de control y cumplir con todas las

disposiciones de la ley de sociedades.

v

El Gerente General sera el representante legal de la empresa,
determinando la estrategia a seguir, los resultados de la evaluacion y los
empleados de la empresa. También tendra dentro de sus responsabilidades
dirigir las decisiones legales, el area financiera y contable con el contador.
La Gerente de Operaciones sera la responsable del proceso operativo la
cual brindara apoyo a la gerencia, se encargara del area de sistemas,
comercial, administrativo, y marketing a través de agencias publicitarias.
La Analista de Seleccion y capacitacion se encargara del reclutamiento y
capacitacion del personal. En base al incremento del negocio, se planea
incrementar analistas de seleccion.

El Asesor Comercial gestionard campafias de activacion de la marca en
Centros Comerciales y Sectores estratégicos de la ciudad de Guayaquil,
alianzas con gremios, convenios, negociaciones. Sera medido en funcion
del cumplimiento de objetivos para la captacion de clientes.

El Asesor del Servicio al Cliente se comunicara con los clientes para el
seguimiento postventa, evaluara los comentarios de los clientes, atendera

el teléfono, consultara la agenda y coordinara el seguimiento y resolucion
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de quejas. En base al incremento del negocio, se planea incrementar

analistas de seleccion.

8.4.1

Perfiles del personal

Cargo: Gerente general

Caracteristicas del perfil necesario

ISR N N N N S

Ingeniero Industrial o carreras afines.
Experiencia en Administracion de Empresas.
Habilidad en negociacion.

Liderazgo y comunicacion.

Disposicion al cambio.

Capacidad para relacionase facilmente.

Experiencia de trabajo en equipo.

Cargo: Gerente de operaciones

Caracteristicas del perfil necesario

v
v
v
v
v
v
v

Ingeniera en Telecomunicaciones o carreras afines.

Experiencia en Administracion de Empresas.
Liderazgo y comunicacion.

Disposicién al cambio.

Capacidad para relacionase facilmente.
Experiencia de trabajo en equipo.

Seleccion final del personal.

Cargo: Analista de seleccion y capacitacion

Caracteristicas del perfil necesario

NN N N N N R

Licenciado en talento humano, psicologo clinico o carreras afines.

Experiencia en reclutamiento de personal.
Habilidad en relaciones humanas.
Liderazgo y comunicacion.

Experiencia en capacitacion del personal.
Capacidad para relacionase facilmente.
Empatia, 1Q Emocional.

Pensamiento analitico.
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Cargo: Asesor comercial

Caracteristicas del perfil necesario
Ingeniero Comercial o carreras afines.
Capacidad de negociacion

Liderazgo y comunicacién

Disposicién al cambio

ASEENEE N NN

Capacidad para relacionase facilmente

Trabajo en equipo
Cargo: Atencion al cliente

Caracteristicas del perfil necesario

v Bachiller

v’ Liderazgo y comunicacion.

v" Capacidad para relacionase facilmente.
v Empatia, 1Q Emocional.

8.5 Aspectos legales
La empresa sera constituida bajo una Compafiia Anénima, como lo establece
la Ley de Compafiias del Ecuador, cuyos socios y accionistas son: Doris Castro,
y Juan Carlos Cifuentes
8.5.1 Proceso de constitucion de compafiia
Para la constitucion de la compafiia es necesario ingresar la informacion
requerida en el portal de la Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros
, (Constitucion electrénica), con la finalidad de generar el contrato de la
compafiiay el nombramiento del representante legal, el cual se realiza através
del portal web, una vez aprobada toda la informacion e ingresado todos los
documentos habilitantes, el notario validara y establecera las fechas para la
firma de los contratos y nombramientos. Posteriormente, el sistema envia
directamente al registro mercantil para que registre los documentos, después
el sistema generara un numero de expediente y remitira al Servicio de Rentas
Internas para que emita el RUC (Registro Unico del Contribuyente, 2019) de

manera inmediata. (Superintendecia y Compafias, 2021)
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Con el nuevo sistema de constitucion electrénica de compaiiias, los pasos

a seguir se detallan en la figura 42.

\%
\%
\%

Figura 42 Pasos para constitucion de la compafiia
Fuente: Elaborado por los autores

En la tabla, se detalla los costos en cuanto a la constitucion de la empresa.

Tabla 12. Costos de constitucion

Inversion Valor | Cantidad | Valor de Activos
Gastos de Constitucion Legal | $950 1 $950
Registro de Marca IEPI $1,800 1 $1,800
Gastos de permisos
municipales $750 1 $750
Inversiones diferibles $3,500
Total de activos $3,500

Fuente: Elaborado por los autores

Aspectos tributarios. En cumplimiento con la Ley de Régimen Tributario
Interno en el Ecuador, La empresa se convertira en un agente de retencion de
IVA y un agente de retencion de fuente, y debera presentar declaraciones de
IVA mensuales, impuestos de retencion de fuente e impuestos sobre la renta
anuales y sus pagos anticipados. También esta obligado a proporcionar anexos
a transacciones, anexos a accionistas, socios y participantes, anexos a
dividendos, ganancias o beneficios, y anexos a dependencias. Una vez
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constituida la empresa, esta obligada a pagar el 22% de sus beneficios antes
del SRI. Si pensamos que el anticipo del impuesto sobre la renta no se calcula
en base a proyecciones de beneficios sino en otros aspectos del negocio, y el
anticipo constituye el monto minimo del impuesto, el impacto en este aspecto
puede ser alin mayor.

Regulacion de contrato con prestacion de servicios bajo el codigo civil.
Las personas fisicas o juridicas suscriben uno 0 mas contratos en beneficio de
terceros para obra o prestacion de servicios, a un precio determinado, asumen
todos los riesgos, y realizan estas tareas a su manera y bajo la libertad y
autonomia de la tecnologia y la gestion, es importante recordar que este
contrato se puede utilizar siempre que se proporcionen las siguientes premisas:

v' Aspectos de legislacion urbana: En la actualidad no existe
ninguna norma municipal que regule este tipo de negocios; existen
normas generales para el funcionamiento de negocios que
requieren que la empresa cumpla con registro y pago de tasas como
patente, permiso de funcionamiento, contribucién a cuerpo de
bomberos, asi como el aporte del uno por mil sobre los activos
totales (Municipio de Guayaquil, 2021).

8.5.2 Tramites de funcionamiento

Para el correcto funcionamiento y cumplimiento de las normativas
vigentes, es necesario la obtencion de los siguientes documentos y permisos
de acuerdo con el Ministerio del Interior (2021):

v' Certificado de Seguridad del cuerpo de bomberos.

Certificados de salud ocupacional.

Registro de Patentes municipales.

Tasa de habilitacion (Municipalidad de Guayaquil, 2019)
Uso de suelo.

AU NEE N NN

Registro de patente.
Para el registro de patente municipal de personas juridicas se necesitan
los siguientes documentos y permisos:
v Formulario “Solicitud para Registro de Patente Personas Juridicas”
v Copia legible de los Estados Financieros del periodo contable a
declarar, con la fe de presentacion de la Superintendencia de

Compaiiias o de Bancos, segln sea el caso
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v Copia legible de la cédula de ciudadania y del nombramiento
actualizado del Representante Legal

v Original y copia legible del R.U.C. actualizado

v Original y copia legible del Certificado de Seguridad (otorgado por
el Benemérito Cuerpo de Bomberos)

v" Copia de la Escritura de Constitucion (cuando es por primera vez).

En la tasa por servicios contra incendios con Registro Unico contribuyente
(RUC) se necesitan los siguientes documentos y permisos:

v" Copia de la cédula de ciudadania, o autorizacion por escrito para la
persona que realizara el tramite.

v' Copia completa y actualizada del RUC donde conste el
establecimiento con su respectiva direccion y actividad.

v" Copia del nombramiento del Representante Legal.

v Adjuntar a su documentacion la copia del pago de Predios Urbanos
o0 Planilla de servicio béasico de agua, a fin de registrar el namero
del Codigo Catastral.

v Plan de Emergencia y Evacuacion realizado por un profesional
inscrito en el Registro de Profesionales de Seguridad y Salud del
Ministerio de Relaciones Laborales.

v Copia de Uso de Suelo.

Para la obtencion de la patente de marca se necesitan los siguientes
documentos y permisos:

Una patente es un conjunto de derechos exclusivos concedidos por el
Estado a un inventor o a su cesionario, por un periodo de 20 afios a cambio de
la divulgacion de una invencién.

Las patentes son de producto o de procedimiento. El tramite de solicitudes
de registro inscripcion o concesion de derecho de Marcas de Certificacion
tiene un valor de $400.00 USD. La proteccion de la marca de certificacion
tiene una duracion de 10 afios, siendo renovable indefinidamente La
renovacion se la puede realizar desde los seis meses antes de la fecha de
vencimiento.

El tramite de seguridad laboral. Estos trdmites se realizan en el Instituto
de Seguridad Social (IESS) y es para el personal interno.
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Para el registro patronal en el sistema historico laboral se necesitan los

siguientes documentos y permisos:

v Ingresar a la pagina web del (Instituto Ecuatoriano de Seguridad

v
v

Social (IESS, s.f.) www.iess.gob.ec

Escoger la opcién empleador-registro nuevo empleador

Ingresar el nimero de RUC o cédula de ciudadania y escoger el

sector al que pertenece (privado, publico o doméstico)

Ingresar los datos obligatorios marcados con asterisco

Terminar con el registro patronal, imprimir la solicitud de clave y

el acuerdo de uso de la informacion

Acercarse a las agencias del IESS a los Centros portando los

documentos que han sido solicitados, para obtener la clave

patronal, con los siguientes documentos:

Solicitud de Entrega de Clave (impresa del Internet).

Copia del RUC (excepto para el empleador doméstico).
Copias de las cédulas de identidad a color del representante
legal y de su delegado en caso de autorizar retiro de clave.
Copias de las papeletas de votacién de las Gltimas elecciones o
del certificado de abstencion del representante legal y de su
delegado, en caso de autorizar el retiro de clave.

Copia de pago de un servicio basico (agua, luz o teléfono).
Calificacion artesanal si es artesano calificado.

Original de la cédula de ciudadania.

Para cumplir con las obligaciones patronales ante el Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social, se debe realizar las siguientes acciones:

v’ Pagos mensuales por las aportaciones personales y patronales.

v Avisos de entrada y de salida de personal.

Por otra parte, en la parte tributaria se debera cumplir con la presentacién

de declaraciones y anexos, ya sean mensuales o anuales, la diferencia que se

genere mensualmente entre el Impuesto al Valor Agregado cobrado y el

Impuesto al VValor Agregado pagado, la tasa del 22% de impuesto acorde con

Ley de Régimen Tributario Interno y el 15% de participacion de los

trabajadores segun lo establecido en el articulo 97 del Cdédigo de Trabajo para

el personal interno de Studio Ecuador. (Derechos Intelectuales, 2021).
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CAPITULO IX

9. Anadlisis financiero
9.1 Presupuesto de inversion

El valor monetario para el desarrollo del negocio requiere una inversion inicial
de US $ 99,270. El proyecto comenzaria con la contratacion del especialista en
tecnologia y la contratacion de la empresa consultora para acoplar a la idea de
negocio, la plataforma desarrollada y probada anteriormente.

El especialista en tecnologia serd el responsable de la administracion,
seguimiento y control del funcionamiento de la plataforma que contempla: la
aplicacion movil y web, elementos clave para el funcionamiento del servicio.

El monto total requerido como capital de trabajo se invertira gradualmente en

el sitio del sitio web. Los costos incurridos se describen a continuacion:

Tabla 8 Presupuesto de inversién en desarrollo mévil

Capital de trabajo Valor
Gastos de Software $ 87,970.00
Constitucion de la Cia. $ 3,500.00
Valor en Bancos $ 2,000.00
Gastos Administrativos $ 2,500.00
Muebles $ 3,300.00
Total $99,270.00

Fuente: Elaborado por los autores

El valor del financiamiento esta considerando el total de activos fijos y el
capital de trabajo, se requiere la cantidad de US$99,270 para iniciar el proyecto,
de los cuales el 29% sera financiado con el aporte de los socios fundadores, v el

71% con préstamo bancario, especificados en la tabla 42.
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Valor para financiar Valor

Total activos fijos $ 3,300.00
Total capital de trabajo $87,970.00
Constitucion de la Cia. $ 3,500.00
Valor en Bancos $ 4,500.00
Valor total para financiar $99,270.00
% Aporte Socio Fundador 1 14.4%
% Aporte Socio Fundador 2 14.4%
% Préstamo Bancario 71.2%
Valor Financiamiento Socio F1 $ 14,314.50
Valor Financiamiento Socio F1 $ 14,314.50
Préstamo Bancario $70,641.00

Total $99,270.00

Fuente: Elaborado por los autores

Se realizara un préstamo bancario con Banco Pichincha el cual tiene una tasa
de consumo por 16.06% para sus clientes, el mismo que se pagara a 4 afios plazo.
9.2 Presupuesto de ingresos y costos

En base al anélisis de la demanda, en el primer afio de operaciones existen un
promedio de 516 clientes mensuales dispuestos a contratar los servicios de Studio
Ecuador, es decir el 0.43% del mercado objetivo que equivale a 120,795 clientes
potenciales en Guayaquil, parroquia Puntilla del cantén Samborondon y parroquia
Aurora del canton Daule, que desean contratar servicios de belleza, en los
extractos medido, medio/alto y alto. El presupuesto de ingresos para el primer afio
se obtiene en base al numero de servicios por un valor estandarizado mas una
comision del 25% alcanzando un margen de utilidad bruta por US$10,642.

9.2.1 Activos fijos

El presupuesto de costos se ha categorizado en costos fijos como gastos de
administracion, gastos operativos, gastos de publicidad, otros gastos que
incluyen los costos financieros y costos variables como pagos de comisiones
y materiales para hacer aparecer la marca en el mercado.

En los cuatro afios previstos por todo el proyecto, la cuenta de némina
administrativa representa el 42% del total de los costos fijos en el primer afio,
por lo que solo se contrataran cinco personas en el primer afio de uso del
servicio: gestion, ejecucién de seleccion y capacitacion, asesoria comercial y

medios tecnoldgicos y ejecucion técnica, pero a partir del segundo afio, el
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mediante outsourcing al igual que los ejecutivos de marketing.

Tabla 15 Proyeccion de Costos Fijos

Afo 1 2 3 4
Arriendo $6,000.00 $6,000.00 $7,200.00 $7,200.00
Oficina

Sueldos $34,625.00 $66,211.00 $85,742.80 $92,221.04
Administrativos

Servicios $2,400.00 $2,400.00 $2,400.00 $2,400.00
Contables

Gastos $43,025.00 $74,611.00 $95,343.80 | $101,821.04
administrativos

Servicios de $600.00 $600.00 $600.00 $600.00
electricidad

Servicio de $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Agua Potable

Servicio de $120.00 $120.00 $120.00 $120.00
Teléfono Fijo

Servicio de $600.00 $1,200.00 $1,200.00 $1,200.00
Teléfono

Celular

Servicio de $479.88 $1,560.00 $1,560.00 $1,560.00
internet

Boton de Pago $1,140.00 $1,140.00 $1,140.00 $1,140.00
Servidor $300.00 $300.00 $300.00 $300.00
Servicio de $60.00 $60.00 $60.00 $60.00
Hosting

Gastos $3,419.88 $5,100.00 $5,100.00 $5,100.00
operativos

Agencia  para $7,200.00 $36,000.00 $72,000.00 $90,000.00
Manejo de

Redes Sociales

Google Ads $2,400.00 $12,000.00 $24,000.00 $30,000.00
Campafia de $2,400.00 $12,000.00 $24,000.00 $30,000.00
lanzamiento vy

activacion

Pautas en $2,400.00 $12,000.00 $24,000.00 $30,000.00
Facebook e

Instagram

Gastos de | $14,400.00 $72,000.00 $144,000.00 | $180,000.00
publicidad

Gastos $10,517.76 $8,205.42 $5,418.72 $2,057.91
Financieros

Otros Gastos $14,381.94 $16,703.85 $19,480.59 $22,839.02
Otros gastos $24,899.70 $24,909.27 $24,899.31 $24,896.93
Total de gastos | $85,744.58 | $176,620.27 $269,342.11 | $311,817.97
fijos

Fuente: Elaborado por los autores

Dentro de los gastos operativos los rubros mas representativos seran el
consumo de energia eléctrica, internet y servicio de botdn de pago. Los gastos
de publicidad y marketing representaran el pago a una agencia que cobrara
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una tasa mensual fija y al mismo tiempo se encargara de realizar la promocion
y pautas en las redes sociales. La agencia también realizara asesoria de la
cuenta en de Google Ads para llevar trafico hacia el micrositio web de Studio
Ecuador.

En la categoria otros gastos, se encuentran los gastos financieros por el
préstamo realizado para iniciar el proyecto, los cudles incluiran gastos por
pago de intereses, abono al capital y asignacién de un seguro sujeto al
préstamo.

9.2.2 Costos variables

El presupuesto para el pago de comisiones es directamente proporcional al
ingreso por ventas y esta proyectado en funcion del nimero de transacciones
realizadas. El primer costo variable estd compuesto por la comision del boton
de pagos del 4.5% lo que representa US$21,158 el primer afio, generando que
los pagos se realicen automéaticamente una vez que se requiera el servicio
utilizando las tarjetas de crédito Visa, MasterCard, Diners entre otras. Los
clientes se deberan registrar en la aplicacion matriculando una o varias tarjetas
de crédito con la que realizaran los pagos de los servicios incluyendo el
servicio a contratar, la comision de Studio Ecuador y el valor del IVA.

El usuario establecera el servicio que necesite en la aplicacion con el costo
establecido incluyendo las responsabilidades establecidas en las politicas de
la empresa. Luego de realizar los cobros, la entidad financiera depositara los
valores captados en la cuenta bancaria de Studio Ecuador S.A, menos una
comision del 4.5% por cada transaccién generada por medio del botén de
pagos. La plataforma generara reportes para el calculo de comisiones para el
pago a los prestadores que se realizara cada semana presentando las facturas

generadas por los servicios contratados.
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Afio 1 2 3 4
Comision  Boton | § 21,158 $ 52,206 $ 90,600 |$ 149,808
de Pagos
Pago Especialista | $352,635 $870,094 $1,510,007 | $2,496,793
Pago de | $373,794 $922,300 $1,600,607 | $2,646,601
comisiones

Fuente: Elaborado por los autores

9.3 Flujo de caja general del proyecto

Segun los ingresos y egresos proyectados para los proximos 4 afos, se espera
contar con saldos positivos al final de cada periodo fiscal. El primer afio termina
con un margen a favor de US$ 10,642 y en el segundo afio la utilidad es de US$
61,205, mientras que al finalizar el tercer y cuarto afio se espera generar US$
143,393y US$ 370,638 respectivamente. Al final del proyecto el saldo acumulado
es de US$ 585,879.

Se pronostica un incremento en los ingresos como resultado de un aumento en

el porcentaje de captacion y referidos de la captacion.

Tabla 17 Captacion de clientes

Afo Incremento Captacién (%) | Incremento Referidos (%6)
1 0.76% 13.0%
2 0.84% 4.2%
3 0.92% 4.2%
4 1.01% 4.2%

Fuente: Elaborado por los autores

Clientes dispuestos a descargar la app (56.8%), transacciones por app (44%),
preferencia de compra en belleza (5%) y compras utilizando tarjetas de credito
(61%). Los valores porcentuales fueron obtenidos en el estudio de mercado
realizado en capitulo 4 y de un estudio de la Camara de Comercio Electrénica

(Cémara Ecuatoriana de Comercio Electronico, 2021).
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Concepto/Aiio 0 1 2 3 4

Inversion Inicial $- 99,270.00 $ - $ $ $

Ingresos $ - $470,180.61 $1,160,125.52 $2,013,342.09 $3,329,057.90

Nomina $ - $ 34,625.00 $ 66,211.00 $85,742.80 $ 92,221.04

Servicio Contable $ - $ 2,400.00 $ 2,400.00 $2,400.00 $ 2,400.00

Renta mensual oficina $ - $ 6,000.00 $  6,000.00 $7,200.00 $  7,200.00

Marketing y Publicidad $ - $ 14,400.00 $ 72,000.00 $144,000.00 $ 180,000.00

Activacion Boton de Pago |$ - $ 1,140.00 $ 1,140.00 $1,140.00 $ 1,140.00

Internet $ - $  479.88 $ 1,560.00 $1,560.00 $ 1,560.00

Servicios Basicos $ 1,200.00 $ 1,200.00 $1,200.00 $ 1,200.00

(Electricidad, Agua, |$ -

Telefonia Fija)

Financiamiento Préstamo $ 13,275.18 $ 15,830.49 $18,910.32 $ 22,625.01
. $ -

(Capital)

Financiamiento Préstamo $ 10,517.76 $  8,205.42 $5,418.72 $ 2,057.91
. $ -

(Interés)

Financiamiento Préstamo $ - $ 1,106.76 $ 873.36 $570.27 $ 214.01

(Seguro)

Teléfono Celular $ - $  600.00 $ 1,200.00 $1,200.00 $ 1,200.00

Costos Fijos $ - $ 85,744.58 $ 176,620.27 $269,342.11 $ 311,817.97

Comision Botén de Pago $ - $ 21,158.13 $ 52,205.65 $90,600.39 $ 149,807.61

T/C

Pago Especialista $ - $ 352,635.45 $ 870,094.14 $1,510,006.57 $2,496,793.43

Costos Variables $ - $ 373,793.58 $ 922,299.79 $1,600,606.96 $2,646,601.03

Costos Totales $ - $ 459,538.16 $1,098,920.06 $1,869,949.07 $2,958,419.01

UAII $ - $ 10,642.44 $ 61,205.46 $ 143,393.02 $ 370,638.90

Fuente: Elaborado por los autores
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Ao 0 2 3 4
UAII $- $10,642 $61,205 $143,393 $370,639
15% trabajadores $- $ 1,596 $ 9,181 $ 21,509 $ 55,596
(=) Utilidad 15% trabajadores $- $ 9,046 $52,025 $121,884 $315,043
(-) Impuestos $- $ 1,990 $11,445 $ 26,814 $ 69,309
(=) Utilidad neta $- $ 7,056 $40,579 $ 95,070 $245,734
Inversion inicial $-99,270
VAN $213,826
TIR 71%
Periodo de Recuperacion (meses) 29

Fuente: Elaborado por los autores
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9.4 Punto de equilibrio

Segun los ingresos y egresos proyectados para los proximos 4 afos, se espera
contar con saldos positivos al final de cada periodo fiscal. EI primer afio termina
con un margen a favor de US$ 10,642.44 y en el segundo afio la utilidad es de
US$ 61,205.46, mientras que al finalizar el tercer y cuarto afio se espera generar
US$ 134,393.02 y US$ 370,638.90 respectivamente. Al final del proyecto el saldo
acumulado es de US$ 486,609.82.

Clientes dispuestos a descargar la app (56.8%), transacciones por app (44%),
preferencia de compra en belleza (5%) y compras utilizando tarjetas de crédito
(61%). Los valores porcentuales fueron obtenidos en el estudio de mercado
realizado en capitulo 4 y de un estudio de la Camara de Comercio Electrénica

(Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico, 2021).
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Servicio Precio Punto de equilibrio

Cabello Costo Variable Unitario Margen de Contribucién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Corte $21.99 $17.48 $4.51 453 932 1421 1645
Tinturado $44.50 $35.38 $9.12 196 403 615 712
Mechones, lluminaciones $49.99 $39.74 $10.25 125 257 391 453
Maquillaje
Maquillaje Social $44.99 $35.77 $9.22 23 48 72 84
Maquillaje Fiesta $74.99 $59.62 $15.37 21 43 65 75
Limpieza facial/Spa
Limpieza Simple $21.99 $17.48 $4.51 63 129 196 227
Limpieza Profunda $34.50 $27.43 $7.07 60 123 188 217
Masaje Relajante $24.99 $19.87 $5.12 42 85 130 150
Masaje Descontracturante | $49.99 $39.74 $10.25 21 43 65 75
Masaje Antiestrés $49.99 $39.74 $10.25 28 57 87 100
Manicura/Pedicura
Ufas Acrilicas $24.99 $19.87 $5.12 618 1,273 1,941 2,246
Ufas Esculpidas $24.99 $19.87 $5.12 206 425 647 749
Bario de Acrilico de manos | $15.50 $12.32 $3.18 332 684 1,043 1,208
Bario de Acrilico de pies $15.50 $12.32 $3.18 166 342 522 604
Manicura $14.99 $11.92 $3.07 1,202 2,475 3,774 4,369
Pedicura $19.99 $15.89 $4.10 258 531 809 936
Total 3,814 7,850 11,966 13,850

Fuente: Elaborado por los autores
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9.5 Evaluacion financiera del proyecto

El VAN obtenido para el flujo de caja del financiamiento es US$213,826
indicando la factibilidad positiva del escenario estimado para el proyecto. La TIR
es de 71% en comparacion a la tasa de descuento de los proyectos en Ecuador del
20%, demuestra que el proyecto es rentable en los 4 primeros afios de operacion
proyectada. El periodo de recuperacion de la inversion del proyecto serd de 29

meses. Se considera un crecimiento de 3% promedio anual.
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CAPITULO X

10. Gestion de la innovacion — sistema de innovacion
10.1 Cultura organizacional

El apoyo al desarrollo en cada uno de los colaboradores para que encuentren
su maximo potencial dentro de la organizacion, el gran aporte a la igualdad de
género en las plazas de trabajo convierte a Studio Ecuador en una empresa
innovadora con un modelo de economia colaborativa, dado que los prestadores
del servicio se direccionan a una seguridad social voluntaria.

Otro punto a su favor es que tiene una cultura empresarial de puertas abiertas,
en donde todos los especialistas pueden hablar con los gerentes cuando lo
necesiten. Studio Ecuador trabaja bajo una filosofia de confianza para con sus
empleados y les dan las herramientas y el acompafiamiento para que cada uno
pueda desarrollarse.

10.2 Estructura organizacional

La estructura organizacional de Studio Ecuador sera respetando un
organigrama con sus respectivos cargos y funciones de cada uno siguiendo un
trabajo en equipo en el que cada miembro podra aportar con ideas de mejora.
10.3 Sistema de innovacion

Un valor clave de la empresa es la mejora continua, por lo que se realizaran
reuniones mensuales mientras se presentan los resultados de la empresa y también
donde todos los colaboradores podran opinar acerca de mejoras en el sistemay en
la aplicacién. Se tomaran decisiones sobre 10s nuevos proyectos que se quieran
implementar y actualizaciones de la aplicacion Studio Ecuador. Todos los
colaboradores participaran y aportaran con opiniones en lo que se debe mejorar.
10.4 Valor agregado

Studio Ecuador se diferencia de la competencia, por no ser una empresa
tradicional, que busca revolucionar la forma de contratar o solicitar un servicio a
través de una aplicacion, revisando comentarios, calificaciones de otros usuarios
y fotos de trabajos realizados. Se busca resolver una necesidad insatisfecha en la
sociedad a través de una oferta de valor diferente con personal calificado,
geolocalizacion, agendamiento de citas, disponibilidad y seguridad optimizando
el tiempo de los usuarios. El prestador de servicios se podra activar cuando desee,

podra obtener mayores ingresos, entre otros beneficios.
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CAPITULO XI

11. Anélisis de sostenibilidad del negocio

11.1 Aspectos criticos para la sostenibilidad del negocio

v

\

Falta de especialistas para los diferentes servicios que se brindaran en Studio
Ecuador

Empresas alternativas que puedan surgir con el tiempo.

Rentabilidad economica.

Grupos de interés que pueden tomar acciones positivas o negativas sobre el
progreso del negocio.

Para mitigar los aspectos claves de la sostenibilidad empresarial, uno de los
pilares basicos es la inclusion, el beneficio mutuo con cada socio en las
condiciones socioecondmicas para asegurar su continuidad y posicionamiento
a largo plazo, y considerar siempre contribuir al progreso.

Studio Ecuador presta la debida atencion a la sostenibilidad y se destacara con
una mejor reputacién, la cual se vera fortalecida con acciones (servicio,
calidad de cada trabajo realizado) y difusion.

Actualmente en el mercado ecuatoriano no existe una plataforma digital con

los beneficios que ofrece Studio Ecuador como medio de conexién entre

prestadores y solicitantes con diversidad de profesionales en un solo lugar con

revision de comentarios y calificaciones. Pero de acuerdo con las tendencias

actuales, los cambios y preferencias de los consumidores se identificaron los

siguientes riesgos para el proyecto se detallan en la tabla 50.



Tabla 21. Matriz de riesgos

Tipo de

Probabilidad respuesta

Identificacion del Riesgo

Impacto Contingencia para mitigar el riesgo Responsable

No contar con el apoyo de uno de los

Préstamos a través de la banca y para expansion a

accionistas DT cliliEy Al través de aceleradoras locales o internacionales. R
L . Ejecucion de un plan alterno de desarrollo, .
Desviaciones del Proyecto en tiempo, . . S L o Gerencia de
Alta Critico  |Evitar seguimiento constante a las actividades criticas del .
costo y alcance Operaciones
proyecto.
Falta de capacidad de la infraestructura . . Solicitar un plan de contingencia al proveedor de |Gerencia de
- Alta Critico  |Evitar . : - .
tecnoldgica, redes y ancho de banda capacidad e infraestructura tecnolégica. Operaciones
Falta de prestadores calificados al inicio . L Contar con al menos 5 prestadores calificados para|Analista de seleccion
Moderada Critico  |Mitigar L
del proyecto. empezar y capacitacion
Clientes no satisfechos con el servicio. |[Moderada Critico Mitigar Otorg_ar il sellilinite el prestador,para gue EJeCl_Jt'VO LR
solucione el problema dando garantia al servicio. |al Cliente
Tener un plan de beneficios (promociones,
descuentos) siempre que soliciten servicios a
No contar con clientes Moderada Critico Mitigar jeies 6l AUEElE plAeiE . . Gerentg e
Tener una base de datos de potenciales clientes  |Operaciones
para realizar campafas de captacion y
fidelizacion.
_ _ Implementar certificacion de seguridad para la Gerencia. Analista de
Cliente inseguro por el uso de la . . plataforma. s
Alto Critico  |Evitar - S seleccion y
plataforma Mostrar informacion bésica del prestador con su oY
- ; ; capacitacion
foto, el servicio tendra garantia.
Riguroso proceso de seleccién, capacitacion y
Falta de profesionalismo de los . . L seguimiento. Analista de seleccion
Bajo Critico Mitigar

prestadores.

Plan de capacitaciones a través de plataformas
como telefénica, fundacién Carlos Slim.

y capacitacion

Fuente: Elaborado por los autores



89

11.2 Aspectos de responsabilidad social

v' Studio Ecuador tomara en cuenta el entorno social y comunitario del que se
beneficiaran a través de nuestra aplicacion mavil, donde los proveedores
podran brindar servicios y demostrar sus capacidades en un horario flexible.
Cumplir con las leyes ecuatorianas.

Comprender y tratar adecuadamente a los

clientes (proveedores de servicios y solicitantes).

RN NERN

Cumplir con las politicas, procedimientos e indicadores de cada departamento
de Studio Ecuador.
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CAPITULO XII

12. Conclusiones y recomendaciones
12.1 Conclusiones

El mercado de la belleza representa en el pais 1.6% del PIB, genera US $ 1,000
millones al afo, crece a un ritmo de 10% anual y genera 3,500 puestos de trabajo
directos y 400 mil indirectos. La necesidad de encontrar formas més eficientes de
ser atendidos por algun especialista de belleza gener6 que se analice un escenario
que estudie formas para satisfacer dicha necesidad.

Se realizaron encuestas, y entrevistas donde se establecié que las personas
necesitan formas eficientes de optimizar su tiempo que sean seguras Yy fiables.
Existe un mercado objetivo de 377,485 clientes de los cuales analizamos que
120,795 son clientes potenciales. En el primer afio, Studio Ecuador espera captar
un promedio de 1,968 atenciones mensuales (3%) creciendo a una tasa de 2%
anual para los siguientes afios.

La inversion inicial para el inicio de operaciones de Studio Ecuador se ha
establecido en US$99,270, entre activos fijos, aplicacion inteligente y capital de
trabajo, para lo cual es necesario realizar un crédito del 71% de la inversion inicial
equivalente a US$ 70,641 con el Banco del Pichincha a una tasa de 16% pagaderos
a 4 afos plazo. El punto de recuperacion de la inversién inicial se proyecta
alcanzar en el segundo afio luego de 49 meses en operacion.

Segun las proyecciones realizadas y los indicadores de evaluacién
economica obtenidos VAN US$ $213,826y TIR 71% mayor a la tasa de descuento
del 20%, en un escenario moderado el proyecto presentado entre los prestadores
y solicitantes de los servicios ofertados es totalmente factible y atractivo. El
periodo de recuperacién para el proyecto es de 20 meses (1.67 afios). El analisis
y los célculos fueron realizados de forma conservadora proyectando crecimiento
de ingresos del 1% anual. Encontramos empresas como Ocre, Mimate y Beautify
pero se considera que dichas empresas no satisfacen en su totalidad la necesidad
de los clientes.

12.2 Recomendaciones
v’ Establecer alianzas estratégicas con proveedores de tecnologia para

desarrollar plataformas.
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Desarrollar acuerdos y politicas con los oferentes, brindar beneficios por
la prestacion de servicios y formular estrategias de mitigacion de riesgos.
Monitorear la satisfaccion del cliente mensualmente como comentarios
para mejorar el sitio web y teléfonos moviles.

Realizar evaluaciones continuas a través de los medios gubernamentales,
evitar proporcionar registros judiciales a los proveedores y continuar con
un proceso de seleccidn riguroso, seguido de capacitacion continua.
Realizar un analisis de viabilidad para medir la factibilidad de expandir la

cobertura de la aplicacion en otros sectores.
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ANEXOS

A. Preguntas de investigacion — Encuesta a clientes

Basados en el andlisis de ganancias y dolores que experimentan los clientes al

momento de solicitar servicios de belleza se elaboraron las siguientes preguntas.

1)
2)
3)

4)

¢Qué edad tiene?
¢Cual es su sexo?
¢En qué rango se encuentra su ingreso mensual?
Menos de $500
Entre $500 y $1000
Entre $1000 y $2000
Mas de $2000
¢Cuanto paga mensualmente por servicios de belleza?
Menos de $20
Entre $20 y $50
Entre $50 y $100
Més de $100
¢Con que frecuencia sueles visitar un centro de belleza?
Semanalmente
Mensualmente
Quincenalmente
¢Qué es lo que mas valoras cuando solicitas un servicio de belleza?
Cumplimiento de la cita agendada
Calidad de servicio
Precio
¢ Qué servicios solicitas regularmente?
Manicure
Pedicure
Tratamiento capilar
Corte de cabello
Servicios Spa
Otros:

¢ Como calificarias la atencién recibida?

Buena
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- Regular

- Mala

9) ¢Qué modalidad de atencion preferirias?

Servicio a domicilio

Acudir a un centro de belleza conocido

Acudir a un centro de belleza cercano por recomendaciones.
10)  ¢Qué problemas experimentas al acudir a un centro de belleza?
Tiempo de espera

Disponibilidad de especialistas

Distancia del centro de belleza

Conformidad con el trabajo realizado.

Especificar otro:

11)  ;Tiene usted acceso a un teléfono inteligente dentro de su entorno?

12)  ;Tiene conocimiento de alguna aplicacion movil que brinde servicios
profesionales de belleza a domicilio?

13)  ¢Ha solicitado usted alguna vez servicios a domicilio a través de una
aplicacion?

14)  ¢Alguna vez ha requerido servicios de belleza a domicilio?

15)  ¢Estaria de acuerdo que se cree una aplicacion para brindar servicios
eventuales tales como de la belleza y el cuidado personal, que mejore la
disponibilidad y tiempos de atencion?

16)  (Estaria dispuesto a descargar esta aplicacion celular mediante una
plataforma y de forma gratuita?

17)  ¢Esta usted de acuerdo en que esta aplicacion muestre el perfil de los
trabajadores que ofreceran el servicio y los comentarios de los usuarios que han

usado sus servicios?
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B. Preguntas de investigacion — Encuesta a prestadores de servicio

1)

2)
3)

4)

¢Considera usted que es importante el uso de la tecnologia para mejorar la oferta
laboral en la ciudad de Guayaquil?

¢Le gustaria que sus servicios sean ofertados mediante una aplicacion celular?
¢Se encuentra dispuesto/a pagar una comision del 25% por brindar servicios a
través de la plataforma y establecer sus propios precios?

¢Conoce una empresa o plataforma que brinde servicios de belleza con

agendamiento en linea a los clientes?

C. Preguntas de investigacion — Entrevista a prestadores de servicio de Belleza

1)
2)
3)
4)
5)
6)

¢Qué problemas ha tenido al ofrecer sus servicios?

¢Con qué frecuencia ofrece sus servicios?

¢Cual es la preferencia de los clientes al usar sus servicios?

¢ Cuéntas prestaciones de servicios realiza por mes en promedio?

¢Esta dispuesto a ofrecer sus servicios en los siguientes horarios?

¢Qué le parece la idea de ofrecer sus servicios a través de una aplicacion movil o
pagina web en la cual exista una base de datos de clientes que lo contrate de forma

inmediata?



