w72

ESCUELA DE NEGOCIOS
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TITULO DE LA INVESTIGACION

Plan de Negocios de la APP FAST CLUB BEAUTY, Integracién de agentes
de belleza a domicilio

Profesor
Gabriel Fernando Gonzalez Castro

Autor
Guadalupe Aracely Espinosa lzurieta

2023



TABLA DE CONTENIDOS

RESUMEN EJECUTIVO ....ooo oottt ettt 7
AB ST RA CT oo 8
INTRODUCION ... e ettt et 9

1. CAPITULO 1: Identificacién del objeto de estudio, planteamiento del

problemay literatura relacionada al problema...........ccccooooiiiiiiiiiiiine, 10

1.1 Antecedentes que permiten comprender el tema, cual es el negocio que se

plantea abordar y pertinencia del miSMO.........cccooeeeeiiiiiiiiicii e, 10
1.2 Objetivos generales y especificos del plan de negocio planteado ............. 11
1.2.1 ODBJetiVO GENEIAL........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 11
1.2.2 ODbjetivOS €SPECITICOS. .....ceeiiiiiiiiiiiiee e 11

1.3 Hallazgos de la revision de la literatura académica relacionada con el negocio

0] F= | (== To [ 1 11

1.4 Proyectos similares que se hayan disefiado, analizado y/o puesto en practica

LAV = T a1 T o] (TP 13
1.5 Conclusiones del Capitulo..........cooceeieiiiiiiiiiiie e 15

2. CAPITULO 2: Justificacién y aplicacién de la metodologia a utilizar —

ANALISIS e 1A INAUSTIIA ce e e 16

2.1 Entorno macroecondmico y politico (del pais o paises objetivo en relacion al

negocio planteado — ejemplo: analisis PESTEL)............ciiiiiiiieiiiiiiiiiceeeeee, 16
2.2 ANAIISIS eI SECLON: .. ...t 17
2.3 Andlisis de la competencia (ejemplo: PORTER) ......c.ooooiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee, 17
2.4 Andlisis del mercado/ investigacion del mercado/mercado objetivo........... 18

2.5 Analisis FODA: Descripcion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas del Negocio planteado. .........oooveeeeeeeieeeee e 20
2.6 Definicion de la estrategia genérica especifica del negocio ....................... 21

2.7 Conclusiones del capitulo..........ooooeeiiiieiiie 21



3. CAPITULO 3: Propuesta de solucién del problema planteado — Naturaleza

(0 1= I g Y=To Lo T o] o 0SSP 22
3.1 Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo.............cccceeeveeeeeennnnn. 22
G |V 1o ] o I VY ] o o RPN 23

3.3 Objetivos de crecimiento y financieros considerando el anadlisis de la

INMVOUSTIIBL ... 24
3.4 INfOrmacion 1€QAl ...........uuiiiiiiiie e 24

3. 4.1 TIPO A€ EMPIESA ...ceeiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee e 25
3.5 Estructura Organizacional: ... 26
KGR U o] o= Tox o] o LU UUPT T PUUPPPPPRRTTR 27

3.8 Estrategias de Mercadeo: (con base en los andlisis previos realizados:

e S I = ) 31
3.8.L PrOQUCTO ...ttt 31
3.8.2 Estrategias de diStribUCION ..........cccoevieiiiiiiiiiiei e 31
3.8.3 Estrategia de PreCioS..........ccouviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 32
3.8.4 Estrategia de COMUNICACION .........ccouuiiiiiiiiieeee e 32

3.9 Conclusiones del CapitulO........coooi i 38

4. CAPITULO 4: Propuesta de soluciéon al problema planteado -

OPEBIACIONES ... 39
4.3 Necesidades y requerimientos/capacidad instalada:.................cccceevvvvnnnnn. 42
4.4 Plan de ProdUCCION: ........coii i e e e e e 45
4.5 Plan d€ COMPIAS: ...coovuieiiiiie e et e e e e e e e e e e e e e e e eeaaaaes 46
4.6 Conclusiones del Capitulo..............ueiiiiiiiiiiiie e 48
5. CAPITULO 5: Plan FINANCIEIO ......c.ccueveueeieeeieeieeeeeeeeee e, 49
5.1 Supuestos del analisis fiNnanCIero ...........ccooeeeiiiiiiiiiiii e, 49
5.2 Estados financieros proyectados..........ccooveeeeieeiie e 49

5.2.1 Estado de resultados proyectado .........ccccccvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee 52

5.2.2 Flujo de efectivo proyectado............cccccevvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiieeeeeeeeeeeee 53



5.2.3 Andlisis de las relaciones finanCieras .......ccocoveee e eeeeeceeeeeee e, 53

SIRC T 1] o= Tex (o =T o] 1] o1 o RPN 54
6. CAPITULO 6: Conclusiones y recomendaciones ...........cccoevevevieeeeennenns 56
CONCIUSIONES ...ttt e e e e e e r e e e e e e e e e 56
RECOMENAACIONES.......uiiiiiiiieeei et 57
REFERECIAS BIBLIOGRAFICAS ....ooveveeeeeeeeeeeeeee e 58
ANEXO 1: LOCALIZACION ....ooviiiiieeeeeceeeee ettt 60
ANEXO 2: PROTOTIPO.......cuiieiiiicieeree e e e e e e e e e rme e s e e r e e e en e 61
ANEXO 3: ENCUESTA. ...t s s s s e e s s s e s s s s e e e rana 65



INDICE DE TABLA

Tabla 1. Entorno macroeconOdmico Y POItICO..........oocuuiiiiiiiieeiiiiiiiiieeee e 16
Tabla 2. Segmentos de Mercado Meta ...........cc.oeeiiiiiiiiiciiiiii e 18
TaDIA 3. FODA ..ottt e e e e e e et r e e e e e e e ann 20
Tabla 4. Descripcidon de locaciones potencialesS............ccovvvvvviiiiiiieeeeeeeeeiiiinnn, 29
Tabla 5. Estrategias en funcion de los indicadores .........cccccccvvvevvveiiiiiiieeeeeennnn, 34
Tabla 6. Caracteristicas de la demanda............cccoooiiiiiiiiiiieiieeee e 42
Tabla 7. Proyeccidn de la demanda.............ccoooviviiiiiiiee i, 42
Tabla 8. ACHIVOS fiJOS ...ceeeiiiiiii e 43
Tabla 9. DepreciaCion @nuUal.............oooiiiiiiiiiieee e 43
Tabla 10. Activo iNtangibIe ... 44
Tabla 11. Depreciacion anual, amortizacion y rescate ...........cccceeeeeeeeeeevennnnnnnn. 44
Tabla 12. Gasto PreOpPerativo ...........cuuuuiiiii e e 45
Tabla 13. INversion total ... 45
Tabla 14. FINANCIAMIENTO .....uiiiei e e e e 49
Tabla 15. Caracteristicas financiamiento externo.........ccccccccvvvvveiiiiiieeeeieeeeeeenen. 49
Tabla 16. Tabla de amortizaCion ..o 49
Tabla 17. Tabla Salarial ...........ccoovviiiiiii e 50
Tabla 18. GaStOS flJOS.....ciiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 50
Tabla 19. Estructura de PreCioS ........ccoovviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 50
Tabla 20. INQIES0OS......cooeeeiecie e e e e 51
Tabla 21. Ingreso neto de la eMPresSa........cccccvvvvviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee 51
Tabla 22. COStOS IrECIOS. .. .uiiieeieeeeeiieee et e e e 52
Tabla 23. Estado de Resultados ..........cooovviiiiiiiiiiiiiiicieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 52
Tabla 24. Flujo de efeCtiVO ........ccooeiiiiiii e 53
Tabla 25. TaSA TMAR ..o e e e e e e e e e e aeannes 53
Tabla 26. Fuente de finanCiamiento ............ccoovvviiiiiiiiiii e 53
Tabla 27. Flujo de efECHIVO .......ccceiieeeice e 54
Tabla 28. Indicadores de viabilidad financiera..............cccceveviiiiiiiii e, 54
Tabla 29. Modelo CANVAS ... .. 46
LI o] = T TR S = PR 47



INDICE DE GRAFICOS

Gréfico 1. Organigrama eStruCtUral .............ccoiiiiiiiiiiiiiiiiieee e 26
GIrafiCo 2. LOQOLIPO ..ottt e e e e e e e e 33
Grafico 3. Procesos gobernantes..............coiviiiiiiiiiiiiiiii e 39
Grafico 4. Proceso del ClIENte........oooveeeeiieeeeeeeee 40
Grafico 5. Plan de trabajO.........ccoiieiiiiiiiiiiiieeeee e 41



RESUMEN EJECUTIVO
El presente documento desarrolla las estrategias tendientes a poner en marcha
un negocio digital centrado en la provision de servicios de belleza a domicilio a
través del uso de una APP que pone en contacto proveedores de servicios de
belleza y clientes que desean recibir los servicios en casa; la APP tiene tres
usuarios y clientes, por un lado estan los clientes, su expectativa de servicio
acorde a la investigacion de mercado efectuada, se centra en recibir los servicios
de belleza, especificamente cuidado y corte de cabello, ufias de manos y piesy
magquillaje, a domicilio en un entorno de seguridad, calidad y precio adecuado,
gue son los atributos méas valorados por los clientes; el segundo publico de la
organizacion son los proveedores de servicios, estos pueden provenir de
personas naturales o juridicas que se registren en la APP, y construirse una
reputacion en base a servicio, es decir la solicitud de los clientes, van perfilando
al proveedor y construyéndole una reputacion a través de la cual, la organizacion
le revierte reducciones en la comision, le garantiza clientes y otras ventajas que
permitan fidelizar tanto al usuario como al proveedor para que no den servicios
por fuera de la APP; finalmente el tercer publico de la organizacion son empresas
gue provean bienes e insumos para proveedores y clientes, de modo que
accedan a ventas en la APP, y brinden precios preferenciales a los proveedores.
Con este modelo de negocio, se configura una empresa que es viablemente

financiera desde el punto de vista del VAN, TIR y B/C.

Palabras claves
Plan de negocios APP a domicilio, Servicios de Belleza, Negocios digitales,

Servicios en linea, TIC de negocios



ABSTRACT

This document develops strategies aimed to launching a digital business focused
on the provision of beauty services at home through the use of an APP that
connects beauty service providers and clients who wish to receive services at
home; this APP has three users, on the one hand are clients, their expectation of
service according to the market research carried out, is focused on receiving
beauty services, specifically hair care and cutting, fingernails and toenails and
makeup, at home in an environment of security, quality and adequate price, which
are attributes most valued by customers; The second public of the organization
are service providers, these can come from natural or legal persons who register
in the APP, and building a reputation based on service, the request of clients,
allow them to create a reputation through which the organization reverses
reductions in the commission, guarantees customers and other advantages that
allow both the user and the provider to retain loyalty so that they do not provide
services outside the APP; Finally, the third public of the organization are
companies that provide goods for suppliers and customers, so that they access
sales in the APP, and offer preferential prices to suppliers. With this business
model, a company is set up a financially viable from the point of view of VAN, IRR
and B/C.

Key words
Business Plan APP, Beauty Services, Digital Business, Online Services,

Business TIC



INTRODUCION
En el presente documento se desarrollan las estrategias relacionadas a la puesta
en marcha de una APP de servicios de belleza a domicilio en la ciudad de Quito,
modelo centrado en la provision de un servicio de intermediacién entre una red
de proveedores naturales y juridicos con clientes de la ciudad que prefieren los
servicios a domicilio, también se busca establecer negocios masivos en eventos
para concentrar clientes y proveedores en hoteles, salones o cualquier lugar en
el que se organice la reunién,
En este sentido, se plantea el desarrollo de capitulos, en el uno se desarrollan
antecedentes y objetivos de la intervencién ademas de un estudio de referentes
cercanos. En el capitulo Il se desarrolla la metodologia de trabajo e investigacion,
lo que implica que se desarrolla las estrategias tendientes a generar el negocio,
en el capitulo Il se desarrollan todas las estrategias de negocio desde el punto
de vista del diagnéstico y bases para el desarrollo de la iniciativa, finalmente en
el capitulo 1V se procede a realizar el analisis financiero de la organizacion para
determinar la viabilidad econdmica del negocio.



1. CAPITULO 1: Identificacion del objeto de estudio, planteamiento del

problemay literatura relacionada al problema

1.1 Antecedentes que permiten comprender el tema, cuél es el negocio que
se plantea abordar y pertinencia del mismo

Si bien los negocios digitales no son nuevos en el Ecuador, la pandemia impulso
los mismos, sobre todo aquellos relacionados con servicios a entrega a domicilio,
actualmente el volumen de negocios en este sentido ha experimentado un
aumento del 400% desde el inicio de la pandemia en el pais (Revista Gestion,
2022), al 2022 el 53% de las empresas registradas en la Superintendencia de
Compafias implementaron algun tipo de sistema de comercio digital, sobre todo
lo relacionado con entregas a domicilio, especialmente en las empresas de
comida, sin embargo, existe una tendencia marcada hacia la preferencia de los
consumidores por quedarse en casa Y recibir los bienes y servicios ahi (Revista
Gestion, 2022).

Esta tendencia se ve reforzada por el incremento en el uso de TIC en la poblacién
del Ecuador, que para el 2022 ya alcanzaba a casi el 78% de los ciudadanos; las
redes sociales son de uso comun incluso entre los segmentos poblacionales del
quintil superior de edad; este acceso a los mercados es interesante para las
empresas que actualmente estan tratando de mejorar parametros de servicio

como calidad percibida, reduccion de tiempos de espera, entre otros.

Si a este contexto se suma la crisis de seguridad que enfrenta la regién
latinoamericana debido a la mexicanizacion de los escenarios delictivos locales;
esto dado la globalizacién del delito del narcotrafico, que impulsa a los carteles
de droga mexicanos a subcontratar a las bandas locales para proveer seguridad
a las rutas de transporte de la droga que adquieren a los carteles productores
locales, afincados fundamentalmente en Colombia, el pago con droga ha
generado que se disputen amargamente territorios y mercados; esta realidad
provoca que los ciudadanos prefieran permanecer en casa y ha generado que
varias zonas de las ciudades tradicionalmente muy comerciales, no logren
recuperarse plenamente de la pandemia, y se genere una oportunidad de

negocio para las iniciativas que brinden servicios a domicilio.
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En este escenario el desarrollo de iniciativas de negocios tendientes a explotar
el habito recientemente adquirido de los ecuatorianos a comprar en linea y
consumir en casa, puede representar una oportunidad incluso en actividades que
tradicionalmente se realizan en un local comercial, como lo es las actividades de
belleza y cuidado personal; la presente iniciativa pretende explotar precisamente

esto.

1.2 Objetivos generales y especificos del plan de negocio planteado
1.2.1 Objetivo General
Desarrollar el plan de negocio dirigido a la puesta en marcha de una empresa
gue integre estilistas y manicuristas y clientes a través de una APP para

atencion a domicilio.

1.2.2 Objetivos especificos

e Desarrollar un marco teérico relevante para la estructura de la idea de
negocio e identificar proyectos similares.

e Realizar un diagnostico del medio externo e interno de la empresa,
tendiente a construir un FODA que sirva de base para las estrategias
generales de la empresa.

e Desarrollar un estudio administrativo — técnico — Comercial y financiero

gue de sustento a la viabilidad de la empresa.

1.3 Hallazgos de la revision de la literatura académica relacionada con el
negocio planteado

Para el desarrollo del plan de negocios planteado, es necesario proveerle una
estructura que de soporte a las conclusiones a las que se arribara en el mismo,
en este sentido, se plantea desarrollar una investigacion de mercado o
diagnostico a través de un PESTEC que brinde una idea de las condiciones de
macroentorno en que se llevara a cabo la idea de negocio, bosquejar a través de
ello las caracteristicas del entorno externo asociadas y su relacion con la
empresa; el microentorno se desarrollara a través de un analisis de PORTER
centrado en la estructura de la competencia, las barreras de ingreso al mercado,
proveedores y posibles clientes, y en este punto cabe una investigacion de

mercado tendiente a identificar las expectativas del cliente potencial respecto al
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negocio planteado; con esta informacién se desarrolla un FODA que de origen,
a través de su cruce, a una estrategia genérica para la empresa.

A partir de esta estrategia genérica se construira el estudio técnico organizativo
que dé respuesta a preguntas como el tamafio del mercado y la demanda
insatisfecha y participacién de la organizacion de la misma, los procesos se
analizaran desde el punto de vista de la necesidad de generar valor para los
accionistas pero a través del equilibrio de objetivos de procesos, aprendizaje y
expectativas de clientes; esto de cara a la elaboracion de las estrategias de
marketing a implementar en la organizacién y el disefio de los perfiles del

personal a cargo de los procesos.

El disefio de la estrategia de marketing estara alineada a la observacién de los
valores organizacionales y el cumplimiento de los objetivos estratégicos
declarados por la empresa, esta alineacion sera patente en la declaracion de la
mision y vision organizacionales, base para la estrategia de servicio y de
crecimiento e integracién de la compafiia, finalmente, la estructura del plan de
negocios contar4 con el soporte del desarrollo de un andlisis financiero

estructurado a partir de:

¢ Inversién: desde el punto de vista de sus componentes fijos y diferidos
mas el capital de trabajo destinado a cubrir el periodo de desfase en que
la empresa alcance su equilibrio.

¢ Financiamiento; asociado a la determinacion de las fuentes del mismo y
la estructura de financiamiento a partir de dichas fuentes, siempre
buscando un equilibrio entre liquidez, rentabilidad, endeudamiento
maximo.

e Andlisis de costos, gastos e ingresos, esto con el fin de bosquejar un
escenario probable de ingresos para la empresa que brinde una idea de
la rentabilidad probable de la iniciativa de negocios planteada a través del
desarrollo de los estados financieros de resultados y de flujo de efectivo
proyectados.

e Viabilidad financiera, se establecera un analisis de viabilidad financiera a

partir de los estados de resultados calculados, con el fin de establecer la
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solidez de la iniciativa de negocios en el contexto de la valoracion de la

empresa bajo diferentes criterios.

1.4 Proyectos similares que se hayan diseilado, analizado y/o puesto en
practica previamente.
En el Ecuador, no existen plataformas de esta naturaleza, sin embargo, existen
empresas que se dedican a dar servicios de belleza en linea, pero su
funcionalidad se centra en brindar un canal de venta para servicios de belleza
gue estas mismas organizaciones generan, ejemplo de estas organizaciones
son:

e OCRE APP (Manabi)

e KARISMA (Quito y Valle de los Chillos)

e StyleSeat (Quito)

Estas organizaciones, invierten alrededor de 20.000 USD a 30.000 USD al afio
en inversiones en activos fijos, como plataformas digitales y generacion de
contenidos, sin embargo, su alcance es local y no tienen mayor posibilidad de
crecimiento a corto plazo por la misma limitacién inherente a su modelo de

negocio.

En la revision bibliografica desarrollada, a nivel local no existen refrentes
respecto a negocios de similares caracteristicas, a nivel regional, se identifican
algunas empresas con caracteristicas comparables a las que se pretende
implementar; particularmente se referencian tres de ellas a partir de las
caracteristicas principales de su servicios, su estrategia de funcionamiento y
fuente de valor agregado, en este sentido en el Peru, particularmente la ciudad
de Lima, se identifica el desarrollo de la iniciativa que gira alrededor de la idea
de un spa de belleza movil, con servicios principalmente de atencién al cabello,
manicure, maquillaje profesional y otros similares; responde al nombre de Aria
Spa Mdvil, usa como canal de distribucién principalmente redes sociales, se
dirige principalmente a mujeres del estrato social B en Lima, su ambito
geografico son los distritos de la ciudad donde se concentra este publico meta;
provee sus servicios a través de trabajo a domicilio, transporta sus equipos con

una camioneta adaptada de propiedad de la compafia; comparativamente el
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costo respecto a la competencia que atiende en puntos fijos de la ciudad es
ligeramente superior, su fuente de agregacion de valor es el trabajo en horarios
extendidos, noches, fines de semana o primeras horas de la mafiana; sus
principales clientes son oficinistas que usan su servicio de forma regular y tiene
ingresos concentrados en eventos, cuando prestan sus servicios como parte de
eventos en donde trabajan en hoteles o domicilios con varias clientes a la vez; el
nivel de inversion es medio, principalmente en equipamiento, aunque su uso de
las TIC se limita a anunciarse, lo cual es una de las principales debilidades del
negocio, sigue siendo una empresa tradicional, y por ende su alcance geogréfico
es muy limitado, al igual que sus posibilidades de crecimiento que demandan

altas inversiones. (Monteagudo, 2019).

También en Peru, existe el desarrollo de una APP de citas para proveedores de
servicios de belleza con una fuerte aplicacién de TIC en su idea de negocio, el
objeto de la empresa es poner en contacto proveedores de servicio (salas de
belleza, barberias y negocios similares) con clientes a través del uso de una APP
que se encarga principalmente de generar citas; la monetizacién del proceso se
hace a través del pago mensual de la red de proveedores, que mediante un fee
fijo acceden a la plataforma en la que esta la masa de clientes; la APP es de
descarga gratuita y no hace cargos adicionales, de modo que la empresa
depende completamente del compromiso de los usuarios proveedores de
mantenerse en ella; las debilidades identificadas en este planteamiento es que
se brinda al proveedor un amplio poder de negociaciéon cuando se depende tanto
de su fee, la plataforma no es vista por el cliente como un socio estratégico sino
como una fuente de costo, es implica que la organizacibn debe tener
desarrollado un departamento de marketing solido que trabaja a por el canal
digital para generar posicionamiento y ventas y por el canal tradicional via visitas
y trabajo en campo, para lograr la afiliacion de empresas proveedoras de belleza,
esto lo genera un conflicto cuando trabaja con proveedores conocidos, que no
estan dispuestos a revelar informacion respecto a sus precios u otros factores

gue considerar fuente de su valor. (Garcia, 2019)

En Colombia, se desarrolla también un plan de negocio destinado a generar

servicios de belleza a las mujeres del segmento econémico B, con caracteristicas
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similares al anteriormente descrito, a través del disefio de una APP que genere
citas 0 sea un punto de encuentre entre compradores y clientes, la diferencias
se centra en la estrategia de monetizacion, la APP genera una comision del 15%
para la empresa en los procesos generados a traves de su intermedio, la
debilidad identificada es que no se realizan procesos de fidelizacién de clientes,
de modo que el proveedor puede quedarse con el cliente una vez se encuentra
en contacto con él, mediante intercambio de niumeros de teléfono, y no existe
estrategia de diferenciacion del proveedores, el 15% de la comision establecida
es estandar para todo el canal, es decir, proveedores cuya presencia en la red
puede generar posicionamiento de la APP, no tienen trato diferenciado respecto
de aquellos que apenas se estan posicionamiento, no programa de recompensas
pro volumen, esto provoca que una parte importante de los clientes usen una
sola vez la APP y se genere mas bien fidelidad al proveedor y no a la plataforma
(Sierra, 2018).

1.5 Conclusiones del capitulo

La revision bibliografica permitié desarrollar inicialmente la estructura general
gue seguira el plan de negocios para la presente iniciativa, esto con el fin de
generar solidez en los argumentos que se plantearan, la mencionada estructura
tendra un diagndstico realizado a través de un PESTEC para el entorno externo
y el PORTER para el interno, adicional se desarrolla la investigacién de mercado
tendiente a identificar las expectativas de los usuarios potenciales de la empresa,
de este andlisis surge el FODA que genera la estrategia de marketing genérica
a llevar a cabo en la organizacién, se desarrolla posteriormente un estudio
técnico y administrativo para dar sostén a la empresa y establecer los costos y
otros parametros asociados a la valoracion economica; finalmente se desarrolla

un estudio financiero que sustente la viabilidad del proyecto.

Se identificaron referentes a nivel regional en Colombia y Perua respecto a la idea
de negocios que se plantea, a nivel local la estrategia de uso de herramientas
tecnoldgicas es principalmente publicitaria, es decir, son empresas que trabajan
de modo tradicional pero apoyadas en estrategias de canal no tradicional para

dar a conocer sus Sservicios.
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2. CAPITULO 2: Justificacién y aplicacién de la metodologia a utilizar —

Analisis de la industria

2.1 Entorno macroecondmico y politico (del pais o paises objetivo en

relacion al negocio planteado — ejemplo: analisis PESTEL)

Tabla 1. Entorno macroeconémico y politico

Factor

Aspecto

Detalle

Politico

Incentivos a
emprendimientos

En el pais rigen incentivos para los nuevos emprendimientos tales como la exencion
del impuesto a la renta durante las primeras 5 afios de creacién del negocio, esto
esta vigente desde el 2011.

Estabilidad
politica

Falta de politica econémica clara por parte del Gobierno del presidente Guillermo
Lasso determinada por la reforma Juridica que adn no expresan reglas claras
expresadas en la alta gestiobn para emprender, no hay incidencias exenciones
tributarias para emprendimientos y pymes ademas de inexistencia de politicas
proteccionistas a la producciéon pequefia nacional que representa al 70% de la
produccion nacional

Econémico

Situacién
econdémica

El Ecuador present6 un crecimiento de 2,54% al afio 2022, lo que representé una
reduccion respecto a la proyeccion de del FMI que ubicaba al pais en el 3,5% para
este afio, y mas cercana a la proyecciéon de la CEPAL del 2,6%, aunque muy
superior a la proyeccion de 1,6% del Banco Mundial; esto implica que la economia
ha presentado una recuperacién moderada respecto al periodo més algido de la
pandemia. En este contexto, se espera que al 2023 el comportamiento de la
economia ecuatoriana presente un incremento de entre el 2% y 3%, lo que indica
que no se prevé una desaceleracion.

Tasa de empleo

El INEC reporta una tasa de empleo pleno de alrededor el 34% al 2022, lo que
representa una reduccion frente al 39% del afio 2020 lo que implica una reduccién
del empleo pleno para el periodo analizado y, peor aun, muy por debajo del 44%
que era el promedio del empleo pleno histérico en el Ecuador antes de la pandemia.
A nivel politico, se han presentado desde el ejecutivo algunas iniciativas para aliviar
esta realidad, enfocadas en la flexibilizacién laboral principalmente y la puesta en
marcha de nuevas modalidades de empleo, con el fin de que desde el sector
empresarial se estimule la generacién de nuevas plazas de empleo; sin embargo,
estas iniciativas no parecen contar con el apoyo de las diferentes bancadas de la
Asamblea, la mayoria de las cuales se cuentan entre la oposicion. A mediano plazo
no se espera entonces un cambio significativo a este respecto.

Inflacién

En el afio 2022, acorde al Banco Central del Ecuador, la inflacion se ubicé en el
1.28%, frente al 3.02% que se presento al 2021, puede observarse que se redujo,
esto implica que la dolarizaciéon mantiene el poder de compra estable, por lo que las
subidas de los salarios minimos de hecho generan un impacto en los segmentos
poblacionales que viven sujetos al mismo.

Social

Patrones de
compra

en el caso de las mujeres se recomienda cada 3 meses ir al estilista y en el caso
de los hombres cada dos semanas.

Estilo de vida

Las mujeres ejecutivas, que estan ubicadas en las principales ciudades, que
trabajan en oficina; son las principales clientas de centros de belleza integral. En el
caso de los hombres, las barberias han venido tomando mayor fuerza, por lo que
se debe considerar servicios para este modelo de negocio.

Nivel de ingresos

Este tipo de negocios esta enfocado a sectores de ingreso medio alto en adelante.

Nivel de edad

Todas las personas sin importar la edad ven el corte de cabello como un servicio
necesario, la frecuencia varia de acuerdo al nivel de edad. Es mas comun entre
personas universitarias a personas econémicamente activas, que se frecuente este
servicio con mayor regularidad.

Legal

Ley Orgéanica de
la salud

Si bien a este respecto por la naturaleza de la iniciativa de negocios, no parece
existir algin tipo de relacion en el entorno que peda afectar al negocio, si a de
considerarse que acorde al ARCSA existen algunos tintes de cabello que se
consideran cancerigenos, si bien estos esta prohibida su venta en los canales
tradicionales, pueden estar disponibles por contrabando.

RTE INEC 093

Establece la normativa para el cumplimiento del uso de productos cosméticos, de
etiguetado; con el fin de salvaguardar la integridad y salud del consumidor.

Cédigo organico
del ambiente

En su nimero 8 de la seccidon dos prohibe uso de animales con fines industriales y
experimentales cosmeéticos y sector privado. (Asamblea Nacional del Ecuador
2014).

Ecolégico

Acuerdo
Ministerial No.
061

se tiene control sobre los desechos que se originan dentro del proceso y o servicios
catalogados como sustancias quimicas peligrosas, desechos peligrosos, desechos
especiales, desechos comunes. Dando cumplimiento al acuerdo 061, de disposicion
final.

Tecnolégico

Uso de redes

el uso de redes sociales aumenté desde la pandemia, siendo este medio el principal
contacto con el consumidor ademas de nuevo canal de marketing tras el
aislamiento.

Elaboraciéon: Autora
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2.2 Anélisis del sector:

La empresa que se plantea desarrollar se ubica dentro del sector cuaternario de
la economia al proveer servicios basados en TIC que pretenden agilizar los
servicios y aumentar el tamafo de los mercados, reduciendo las distancias
fisicas. El aporte de este sector al PIB aun es marginal pese a los miles de APP
a las que se tiene acceso desde los teléfonos moviles, mismos que estan
ampliamente difundidos en la poblacién, se podria afirmar entonces que es un
mercado en crecimiento, mas aun si se considera que a la salida de la pandemia,
los servicios del sector de la belleza estan ganando impulso debido a la vuelta a
la presencialidad. Ademas, se puede afirmar que la empresa estara en un
mercado no estacional, se prevé que existiran dias de alta y baja demanda de

los servicios, mas no meses con alta o baja demanda.

2.3 Andlisis de la competencia (ejemplo: PORTER)

Rivalidad de los competidores

A nivel local, no existe competencia posicionada, esta proviene de los salones
de belleza tradicionales que no cambian significativamente su forma de hacer
negocios; existe una amplia variedad de oferta y precio en el mercado, entre las
mujeres la fidelidad al proveedor del servicio suele ser mas significativa que para
el publico masculino, pero no es determinante, las barreras de ingreso al
mercado son bajas, existen una gran variedad de cursos que preparan personas

para intervenir a nivel artesanal.

Sustitutos

No existen sustitutos del servicio propuesto, el cliente va al centro de belleza o
recibe una persona en su casa (menos comun), de la forma tradicional, el servicio
de citas esta poco extendido, y el uso de aplicaciones apenas es conocido; solo
los competidores mas grandes hacen avances en esa direccion, aunque su

principal fuente de ingreso sigue siendo el trabajo in situ.

Sin embargo, el uso de teléfonos inteligentes esta ampliamente difundido entre
las personas del mercado meta, el internet tiene un nivel aceptable en el pais,
de modo que las aplicaciones pueden operar con una rapidez promedio

apropiada; esto representa una oportunidad significativa para negocios con
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enfoque mas digital. Con estas consideraciones, se puede ubicar al servicio,
dentro de la matriz BCG dentro del cuadrante estrella, puesto que esta en un
mercado de alta tasa potencial de crecimiento y con baja fidelidad de
competidores, lo que permitiria a una empresa bien posicionada captar una

porcién interesante de mercado.

Barreras de entrada y salida

No existen barreras de entrada al mercado, los requerimientos legales son los
mismos para cualquier organizacional, sin ninguna licencia especial, las
inversiones son medias y la tecnologia existe en el mercado, de modo que la
competencia directa podria arribar cuando el negocio despegue, respecto a las
barreras de salida, estas son econdmicas, solamente depende del volumen de

la inversion.

Proveedores
Existen suficientes proveedores de servicios tecnoldgicos, de modo que el poder

de negociacion al respecto esta con la empresa.

2.4 Analisis del mercado/ investigacion del mercado/mercado objetivo
Se pretendia trabajar con los siguientes segmentos de mercado para la iniciativa
de negocios:

Tabla 2. Segmentos de Mercado Meta

*Provincia eEdad promedio ePersonalidad eBuscan calidad eServicio de corte
Pichincha 25 a 45 afios Progresistas en el servicio y de cabello 1 vez
eCantdn Quito (14% de Ila eEmprendedores, productos al mes al menos.
eTamafo del poblacién) buscan mejorar eBuscan *Manicure cada 2
mercado: *Género Mujeres su status flexibilidad en semanas
1°464.899 elngreso econdmico y los horarios ePedicure
Mujeres. Promedio 1200 social ePagan madas por Mensual
usd (grupos C+ eTrabajadores, un servicio eMasaje mensual
hacia arriba) pro activos, rapido y de oCam 2 [liness e
35% dedicados, calidad. servicio ( corte
eGrupo  étnico: buscadores de eAsesoria de de cabello +
Mestizo [Pref ki), imagen y manicure)
optimistas. especializacién representa el
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eSensacion de
bienestar.

Elaboracion: Autora
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Tomando en cuenta estos segmentos de mercado, el tamafio de mercado

objetivo se muestra en el siguiente calculo:
N = 1"464.899x14%x35% = 71.781 personas

Considerando que la poblacion es de menos de 100.000 personas, se usa la

siguiente formula:

B Npqz? B 71781x0.5x0.5x1.65%
"TW-Dez+ pqz? (71781 — 1)0.052 + 0.5x0.5x1.652

= 106 encuestas

El analisis descriptivo de la encuesta efectuada se muestra como ANEXO No. 3
ENCUESTA en el presente estudio y los hallazgos mas importantes del

instrumento aplicado son:

e Entre el 5% y el 15% de los ingresos de las consultadas se dedican a
servicios de belleza

e Mas del 50% de los consultados generan mas de 1500 dolares al mes

o El42% de los consultados acude cada 15 dias al salén de belleza

e EIl corte de cabello, la manicure y pedicure, son los servicios mas
solicitados.

e El 86% acude al mismo lugar para obtener sus servicios de belleza,
fundamentalmente debido a la percepcion de calidad

e La calidad es la cualidad mas valorada por el cliente y el 87% esta

dispuesto a cambiar de proveedor si percibe ventaja.
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2.5 Analisis FODA: Descripcién de

las fortalezas,

debilidades y amenazas del negocio planteado.

oportunidades,

Tabla 3. FODA

Fortalezas Oportunidades
Crecimiento de la
poblacion
femenina

Preferencia por uso de independiente y

servicios en domicilio preparada.

Concentracién de Demanda

residencias privadas y insatisfecha

empresas en hipercentro | elevada

Alto acceso a
herramientas digitales por
celular

Pocos lugares de
parqueo y trafico
estimulan
consumo en
domicilio

Tecnologia de Calidad

Crecimiento de
uso de Telefonia
inteligente

Percepcion de
inseguridad en es
pacio publico

Necesidad de
ingresos extras
de la poblacion

Facilidad de acceso al
mercado puede reducir
demanda

Oferta no puede resultar
atractiva al proveedor de
servicio

Seguridad para personal que
viaja a domicilio para
personas que reciben a
estilista

Barreras de acceso al
mercado

Disefiar estrategia de
reduccion de riesgos para

Programar la
APP para que
brinde un sistema
de puntos que

Amenazas | Carga impositiva personal y el cliente reduzca costos

Posicionamiento de marca

Resistencia al cambio de la

poblacién

percepcion de inseguridad

del proveedor

Desconocimiento de la Dar preferencia a

poblacion de aplicaciones edificios 0 empresas

similares publicas o privadas que

Necesidad de alto capital cedan espacios con

inicial para posicionamiento concentracién de publico Campafia de
Debilidades | comercial meta posicionamiento

Elaboracién: Autora
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2.6 Definicidn de la estrategia genérica especifica del negocio

En funcion de los hallazgos, se plantea una estrategia diferenciacion del servicio
respecto a la competencia local con una penetracion en el mercado meta masiva
a través de una estrategia de lanzamiento masivo a través de medios digitales
no tradicionales y creacion de campafia de expectativa que posicione el uso de
la APP y fomente la inscripcidn de proveedores y clientes con un sistema de

puntos y recompensas gestionada desde la empresa.

2.7 Conclusiones del capitulo

El diagndstico del entorno revel6 que el mercado ofrece un entorno favorable
para iniciativas de negocio centradas en la provision de servicios a domicilio, esto
debido a las condiciones de seguridad del pais, limitan severamente los
movimientos de las personas y generan la necesidad de que los servicios y
productos se consuman en casa donde existe una mayor sensacion de
tranquilidad, ademas, el mercado meta tiene amplio acceso a teléfonos
inteligentes y la pandemia gener6 que se venza la resistencia al uso de medios
de pago en linea y el consumo de servicios por medios digitales; esto es una
oportunidad dentro de un mercado como el de la belleza que en Quito, se provee
de forma tradicional, incluso las empresas mas reconocidas usan el sistema
solamente como fuente de publicidad o a lo mucho como generador de citas,
mas no como un canal masivo. El proyecto plantea la estrategia de diferenciacion
del servicio al generar un entorno donde se encuentren proveedores de servicio
y consumidores y se genere un sistema de recompensas que reduzca costos y
comisiones a ambos tipos de cliente, la intencibn es que el cliente genere
fidelidad a la plataforma y no al proveedor y el proveedor perciba esencial la
plataforma para no acceder al cliente directamente, de este modo se monetiza a
través de la masificacion del servicio, la provision de horarios diferenciados, la
ubicacion de centros de trabajo masivo donde se concentren proveedores y
usuarios, como bodas, quince afios entre otros, donde los proveedores mejor
puntuados puedan trabajar en conjunto y se genere un valor afladido para el

cliente.
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3. CAPITULO 3: Propuesta de solucién del problema planteado — Naturaleza

del negocio

3.1 Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo.

El negocio es una APP con alcance para la ciudad de Quito inicialmente, dirigida
principalmente a mujeres ejecutivas del segmento economico C+, B o Ay a
proveedores de servicios de belleza que sean personas naturales o juridicas,
que estén dispuestas o0 tengan la infraestructura necesaria para generar
servicios a domicilio de calidad y a precio competitivo, en este sentido el objeto
de negocio es generar un entorno donde consumidores y proveedores se
encuentren y tengan acceso a servicios de calidad los unos y a grupos
importantes de clientes los otros, la plataforma monetizara el servicio a través
de:

e Comisiones sobre servicio que seran variables en funcion de la reputacion
del proveedor, su volumen de trabajo en la plataforma, la amplitud de su
oferta de servicios.

e Publicidad pagada en la plataforma por marcas relacionadas al servicio

como cosmeéticos, articulos de cuidado diario, entre otros.

La plataforma tendra la fortaleza tecnolégica necesaria para realizar por su
intermedio las siguientes actividades:

e Pago, el usuario final podra pagar a través de la plataforma, mediante
sistemas tipo PAYPAL, PAYCLUB, PAYPHONE entre otras y se
habilitara la posibilidad de realizar transferencias directas y carga de
recibos en la plataforma.

e El sistema relacionara servicios con pago y proveedor, para el proceso
contable de cruce, comisiones y transferencias a proveedores, mismas
que se deberan realizar de forma semanal.

e El sistema debera ser capaz de proveer terminales a diferentes perfiles
de usuarios: proveedor, administrador y cliente, mismo que ejecutara
acciones en su terminal relacionados con pedido de servicios, costos,

tiempos, acceso a localizacién, algoritmos de cercania, entre otros.
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o Perfil para realizar publicidad en la plataforma para marcas que realicen
convenios con la empresa y deseen ubicar sus productos entre
proveedores y clientes.

La empresa deberd generar condiciones de seguridad, dentro de sus
competencias, para sus clientes y proveedores, estableciendo sistemas de alerta
a través de la plataforma para ambos, sistemas de calificacion por estrellas y
recompensas, de este modo se cumplira con la filosofia de la empresa centrada
en lograr el beneficio para todos los actores del sistema:

e Proveedores, acceso a clientes a través de una plataforma digital que
reduzca sus propios costos fijos. Y comisiones variables en funcion de la
efectividad y calidad de sus servicios.

e Clientes, servicios de calidad en casa u oficina a precios competitivos en
un entorno de seguridad y en horarios diferenciados.

e Marcas, la posibilidad de promover sus productos en un entorno de nicho,
gue maximice sus probabilidades de hacer visibles sus productos en el
segmento de mercado que les genera beneficio.

e Accionistas, beneficio econdmico obtenido a través del equilibrio entre

procesos, servicio a clientes y aprendizaje.

3.2 Misién y vision

Misidn: Para nuestros usuarios proveer servicios de belleza de calidad, a precio
competitivo y con seguridad en casa, oficina o local del proveedor; con el uso
productos de calidad y la asesoria de profesionales del ramo de la belleza,
logrando de esta forma generar experiencias Unicas en nuestros clientes, para
nuestros proveedores, brindarles un entorno tecnolégico que les de acceso a un
mercado significativamente mayor, que propenda a su mejora continua y la
colaboracién con otros profesionales de su area, la seguridad y la exposicion de
sus marcas en un mercado de nicho de amplio crecimiento y creciente poder

adquisitivo.

Vision: Ser a mediano plazo, la APP de provision de servicios de belleza lider

en el mercado de Quito, generando un aprendizaje y procesos de gestion que
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impulsen la integracién geografica para a largo plazo, alcanzar las principales

ciudades del pais.

3.3 Objetivos de crecimiento y financieros considerando el analisis de la

industria.

e Objetivos de procesos

o

©)

©)

Minimizar tiempos de llegada
Optimizar y estandarizar equipamiento y materiales

Desarrollar redes de provision de servicios

e Objetivos del cliente

o

o

Mantener indices de satisfaccidon superiores a 90%

Generar proceso de compra repetitiva al menos en el 50% de
clientes

Establecer un programa de recompensas para fidelizar al cliente
Mantener programa de recompensas para proveedores mejor

puntuados

e Objetivos de aprendizaje

o

Identificar proveedores 5 estrellas y capacitarlos en técnicas
innovadoras
Realizar un proceso de actualizacion continua de la APP para

minimizar tiempo y facilidad de uso

e Objetivos financieros

o

o

Minimizar cuentas por cobrar a través de sistemas de pago on line
Generar un ingreso bruto no menor al 35% sobre el costo
Minimizar gastos operativos con el fin de que la utilidad neta sea
de al menos 12% con un crecimiento.

Incrementar ventas anuales en al menos el 10%

3.4 Informacioén legal

Tipo de empresa, estado legal actual o para constitucion; Gastos de constitucion;

Normas o Politica de distribucion de utilidades. Capital social. Socios,

participantes.
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3.4.1 Tipo de empresa
La empresa es proveedora de servicios relacionados a la estética y la salud; al
ser privada puede ser de responsabilidad limitada, y sera controlada por la
Superintendencia de Compafiias, dicho control se basar4 en la Ley de
compafiias. Al seleccionar una empresa de responsabilidad limitada, se busca ventajas
asociadas a esta estructura legal, basicamente las siguientes:
e Las deudas estdn asociadas a aportaciones de capital minimo de
3.000USD, sin limite de capital maximo.
e Maximo de 15 socios plenamente identificados y con deseo de
permanencia en la organizacion.

e Posibilidad de aportar bienes o capital para la empresa

3.4.2 Legislacién vigente (ventajas y desventajas)

La legislacién se centra en los permisos de funcionamiento que requerira la
empresa, considerando que la empresa no realiza actividades médicas o de
produccion de bienes de consumo, tampoco comercializara bebidas alcohdlicas
o demas excepcionalidades legales que demanden autorizaciones especiales,
por lo tanto, solo se requieren los permisos de funcionamiento generales para
todas las empresas que operan en territorio nacional, estos permisos y los

requisitos para obtenerlos son:

e RUC
e Cuerpo de bomberos

e Patente

La empresa estara sometida a control legal por parte de las siguientes

instituciones publicas:

e Servicio de Rentas Internas SRI
e Ministerio de Trabajo
e Superintendencia de Compaiias

e Municipio de Quito

25



3.5 Estructura Organizacional:

Se plantea la necesidad de un area administrativa que se encargue de la gestion
de todos los procesos de apoyo de la empresa, un area comercial que se
encargue de la gestion de marketing y trabajo con los clientes de la organizacion,
y el area operativa que se encargue de los procesos de provision de servicio,
ademas se debe contar con una asesoria financiera y de RRHH como apoyo

externo; el siguiente organigrama estructural muestra la organizacion propuesta:

Gréfico 1. Organigrama estructural

Gerencia

Asesoria financiera

Departamento de Departamento Departamento
Administracion Comercial Operativo

Elaboracion: Autora
Las funciones asociadas a cada nivel organizacional se detallan en los siguientes

items a continuacion:

Gerencia
e Coordinacion de acciones de mercadeo
e Coordinacién de acciones de gestion de clientes

e Toma de decisiones financieras y de gestion de personal

Departamento de administracién

e Gestion de acciones de mantenimiento de la empresa y equipamiento
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Gestion de proveedores

Gestion de RRHH

Gestion insumos operativos

Gestion de acciones de secretaria

Gestion de seguridad de empresa y clientes

Otros procesos de apoyo

Departamento comercial

Blsqueda de clientes

Disefio de ofertas y servicios

Disefio e implementacion de estrategias de fidelizacion
Gestion de redes sociales y métodos publicitarios tradicionales

Relaciones publicas

Departamento operativo

Coordinacion proveedores
Atencion a clientes

Mantenimiento, actualizacion y control de calidad de servicio en la APP.

3.6 Ubicacion:

Para el disefio de la localizacion, se tomaran en cuenta los siguientes factores

de seleccion:

Costo; este parametro implica el costo de las instalaciones por arriendo
(contrato por al menos 5 afos), esto debido a que este valor incide
directamente sobre la utilidad de la empresa, se debe buscar el mas bajo
posible.

Cercania a clientes; por la naturaleza del servicio, la cercania a puntos de
concentracion del mercado meta es fundamental, esto implica cercania a
las zonas de residencia o de trabajo, en este sentido, dado que el centro
atendera a clientes del segmento econémico medio o alto, debe ubicarse
en la zona de los Valles Cumbaya, Los Chillos o Tumbaco; o lugares del

Hipercentro de Quito, con alta concentracion de publico meta.
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e Cercania a proveedores; dada la naturaleza del servicio, los insumos son
minimos por lo que es importante ubicarse de modo que sea facil el
acceso a los proveedores del servicio.

e Disponibilidad de parqueo; al menos dos plazas para visitas eventuales
para organizaciones para asociarse

e Seguridad del sector; la percepcion de seguridad es importante para la
presencia del proveedor, cliente o posible aliado estratégico en el centro,
por lo que debe ser un factor a considerar.

¢ Vias de acceso; debe considerarse que la locacién debe tener diferentes
vias de acceso, puesto que se espera que los clientes o proveedores
vengan no solo de la zona de influencia geografica sino de otros puntos
de la ciudad.

e Transporte publico; considerando que los trabajadores tendran que
acercarse a la empresa a trabajar o muy temprano en la mafiana o muy
tarde en la noche, la disponibilidad de medios de transporte publicos es
esencial.

¢ Necesidades de adecuacion; para la adecuacion de un area fria para la
ubicacion de los equipos

e Contaminacion sonora; dada la naturaleza del servicio, el local debe ser
lo mas tranquilo que sea posible, es decir, el ruido asociado a trafico de
personas o vehiculos debe ser el minimo posible.

e Area de construccion; al menos de 90 metros cuadrados.

e Espacio disponible para futuras ampliaciones; si bien se tiene un area
minima para el desarrollo de actividades, debe considerare la posibilidad

de crecimiento futura,

En funcion de los pardmetros descritos, se han identificado tres locaciones
potenciales en las zonas de Cumbaya, la Av. Gonzales Suarez y la Av. Brasil y
Carvajal (Subida al Bosque), la descripcidén de los factores para cada una se

muestra en la siguiente tabla:
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Tabla 4.

Descripcién de locaciones potenciales

GONZALES AV.BRASILY
Factor CUMBAYA SUAREZ CARVAJAL
Costo Alto Medio Bajo
Cerca de
Cerca de lugares de Cerca de lugares de
lugares de residencia y trabajo y relativamente
residencia de |trabajo de cerca alos de
Cercania a los clients | clientes clientes residencia
Pocas formas
Cercania a los alternativas de | Varias formas
proveedores llegar de llegar Fé&cil llegar
Muchos
Disponibilidad de lugares donde | En zonas
parqueo parguear azules En zonas azules
Sector muy
Seguridad del sector Seguro Seguro Seguro
Pocas vias de | Muchas vias Muchas vias de
acceso de de acceso de |acceso de buena

Vias de acceso

buena calidad

buena calidad

calidad

Pocos buses y

Taxis y buses

Taxis y buses que

taxis y se cercanos hasta | pasan por la locacion
recogen altas horas de |hasta altas horas de la
Transporte publico temprano la noche noche
Necesidades de
adecuacion Alta Media Media
Contaminacion Sonora | Baja Media Alta

Area de construccion

(metros cuadrados) 100 120 120
Espacio disponible

para futuras

ampliaciones (metros

cuadrados) 80 40 0

Elaboracién: Autora

Una vez detalladas las caracteristicas de los locales potenciales se los valora a
través de la matriz de evaluacion de factores de localizacion en funcion del peso
ponderado asignado a cada factor asignado acorde a la importancia percibida
para el proyecto y la calificacion comparativa de cada factor entre locaciones del
1 al 3, siendo el 1 el cumplimiento minimo favorable para la empresa y el 3 el
cumplimiento maximo favorable para la empresa, el resultado de este analisis se
muestra como ANEXO LOCALIZACION, se desprende de la tabla mostrada en
el anexo mencionado, que la locacién ideal se encuentra en la Av. Brasil, a una

cuadra del Canal 4, el precio de arriendo 650 USD al mes.
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3.7 Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento considerando la

estrategia genérica definida.

Si se considera que la plataforma es un lugar en el espacio digital en el

convergeran tres tipos de usuarios, entonces se puede afirmar que la principal

ventaja competitiva depende del perfil de dicho usuario:

Proveedores de servicios de belleza: para este grupo, la plataforma
tecnologica brinda la posibilidad de acceder a un mercado masivo de
mujeres con un nivel adquisitivo medio y alto y que desean que los
servicios se provean en su domicilio o lugar de trabajo, esto le brinda al
proveedor la ventaja de minimizar su propio costo, si no tiene un local fijo
en el cual proveer sus servicios, reduce sus costos fijos incluso hasta cero,
elimina la restriccion geogréfica, le permite acceder a un perfil de clientes
diferente y a través de la plataforma puede construir una reputacion en
funcién de la calidad. Para proveedores que poseen local, les brinda la
posibilidad de coordinar citas, ampliar su oferta de servicios, y trabajar en
asociacion con otros proveedores, mejorar su perfil comercial.

Clientes que requieren servicios de belleza: a través de la plataforma
satisfacen la necesidad de servicios de belleza, precio competitivo,
horario diferenciado y seguridad, puesto que accede a perfiles de
profesionales reconocidos y recomendados por otros clientes, y a tarifas
preferenciales para profesionales que estan empezando en la aplicacion,
ademas siempre habra proveedores dispuestos a trabajar en horarios
tales como feriados, fines de semana, temprano en la mafiana o tarde en
la noche.

Marcas que desean posicionar sus productos entre proveedores y
clientes, este grupo de usuarios encontraran un punto en el ciberespacio
donde se concentre su mercado meta, tanto para venta a consumidor final
(cliente) como para venta a mayorista (proveedor), esto sin la inversion

significativa que representa una aplicacion propia o una fuerza de ventas.

En funcién de la estrategia de diferenciacibon que genera las ventajas

competitivas mentadas, se puede establecer el posicionamiento de la aplicacion

como fuente de beneficios para todos los usuarios, es el de un mercado de
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profesionales de belleza al alcance de un click en la mano de todas las mujeres

y hombres, aunque este no sea el mercado primario o meta.

3.8 Estrategias de Mercadeo: (con base en los anélisis previos realizados:
PESTEL)
Con base en lo analizado previamente se plantea las siguientes estrategias de

mercado generales:

3.8.1 Producto

La APP se desarrollard a lo largo de tres meses que incluiran el periodo de
prueba de la versidn beta y la construccion de las redes de proveedores iniciales
y gestidn con clientes potenciales y organizaciones de generacion de eventos.
Disefio de la estrategia de servicio, considerando factores como el programa de
recompensas, la estrategia de generacion de reputacion del cliente, promociones

para fidelizar al cliente, programas referidos, entre otros.

Adecuar las instalaciones de las oficinas con el fin de recibir a clientes
proveedores y clientes marcas para proceso de inscripcion, desarrollo de

estrategias conjuntas, entre otros.

Contratacion y capacitacion del personal clave de la empresa en las areas de
gerencia. Equipamiento de la red tecnoldgica de la empresa de cara a generar
una APP con respaldo que garantice funcionamiento continuo con un minimo de

interrupciones.

3.8.2 Estrategias de distribucion

Entrenar una fuerza de ventas que sea capaz de establecer contactos con
asociaciones de empresa, condominios, salas de eventos entre otros, de tal
forma que a través de estos se establezcan contratos de uso masivo de los
servicios de la aplicacion, donde concentrar proveedores, marcas, para
posicionamiento de la plataforma y las mismas en el contexto de uso masivo del

servicio. Negociacion con marcas auspiciantes.
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3.8.3 Estrategia de precios

Disefio de la estrategia de precio para la monetizacion del servicio, que
provendra de dos fuentes, la comision que se cobrara a los proveedores por el
servicio, misma que serd variable de hasta el 35% sobre el valor bruto cobrado
al cliente y que se modificara a la baja, hasta un 20%, de la mano de la reputacion
del proveedor, su volumen de compra por parte de la red de clientes, uso de
productos de las marcas anunciantes, cantidad de referidos a otros colegas de
la red de proveedores, entre otros. Y de cara al cliente, el disefio del programa
de recompensas por fidelidad, que le dara acceso a servicios gratuitos en funciéon
del numero de servicios contratados, volumenes de compra en dblares,

recomendaciones, entre otros.

3.8.4 Estrategia de comunicacion

Disefio de la comunicacion para el proceso de lanzamiento y posicionamiento

entre todos los publicos meta de la empresa. Disefio de la comunicacién para

todos los publicos a los que estara dirigido el servicio que provee la empresa a
través de la plataforma. Implementacion de la imagen corporativa, la siguiente
imagen correspondera al logotipo sobre el que se desarrollara la camparfia de

posicionamiento:
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Gréfico 2. Logotipo

Elaboracion: Autora

El siguiente cuadro consolida las estrategias en funcion de los indicadores,

plazos y costos asociadas a dichas estrategias:
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Tabla 5. Estrategias en funcién de los indicadores

o

Realizar las adecuaciones #de
Eviden necesarias en las instalaciones del | arreglos Alcanzar el 100 % Instalacion
Posiciona cia local Para dotar al local de las realizados | 100 | de los arreglos Respons es
miento fisica comodidades necesarias para / Totalde | % |interiores del able 10 cémodas y
nuestro publico. Responsable arreglos a centro. gerente | sema | ADECUACI | reconforta | 8.000, | 100
Gerente General realizar general. | nas ON ntes. 00 %
Realiza
r
arreglos
exterior
es en el | Realizar
centro | arreglos
Adecuar de exterior
Alcanzar
acceso, prepara | es en el
. el 70% )
areas # de los cién centro
comunes adecuacio parael |de
arreglos
y de nes . parto prepara
. - . exteriore s
Clientes | Servici | parqueo realizadas | 70 s del las cion
satisfechos o] para la /[ Totalde | % centro veces para el
atencion adecuacio de necesar | parto las
del nes reparac ias con |veces
publico realizadas i%n P ara la necesari
meta, en ol grto finalida | as con
las parto. 1 4 la
semanas ofrecer | finalidad
22y 23 comodi | ofrecer Ver
del dad a comodid ADECUACI estudi
desarrollo sus ad a sus Jefe 10 ON o]
del usuaria | usuarias | Operativ | sema | PARQUEA | Acceso | financi| 100
proyecto S. . 0 nas DERO facil. ero %
Desa_rroﬂa # material Atraer Actualiz | Actualiz
r el disefio o un 5% ar cada | ar cada
comunica pop adicional | cierto cierto
. L g . creado / ] ]
Orientacioé | Promo | cional de tiempo | tiempo Jefe Ver
. o, . Total 5% | . .
n al cliente | ci6on | mediante material clientes | el el comercia ESTRATE estudi
medios on a ala APP | material | material | |y jefe | sema GIA o
tradicional Ereparse y atraer | pop, de | pop, de | administr | na 23 | PROMOCI | Publicidad | financi | 100
esyno ) proveed | los los ativo y 24 ONAL directa ero %
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ores servicio | servicio

potencia |s S

lesy ofrecido | ofrecido

asociaci |spara |spara

ones dar a dar a

estratégi | conocer | conocer

cas los los
servicio | servicio
s s

# de
organizaci
ones
visitadas / | 15 Responsable gerente general y jefe Ver
Total % comercial. Negociaci | estudi
organizaci 1 ALIANZAS | ones con o]
ones en sema | COMERCI | organizaci | financi | 100
carpeta na ALES ones ero %
#de PERSONA ver
personal 100 Sema L Proceso estudi
asociados % Responsable gerente general. na 19 CAPACITA de o] 1
ala APP/ az24 seleccion | financi

DO
Total de ero
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Semana 19 a 24. Responsable personal
Gerente General a asociar
Optar por personal altamente
capacitado y con experiencia para
garantizar el servicio. Semana 19 a
24 Responsable Gerente General
Disefiar una estrategia de precio
que permita descremar al mercado Definir precio acorde a
meta y plan de fidelizacion, durante parémept)ros de servicio
e s brndar, en s semana
N proye . . 22 a desarrollarse por
Disefiar una estrategia de precio promocio : .
. el jefe Comercial
que permita descremar al mercado | nes Definir el precio de
Orientaci6 Precio meta y plan de fidelizacion, durante | disefiadas | 50 acuerdo Ig informacion
n al cliente la semana 23 y 24 de la / Total % obtenida en el estudio
elaboracion del proyecto. promocio . ;
. financiero
Responsable Jefe Comercial nes a Definir el i0d
Disefiar una estrategia de precio disefiar elinir €l precio de
que permita descremar al mercado . EGUEED B OmTEEn
meta y plan de fidelizacion, durante ﬁg;irzi(jefoen B ESIElE sema | ESTRATE | Implement
D la semana 23 y 24 de la na 23 GIA DE acion
(0] elaboracion del proyecto. Jefe comercial | y 24 PRECIO precios
Adquirir el equipamiento necesario
para las areas construidas, en la
semana 24 de la elaboracion del
proyecto # de
Adquirir el equipamiento necesario equino Comprar el
Eviden |Para las areas construidas, en las ag uﬂrido/ equipamiento necesario
Posiciona . semanas 23y 24 de la elaboracion 4 80 |en un 80%
. cia Total 7
miento Fisica del proyecto. Responsable Jefe equino % | Proveer el
Operativo y Gerente Administrativo gr P equipamiento necesario
Adquirir el equipamiento necesario por - al area tecnoldgica. Ver
Z . adquirir. .
para las areas construidas, en la Jefe sema Implement | estudi
semana 24 de la elaboracion del Operativo y nas | COMIDAD acion o]
proyecto. Responsable Jefe Gerente 23y DEL equipamie | financi | 100
Operativo y Gerente Administrativo Administrativo | 24 CLIENTE nto ero %
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# de
horas
mensuale
sen
internet /
Total de
horas
mensuale
S para
internet

50
%

Realizar
un 50%
mas de
publicida
d por
Faceboo
ky
pagina
web.

Crear redes
sociales y
elaborar
pagina web
con
informacién
sobre los
servicios
brindados y
sus
beneficios a
todos los
publicos de
la empresa.
Crear redes
sociales y
elaborar
pagina web
con
informacién
sobre los
servicios
brindados y
sus
beneficios

Gerente
administrador
y secretaria.

sema
na 24

IMPACTO
WEB

Publicidad
web

0,00

100
%
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3.9 Conclusiones del capitulo

La empresa generara servicios con beneficios percibidos para sus tres publicos
meta que son proveedores, clientes y marcas anunciantes, estas ventajas
estardn centradas en calidad, precio y profundidad de servicios ademéas de
horarios diferenciados, atencién domiciliaria, entre otros para los clientes; los
proveedores obtendran acceso a un amplio mercado aprovechando la publicidad
invertida en el posicionamiento, comisiones diferenciadas en funcion de su
reputacion, lo que implicara que se premiard la fidelidad y mejora continua del
proveedor, las marcas obtendran publicidad de nicho entre clientes finales y

mayoristas representados por los proveedores del servicio.
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4. CAPITULO 4: Propuesta de soluciéon al problema planteado -
Operaciones

4.1Gestion Tactica de Operaciones.

El desarrollo de la APP seria el proceso fundamental de arranque, se plantea
gue la APP arrancara en un proceso de 3 meses, con la aparicion de la version
beta al final del primer mes, y dos meses para pruebas, lo que implica que se
debe generar capital de trabajo para un periodo de tres meses de operacion.
Esta version beta considerard lo realizado en el prototipo que incluy6 un testeo
mismo que se muestra como Anexo 2, al presente documento.

4.2 Descripcion de los procesos

Los tiempos asociados a los planes a tratar se encuentran en la tabla previa.

Grafico 3. Procesos gobernantes

4 4

1

Elaboracion: Autora
El proceso de provision de servicio, desde que el cliente accede a la APP, se
muestra en el siguiente diagrama:
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Gréfico 5. Plan de trabajo
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4.3 Necesidades y requerimientos/capacidad instalada:

Inicialmente se procede a dimensionar la demanda probable de la empresa, en
este sentido se toma en cuenta los resultados de la encuesta y el tamafio del
mercado, los siguientes datos son los correspondientes para la proyeccion de la

demanda y la participacion de la misma para la empresa:

Tabla 6. Caracteristicas de la demanda

Tamarfio del
Kn 71780 | mercado
Dispuesto a
cambiar de
Demanda potencial 87% | proveedor
Mercado meta 62449
Participacion porcentual de la
demanda esperada 2.50%
Participacion 1562
Crecimiento poblacional 1.90%

Elaboracién: Autora

En funcion de esta informacion, se puede proyectar la demanda insatisfecha

en funcion de la informacion de la tabla previa, la siguiente tabla muestra el

resultado:
Tabla 7. Proyeccion de la demanda
Afo 1 2 3 4 5
Mercado
meta 1562 1592 1623 1654 1686

Elaboracién: Autora

En funcion del mercado a atender mostrado en la tabla previa, se determinan
las necesidades de activos fijos, considerando que se debera equipar
adecuadamente el area de computacion, sobre todo, en este sentido se

muestra las necesidades de activo fijo para la iniciativa de negocios:
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Tabla 8. Activos fijos

Precio por
Rubro Unidades |unidad Total
Sistemas de
computacién $15,000.00
Computadores 10 $1,000.00 | $10,000.00
Impresora b/n y color 1 $750.00 $750.00
Impresoras EPSON
recargables 1 $250.00 $250.00
Sistema de redes 1 $2,500.00| $2,500.00
Equipo de soporte
electrénico 1 $1,500.00| $1,500.00
Equipos de oficina $7,800.00
TV 1 $800.00 $800.00
Pizarra electronica 1 $2,500.00| $2,500.00
Otro equipo de oficina 1 $1,000.00| $1,000.00
Sistema de alarma 1 $1,500.00| $1,500.00
Sistema de incendios 1 $1,000.00| $1,000.00
Sistema centralizado de
seguridad 1 $1,000.00| $1,000.00
Muebles de oficina $4,050.00
Muebleria fija 1 $800.00 $800.00
Muebles de archivo 1 $750.00 $750.00
otra muebleria 1 $2,500.00| $2,500.00
Adecuaciones $10,000.00
Exteriores 1 $2,500.00| $2,500.00
Interiores 1 $2,500.00| $2,500.00
area fria computacion 1 $5,000.00| $5,000.00
Total activo fijo $36,850.00

Este activo fijo esta sujeto a depreciacion, para el presente proyecto se considera
la Depreciacion de linea recta, que es un método aceptado por el SRI; en este

sentido, se muestra la siguiente tabla con los porcentajes de depreciacién anual

Elaboraciéon: Autora

respectivos en funcion del tipo de activo fijo:

Tabla 9. Depreciacién anual

Total a Depreciacion

Depreciacion Vida util |depreciar anual

Sistemas de

computacion 3 $15,000.00 $5,000.00
Equipos de oficina 10 $7,800.00 $780.00
Muebles de oficina 10 $4,050.00 $405.00
Adecuaciones 20 $10,000.00 $500.00
Total $6,685.00

Elaboracién: Autora
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Adicional al activo fijo, se disefia el activo intangible, debe considerarse que se

ha de disefiar la APP, que sera el costo mas significativo del intangible, el

desarrollo debera tomar un maximo 1 para salir con una prueba de mercado, con

el fin de que en un plazo de 3 meses maximo se tenga una aplicacion comercial

eficiente, la siguiente tabla muestra el intangible:

Tabla 10. Activo intangible

Precio por
Rubro Unidades |unidad Total
TIC $5,850.00
Desarrollo de la APP 1 $5,000.00 | $5,000.00
Desarrollo de la pagina
WEB 1 $850.00| $850.00

Elaboracion: Autora

Considerando que este intangible se amortiza en el periodo de vida util de la

empresa y la con la depreciacion calculada previamente, se disefia la

depreciacién anual en la siguiente tabla de proyeccion:

Tabla 11. Depreciacion anual, amortizacion y rescate

1 2 3 4 5
Depreciacién anual $6,685.00| $6,685.00| $6,685.00| $1,685.00| $1,685.00
Depreciacién acumulada | $6,685.00 | $13,370.00 | $20,055.00 | $21,740.00 | $23,425.00
Amortizacion intangible $1,170.00| $1,170.00| $1,170.00| $1,170.00| $1,170.00
Depreciacion y
amortizacién $7,855.00| $7,855.00| $7,855.00| $2,855.00| $2,855.00
Rescate de activos $13,425.00

Elaboracién: Autora

El tercer componente de la inversidn es el gasto preoperativo y capital de trabajo,

mismo que se caracteriza como los gastos iniciales a desarrollar para que la

empresa inicie operaciones y el capital de trabajo sera la cantidad de efectivo

gque se requiere para garantizar la operacion de la empresa en tanto funcionan

las estrategias de mercado, para ello se considera que se requieren 3 meses

hasta que la APP esté funcional, tiempo que se considera como desfase, la

siguiente tabla muestra el proceso:
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Tabla 12. Gasto preoperativo

Garantia arriendo $1,300.00
Gastos legales y permisos $2,500.00
Gastos mensuales $7,709.03
Meses desfase 3
Capital de trabajo $23,127.09
Total preoperativo y capital de

trabajo $26,927.09

Elaboracion: Autora
En funcion de la informacion recabada, se consolida la inversion total en la
siguiente tabla:
Tabla 13. Inversion total

Total activo fijo $36,850.00
TIC $5,850.00
Total preoperativo y capital de

trabajo $26,927.09
Total $69,627.09

Elaboracién: Autora

4.4 Plan de produccioén:
Los planes de produccién de la empresa se disefiaron previamente incluyen el
calculo de la demanda proyectada que se pretende atender. EI CANVAS

asociado a los procesos productivos de la empresa, se muestran a continuacion:
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Tabla 14. Modelo CANVAS

Socios claves

- Profesionales de la
belleza.

- PYMES del sector
- Instituciones
Financieras y

empresas

coorporativas

-Influencers

Actividades Claves

-Investigacion de
mercados en el sector
de la belleza
- Sondeos de opinion
- Visita a clientes
potenciales

Recursos Claves

-Especialistas en
Marketing v
Comunicacion
-Profesionales en el
drea administrativa y
marco legal (RRHH)
-Transporte y logistica

Propuesta de valor

-Crear una App de
spa v peluquerias
para las personas que
requieran estos
servicios a domicilio,
entonces ellos
contarin con un
servicio
personalizado, de
calidad, seguro v con
tiempo de espera
minimo

Relaciones con
clientes
- Recursos de
autoayuda como
videos, preguntas
frecuentes, entre otros
-Call center
-Asistencia personala
través del aplicativo
web v movil. Asi
mismo mediante otro
canales como
mensajeria instantanea

Canales
-Canales digitales a
fravés de Apps.
-G-mail (newsletter)
-Pagina Web
-Lineas Telefonicas
-Redes Sociales:

Facebook- Instagram -

Youtube

Segmentos
Clientes

-Este proyecto
esta dirigido
para mujeres de
edad promedio
entre 25 a
45afios

-Empresas
publicas y
privadas.

Estructura de costos

-Valor de construccion del centro movil para servicio a

los usuarios.

Fuente de ingresos

- Precios competitivos para el mercado de la estética y belleza.
- Publicidad v Marketing

- Canales idéneos de ventas

- profesionales que se unan al aplicativo.

- Costo de implementos y productos de belleza.
- Equipos, transporte y logistica

- Pago por prestacion de servicios

- Manejo de SEM

Elaboracion: Autora

4.5 Plan de compras:

En lo referente al plan de compras, se considera que los proveedores seran
responsables de las mismas de modo que dentro del 75% de costo estimado, se
incluyen los materiales posibles y valores asociados a traslado y logistica del
proveedor, de modo que la empresa solo tendria costos operativos fijos, ademas
se toma en cuenta el 2% de costo de las aplicaciones de pago, y el 35% de
costos asociados a promocion, publicidad y comisiones, estos udltimos

porcentuales de ingreso neto, acorde a las tablas desarrolladas previamente.

KPI's de desempeiio de la gestion tactica (planes establecidos en 4.1) y proceso
productivo. Dado que la empresa tendra como razén de ser la intermediacion
entre los estilistas (productores del servicio) y clientes (receptores del servicio),
la rentabilidad se genera en el proceso de intermediacion, para ello, no es
suficiente la generacion del entorno digital (la APP), en si misma, sino que se

debe generar un concepto de marketing de ventas que alterne los métodos
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tradicionales como las nuevas tendencias de e-marketing; en este sentido, las
estrategias de marketing contemplan un proceso de ventas que genere puntos
de concentracion de clientes, pero también debe existir una estrategia de
marketing digital que pueda ser secuenciada y evaluada, en este sentido, los
kpi's que se sugieren son:

e NUmero de menciones.

e Numero de seguidores.

e NUmero de comentarios.

e NUmero de compartidos.

¢ Numero de suscriptores.

En todos los canales digitales, considerando que el analisis PESTEL tecnoldgico
mostré que la FACEBOOK sigue siendo la red social de mayor impacto e
Instangram es la red que mas visitan las mujeres, se plantea una estrategia
publicitaria centrada en Facebook y que redireccione a contenido en Instangram,
y de forma secundaria a TikTok y Youtube, es decir, se genera contenido para
llamar la atencién de probables clientes y se publicita el mismo a través de
FACEBOOK, los indicadores planteados se espera sigan la siguiente evolucion:

Tabla 15. KPI's
KPI Valor inicial | Crecimiento Observacion
Numero de | No aplica 15% Campafia publicitaria  en
menciones. medios digitales, generacion
de contenidos
Numero de | 50 5% Inicialmente entre amigos y
seguidores. familiares de los socios
Numero de | No aplica No aplica Campana publicitaria  en
comentarios. medios digitales, generacion
de contenidos
Numero de | 3 por seguidor | 5% Campaia publicitaria en
compartidos. medios digitales, generacion
de contenidos
Numero de | 50 5% Inicialmente entre amigos y
suscriptores. familiares de los socios

Elaboracion: Autora
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4.6 Conclusiones del Capitulo
La empresa logra la viabilidad financiera en el cuarto afio, con un VAN positivo y
un TIR mayor a la tasa de descuento calculada para el capital propio, desde el

punto de vista financiero la empresa es rentable puesto que la relacion B/C es
mayor que la unidad.
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5. CAPITULO 5: Plan Financiero

5.1 Supuestos del analisis financiero

El estudio financiero, considerando que se analizd previamente la inversion,

iniciara con el financiamiento de dicha inversién, este financiamiento se dara al

50/50 con fondos propios y capital financiero externo para reducir riesgo

asociado a la inversion, en este sentido se muestra la siguiente informacion que

describe las caracteristicas del financiamiento:

Tabla 16. Financiamiento

Externo

50%

$34,813.54

Interno

50.00%

$34,813.54

Elaboracion: Autora

Tabla 17. Caracteristicas financiamiento externo

Capital $34,813.54
Tasa 12%
Afios 2
Cuota

anual $9,657.62

Elaboracion: Autora

Tabla 18. Tabla de amortizacion

0 1 2 3 4 5
Saldo $34,813.54$29,333.55|$23,195.96 | $16,321.86 | $8,622.87 ($0.00)
Cuota $9,657.62| $9,657.62| $9,657.62|%$9,657.62|$9,657.62
Interés $4,177.63| $3,520.03| $2,783.52|%$1,958.62|$1,034.74
Amortizacion $5,479.99| $6,137.59| $6,874.10|%$7,698.99|$8,622.87

Elaboracién: Autora

5.2 Estados financieros proyectados

Una vez estructurado el financiamiento, se procede a determinar la estructura de

costos y gastos de la empresa, para ello inicialmente se muestra el disefio de los

gastos fijos en servicios, administrativos y relacionados:

49




Tabla 19. Tabla Salarial

11.15% Total

Nivel Sueldo NT 13ero 14to0 | Reserva IESS Mensual

1 $450.00 4| %$1,800.00 | $150.00 | $150.00 | $150.00 $200.70 $2,450.70

2 $575.05 1| $575.05| $47.92| $37.50| $47.92 $64.12 $772.51

3 $734.85 1| $734.85| $61.24| $37.50| $61.24 $81.94 $976.76

4 $939.05 1| $939.05| $78.25| $37.50| $78.25 $104.70 $1,237.76

5| $1,200.00 1|%$1,200.00 | $100.00| $37.50| $100.00 $133.80 $1,571.30
Total Anual $84,108.34
Razén | 1.27788621

Elaboracion: Autora

La tabla previa muestra la estructura de sueldos realizada para el organigrama

disefiado previamente, los salarios oscilaran entre 450 délares que es el salario

basico unificado SBU y 1200 dolares que se fijaran para el nivel superior de

gerencia, se usa la raz6n geométrica como base de la proyeccion de salarios y

se desarrolla el crecimiento del salario en funcién de la inflacion, los costos fijos

se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 20. Gastos fijos

Gastos fijos Mes Afo
Dominios y relacionados $600.00
Arriendo y servicios $650.00| $7,800.00
Gastos salariales $84,108.34
Total $92,508.34

Elaboracion: Autora

Una vez determinados los gastos fijos de la empresa, se determina el ingreso de

la organizacién con el fin de calcular los costos variables como porcentajes de

ella, la siguiente tabla sirve para tal proposito:

Tabla 21. Estructura de Precios

Precio Frecuencia de uso Total
Servicio unitario anual anual
Cabello $45.00 6| $270.00
Ufas y pies $20.00 6| $120.00
Magquillaje $35.00 4| $140.00
Ingreso por publicidad en
APP 2.50% | del neto

Elaboracion: Autora
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En funcién de esta informacién se configura el ingreso de la empresa, tomando
en cuenta la demanda insatisfecha disefiada y la estructura de costos y servicios,
la siguiente tabla muestra el proceso:

Tabla 22. Ingresos

1 2 3 4 5
Participacion
de mercado 1562 1592 1623 1654 1686
Ingreso
anual total | $827,860.00 | $843,760.00 | $860,190.00 | $876,620.00 | $893,580.00
Cabello $421,740.00 | $429,840.00 | $438,210.00 | $446,580.00 | $455,220.00
Ufas y pies |$187,440.00|$191,040.00 | $194,760.00|$198,480.00 | $202,320.00
Magquillaje | $218,680.00 | $222,880.00 | $227,220.00 | $231,560.00 | $236,040.00

Elaboracién: Autora

Los costos directos de la empresa se consolidan considerando que las fuentes
del mismo seran el pago al proveedor del servicio que sera el 75% del ingreso
bruto estimado, en base a esto se determina el ingreso neto, descontando lo que
se debe transferir al proveedor de los servicios, la siguiente tabla muestra el
ingreso neto de la empresa:

Tabla 23. Ingreso neto de la empresa

Afio 1 2 3 4 5

Ingreso anual

total $827,860.00| $843,760.00| $860,190.00| $876,620.00| $893,580.00
Promedio

proveedor

75% $620,895.00| $632,820.00| $645,142.50| $657,465.00| $670,185.00
Ingreso neto | $206,965.00| $210,940.00| $215,047.50| $219,155.00| $223,395.00
Publicidad de

marcas $20,696.50| $21,094.00| $21,504.75| $21,915.50| $22,339.50
Total ingreso | $227,661.50| $232,034.00| $236,552.25| $241,070.50| $245,734.50

Elaboracién: Autora

En esta tabla precedente se calcula el ingreso neto de la empresa después de
descontar el pago al proveedor y tomando en cuenta el ingreso del 2,5% sobre
ventas brutas que se considera puede obtenerse de los posibles auspiciantes de
la APP acorde a las consideraciones del plan de marketing, ahora se muestran
los costos directos de la operacion de la Aplicacion tomando en cuenta el costo
asociado al uso de las aplicaciones de pago en linea que se estiman en el 2%
de las ventas netas y también el costo asociado a las comisiones de ventas y

promociones a aplicar acorde a los planes disefiados, esto se estima en el 35%
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de los costos netos, este importe se debe a que las estrategias de fidelizacion

demandan la inversién constante en promociones y servicios gratuitos para

usuarios y reducciones en los porcentajes para los proveedores mejor reputados

y que agreguen valor, ademas se considera la comision que puedan generar los

vendedores a los cuales se les tiene solo con sueldo basico y de cuya gestion

se espera lograr ventas masivas en eventos, la ampliacion de la red de

proveedores, entre otras actividades. Estos costos directos se detallan a

continuacion:

Tabla 24. Costos directos

1 2 3 4 5
Aplicaciones de
pago 2% $4,553.23| $4,640.68| $4,731.05| $4,821.41| $4,914.69
Comisiones y
promocion 35% $79,681.53|$81,211.90 | $82,793.29 | $84,374.68 | $86,007.08
Total directos $84,234.76 | $85,852.58 | $87,524.33 | $89,196.09 | $90,921.77

Elaboracion: Autora

5.2.1 Estado de resultados proyectado

Una vez calculada toda la estructura de gasto e ingreso de la empresa, se

procede a proyectar los estados financieros resultados y de flujo de efectivo de

cara a los procesos de evaluacién financiera, esto se muestra a continuacion:

Tabla 25. Estado de Resultados

Afo 1 2 3 4 5
Ingresos $227,661.50 | $232,034.00 | $236,552.25 | $241,070.50 | $245,734.50
Costo directo $84,234.76| $85,852.58| $87,524.33| $89,196.09| $90,921.77
margen bruto $143,426.75|$146,181.42 | $149,027.92 | $151,874.42 | $154,812.74
Gastos
administrativos
fijos $92,508.34 | $95,283.59| $98,142.10|%$101,086.36 | $104,118.95
Depreciacion $6,685.00 $6,685.00 $6,685.00 $1,685.00 $1,685.00
Utilidad antes de
impuestos e
intereses $44,233.40| $44,212.83| $44,200.82| $49,103.05| $49,008.78
Intereses $4,177.63 $3,520.03 $2,783.52 $1,958.62 $1,034.74
Utilidad antes de
impuestos $40,055.78| $40,692.80| $41,417.30| $47,144.43| $47,974.04
Trabajadores $6,008.37| $6,103.92| $6,212.60| $7,071.66| $7,196.11
Utilidad antes de
IR $34,047.41| $34,588.88| $35,204.71| $40,072.77| $40,777.93
IR $8,511.85 $8,647.22 $8,801.18| $10,018.19| $10,194.48
Utilidad neta $25,535.56| $25,941.66| $26,403.53| $30,054.57| $30,583.45

Elaboracion: Autora
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5.2.2 Flujo de efectivo proyectado

Para todo el periodo analizado se obtiene una utilidad positiva, resta determinar

si bajo las condiciones de mercado, esta utilidad genera rentabilidad aceptable

para los inversionistas, en este sentido se muestra el estado de flujo de efectivo

proyectado para la empresa:

Tabla 26. Flujo de efectivo

0 1 2 3 4 5
Utilidad neta $25,535.56 | $25,941.66 | $26,403.53 | $30,054.57 | $30,583.45
Depreciacion $6,685.00| $6,685.00| $6,685.00| $1,685.00| $1,685.00
Amortizacion ($5,479.99) | ($6,137.59) | ($6,874.10) | ($7,698.99) | ($8,622.87)
Recuperacion de
capital de
trabajo $23,127.09
Rescate de
activo $13,425.00
Inversion ($69,627.09)
Flujo neto ($69,627.09) | $26,740.57 | $26,489.07 | $26,214.43 | $24,040.58 | $60,197.66

Elaboracion: Autora

5.2.3 Andlisis de las relaciones financieras

Con base que la informacion previa, se busca la actualizacién de la informacion,

para ello se calcula la tasa de descuento del capital propio como sigue:

Tabla 27. Tasa TMAR

Tasa

pasiva 4.50%
Riesgo

pais 16.32%
Inflacién 3%
TMAR 21.17%

Elaboracion: Autora
Tabla 28. Tasa WACC

Externa 12% |50% | 6.00%
Interna 21.17% |50% |10.59%
Total tasa de descuento 16.23%

Elaboracion: Autora

Esta tasa WACC disefiada en las tablas precedentes, sirve para los procesos de

actualizacion de la informacion, esta se realiza en la siguiente tabla:
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Tabla 29. Flujo de efectivo

0 1 2 3 4 5
Flujo neto | ($69,627.09) $26,740.57 $26,489.07 $26,214.43 | $24,040.58 | $60,197.66
Flujo
actualizado | ($69,627.09) $23,006.60 $19,607.86 $16,694.97 | $13,172.62 | $28,378.44
Flujo
actualizado
acumulado | ($69,627.09) | ($46,620.49)| ($27,012.62)| ($10,317.65)| $2,854.96| $31,233.40

Elaboracion: Autora

En funcion de esta informacion, se procede a calcular los indicadores financieros

de viabilidad, esto se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 30. Indicadores de viabilidad financiera

VAN $31,233.40
TIR 32%
B/C $1.45
PRI 4| Ao

Elaboracion: Autora

Como se puede observar todos los indicadores muestran la viabilidad financiera
de la empresa, el VAN es positivo, el TIR es mayor a la tasa de descuento de
costo ponderado calculada, la razén de beneficio y costo muestra una
rentabilidad mayor a 1, es decir tiene un retorno positivo, la inversion se recupera

al afio 4 como se muestra en la tabla precedente.

Finalmente, el punto de equilibrio en ventas, considerando que las ventas netas
delafio 1 son 227.661.50 USD, los costos directos asociados son 84.234,64 USD
y los costos fijos son 92.508,34 USD; seran de 146.838,64 USD, lo que implica

gue la empresa no genera ni beneficio ni pérdida con ese volumen de ventas.

5.3 Impacto economico

La iniciativa de negocio genera plazas de empleo directas sustentables y
sostenibles para 8 personas, encargadas del funcionamiento adecuado de la
APP, la gestion comercial para atraer marcas, proveedores y generar clientes en
eventos y la administracion; ademas genera un mercado indirecto que mueve
recursos desde 620.895,00 USD al afio 1 hasta 670.185,00 USD al afio 5 que se

distribuyen entre los proveedores de los diferentes servicios que se promueven
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en la APP, y las empresas participantes que generan los insumos para los

proveedores de los servicios.
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6. CAPITULO 6: Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

La presente investigacion determiné que existe una demanda insatisfecha
para el servicio provisto que valora principalmente la seguridad, la calidad
y el precio de los servicios de belleza de cuidado del cabello, ufias de

manos y pies y maquillaje.

La investigacion reveldé que el mercado meta de la organizacion son
mujeres de entre 25 y 45 afios de los segmentos econdmicos C+, By A
de la ciudad de Quito, que realizan gastos promedios anuales de 530,00
USD distribuidos entre servicios de cuidado del cabello, maquillaje y

cuidado de ufias de pies y manos.

El volumen de negocios digitales en el Ecuador se ha multiplicado por 4
desde el 2019 que inici6 la pandemia, gran porcentaje de estos negocios
se gestionan a través de APP dada la prevalencia de teléfonos inteligentes
entre la poblacién que al 2022 alcanzaba ya al 73%; si bien la mayoria de
estos negocios se concentran en la entrega de bienes tangibles a
domicilios, especialmente comida, hay una tendencia marcada hacia la

generacion de servicios a domicilio.

Existe una concentracién significativa de proveedores de servicios de
belleza a domicilio, dada la inversion elevada en gastos fijos para la
provision de estos servicios, se ha desarrollado una importante masa de
proveedores que entregan estos servicios via llamadas, aunque es mas
bien una actividad complementaria a la actividad regular en locales

propios o de otras personas que los subcontratan.
El desarrollo de la APP de negocios tiene una inversion de casi 70.000

USD de los cuales alrededor del 50% es capital de trabajo destinado a

cubrir los gastos del negocio en tanto se genera una APP comercialmente
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viable, en un tiempo estimado de 3 meses para los procesos de pruebas

beta.

e La iniciativa de negocios es viable desde el punto de vista financiero y
técnico, genera indicadores de VAN, TIR y B/C adecuados para generar
rentabilidad a los accionistas, y la inversion total se recupera dentro del
horizonte de andlisis de cinco afios disefiado para el proyecto.

Recomendaciones
e La iniciativa de negocios no tiene competencia directa a nivel local, las
empresas de provision de servicios a domicilio de estos servicios lo hacen
como una extension de su accion in situ y no como un negocio digital, esto
implica que se debe posicionar el servicio en su mercado en el corto y

mediano plazo en que no existira competencia directa (ceteris paribus).

e Si bien el mercado de la empresa esta en Quito y su zona de influencia,
este es un mercado inicial de la empresa, puesto que el negocio esta
concebido como una plataforma que puede  expandirse de forma
geografica significativa, tanto a nivel local como regional a paises con

realidades similares del mercado meta.

e Se pueden establecer una serie de negocios relacionados a partir de la
iniciativa de negocios, puesto que por ahora se trabaja con servicios de
belleza a domicilio y la comercializacion de bienes e insumos relacionados
entre los usuarios, pero debe considerarse que se puede ampliar la oferta
de servicios a otro tipo de servicios, como medicina alternativa
terapéutica, masajes, reflexologia y otros servicios que puedan brindarse

a domicilio y estén ajustados a protocolos de servicio y legales.
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ANEXO 1: LOCALIZACION

Evaluacion de factores para la ubicacion del centro

PESO - s :
FACTORES RELATIVO % CALIFICAC |EVALUCION |CALIFICAC |[EVALUACION|CALIFICAC |EVALUACION
CUMBAYA GONZALES SUAREZ AV. BRASIL Y CARVAJAL
Costo 15% 1 0,15 2 0,3 3 0,45
Cercania a los|,co, 1 0,15 2 0,3 3 0,45
clients
Cercania a los|,q, 1 0,02 1 0,02 3 0,06
proveedores
Disponibilidad de | , o 3 0.3 1 0,1 1 01
parqueo
Seguridad del| 1 50, 3 0.3 2 0,2 2 0,2
sector
Vias de acceso  |2% 1 0,02 3 0,06 3 0,06
T(an_sporte 4% 1 0,04 1 0,04 3 0,12
publico
Nece&dggles de 2.00% 1 0,02 3 0,06 3 0,06
adecuacion
Contaminacion |, 5o, 3 0.3 2 0,2 1 0,1
$onora
Area 3 de 15% 1 0,15 3 0,45 3 0,45
construccién
Espacio
?lsponlble para| ;o 3 0,45 2 0,3 1 0,15
uturas
ampliaciones
Evaluacién total |100,00% 1.90 2,03 220 ]
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ANEXO 2: PROTOTIPO
Testeo

a. Genera lluvia de ideas en base a las siguientes preguntas:

- Porqué nuestro PMV no es bueno? é

Testeo del Prototipo con el usuario
Final:

De acuerdo a la lluvia de ideas generada,

sobre nuestro prototipo se evidencia lo
siguiente:

Al haber multiples profesionales, no se

puede asegurar la calidad y la igualdad
del servicio.

El sector es muy competitivo.

Existen personas que les gusta acudir a !
un salén de belleza por socializar.

La comision para los proveedores es
muy alta.

No cuenta con garantia sobre los
productos y profesionales, ya que no
conocen su trabajo.

No hay un diferenciador del resto de
negocios.

Mercado de mujeres tiende a buscar aI
mismo profesional. $

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS — UDLA — ESCUELA DE NEGOCIOS
Page 4 MAESTRIA EN ADMINISTRACIGN DE EMPRESAS {MBA)

Emprendimiento
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Testeo
b. Genera lluvia de ideas en base a las siguientes preguntas:

- Porqué nuestro PMV es bueno?

Testero del Prototipo con el usuano
Final:

De acuerdo a la consulta generada, se
evidencia lo siguiente:

La App brinda comodidad y salva de
apuros.

Fideliza a sus clientes con las promociones
propuestas. i

La belleza es un factor importante en las
mujeres.

Genera ahorro de tiempo y dinero.

Al recibir el servicio en casa puede usar
sus propios productos lo cual le da
tranquilidad al cliente.

Puede acceder a un servicio privado y mas
personalizado.

Puede programar las citas de acuerdo al
horario que requiera.

Brinda seguridad al evitar el traslado al
centro de belleza.

Ayuda a los profesionales de belleza a i
optimizar su tiempo al realizar trabajos a -
domicilio. o

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS — UDLA — ESCUELA DE NEGOCIOS
Page 5 MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS (MBA)
Emgrendimientn ﬂ %
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Testeo
C. Genera lluvia de ideas en base a las siguientes preguntas:

_ Qué ideas nos puede aportar é ....................................................................................
Para nuestro PMV?  ~_ 2~ ™

— Testeo del Prototipo con el usuario Flnal

De acuerdo a la informacion recibida, se evidencia lo "'-

siguiente: i
Detallar un catalogo de servicios donde consten los
valores. :

Presentar en la web estilos, look y servicios
ofertados.

Aplicar un método de Fidelizacion con los
proveedores para que no se vayan con la
competencia.

Crear un ambiente acogedor para que la
experiencia sea Unica.

Trabajar con proveedores a través de contratos
minimo a 1 afio para evitar rotacion.

Habilitar la opcion para que el cliente pueda H
escoger el producto a usar y también el ranking de :
los profesionales. i

Ofrecer precios competitivos aprovechando la
escala de compras.

Agregar una imagen masculina en la web.
Membresia mensual recompensas por servicio.

Generar una encuesta de satisfaccion del senﬂcm :
.. para generar mejoras o ajustes. -

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS — UDLA — ESCUELA DE NEGDCIDS
F'age 6 MAESTR[A EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS (MBA)
Emgirendimientn ﬂ -
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Pasos de Ideacion
e. Desarrollar el prototipo del producto minimo viable

Se desarrollo la creacién del producto minimo viable siendo esta el landing
page y el video de la propuesta de valor:

Link Landing Page Ajustado:

https://aespinosa1920.wixsite.com/misitio

FAST CLUB BEAUTY

PROFESIONALES

Selecciona o ti asesor de belleza favarita

Servicios

Lo gque i necesitas en un solo click

« 2 3

n .
Cores da Coballo s

$000

B B B B o

™
e 8 | ‘
L ! -
‘ e
Mionicuns + Pedicurs woquiicie Spa Eaprass (Masaje) u
52000 LT Swhog
Formulario de pedido
online € iniciarsesen
(M by podicia shera por ol 159
Hormiey
- =
Compar afiens
— [— B ===t

_______________________________________________________________________________________________________
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ANEXO 3: ENCUESTA

Geénero |_D Copiar

106 respuestas

@ Mujer
@ Hombre
© Prefiero no decirlo

Edad |_|:| Copiar

106 respuestas

@ 20a2s
® 26235
@ 36a45
@ Mayor a 45

Ocupacion IO copiar

106 respuestas

@ Empleado (a)
@ Estudiants
@ Empresario
@ Ama de casa
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106 respuestas

@ Sur de Quito

@ Morte de Quito

@ Centro de Quito
@ Valle de Cumbaya
@ Valle de los Chillos

Cuanto dedica usted de su sueldo a su cuidado personal

106 respuestas

@ Menos de 5%
@ 5% a 15%
® 15% a 25%
@ 25% a 35%
& 35% a 45%
@ Mas de 45%

Cuantos son sus ingresos mensuales?

106 respuestas

@ 425 usd a 500 usd
@ 501 usd a 1000 usd
@ 1001 u=d a 1500 usd
@ 1501 usd a 2000 usd
@ Mas de 2000 usd
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Con que frecuencia acude a un salon de belleza o pelugueria? |_|:| Copiar

106 respuestas

@ Cada 8 dias

@ Cada 15 dias
@ Cada 20 dias
@ Cada mes

@ Mis de un mes

Por qué motivo asiste a un salon de belleza o pelugueria? IO copiar

106 respuestas

Corte de Cabello
Manicure

Pedicure
Masajes relajantes 39 (36.8 %)

Cambio de Look

Maquillaje 15(14.2 %)
Otros 15 (14.2 %)
Otro
Ocasion especial
Cambio de look
0 25 50 Ta 100
Acude al mismo salon de belleza o peluqueria? IO copiar

106 respuestas

@5
@® Mo
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Si su respuesta anterior fué positiva, porque razon lo hacen? |_|:| Copiar

106 respuestas

@ Calidad del servicio

@ Calidad de los productos
© Precio

@ Atencion

@ Comodidad

Para usted que es lo mas importante que debe tener un saldon de belleza 10 copiar
o pelugueria?

106 respuestas

@ Frecios econdmicos
@ Calidad profesional
© Infraestructura adecuada

Esta dispuesto a pagar mas por un servicio mas rapido y agil? I_|:| Copiar

106 respuestas

@S
® Mo
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