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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como finalidad evaluar la viabilidad de
la creacidon de una empresa desarrolladora de una aplicacion movil para servicios
fotograficos en la ciudad de Guayaquil, por lo que se describe el entorno juridico de
la empresa para la correcta constitucion de la empresa, se analiza el grado de
aceptacion de la propuesta por parte de los clientes y usuarios mediante estudios de
mercado y plan de marketing, se determina mediante un plan financiero, econémico
y tributario la rentabilidad del negocio y se disefia un plan de contingencia para

minimizar al maximo errores y mitigar riesgos.

La propuesta considerd un tipo de investigacion cientifica, en el que se toma
en cuenta el método cualitativo, al usar la observacion y descripcién para conocer el
comportamiento del nicho que se quiere atender y el método cuantitativo, al usar

recoleccion de datos para conocer la aceptacion de la empresa.

La propuesta sera ofertada para dos segmentos: clientes que son los
fotografos profesionales quienes brindaran el servicio de fotografia y los usuarios

que son los que contratan el servicio fotograficos a través de la aplicacion movil.

Una vez concluido el analisis de la propuesta, se obtuvo que con un horizonte
de cinco afios proyectados, se obtendria un valor actual neto (VAN) de $11.699,99,
una tasa minima aceptable de rentabilidad (TMAR) de 11,94% y una tasa interna de
retorno (TIR) del 29,95%.

Palabras Claves: (aplicacion movil, servicios fotograficos, exposicion,

fotégrafos, usuarios, investigacion)
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ABSTRACT

The present titling project aims to evaluate the viability of creating a
company that develop a mobile app for hire photographers services in Guayaquil
city, that’s why it is described the legal environment of the company for it correct
constitution, it is analyzed the acceptance degree by customers and users through a
market research, it is determined through a financial and economic plan the business
profitability and it is designed a contingency plan to minimize errors and mitigate

risks.

It was considered a scientific investigation. The qualitative method, when
using the observation and description to know the behavior of the niche to be served
and the quantitative method when using data collection to know the acceptance of the
company.

It will be offered to two segments: customers who are professional
photographers who will provide the photographic service and users who are the

persons that will hire the photographer trough the mobile app

Once the analysis of the titling project is complete, with a 5 years horizon it
was obtained a net present value of $11.699,99, an acceptable minimum rate of

return of 11,94% and an internal rate of return del 29,95%.

Key Words: (mobile app, photographic services, exposure,

photographers, users, research)
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INTRODUCCION

Los servicios fotograficos son una tendencia en la actualidad, en la que las
personas requieren de este servicio para guardar sus momentos y recuerdos de todo

tipo de evento.

El enfoque principal de esta idea de negocio es brindarles a los fotografos de
la ciudad una mayor exposicion para asi tener una forma adicional de ingresos y al
usuario en general ofrecerle un servicio eficaz, seguro, de rapido acceso y
personalizado de servicios fotograficos particulares mediante una forma sencilla de

encontrarlos y contactarlos en la app.

Para esto, la propuesta desarrollada a continuacion baso su analisis en areas

especificas comprendidas en ocho capitulos, dentro de los que se mencionan:

Capitulo 1: Describe la justificacion del problema, planteamiento del
problema, se indican los objetivos generales y especificos de la investigacion ademas

su fundamentacion tedrica.

Capitulo 2: Se detalla la idea del servicio, la mision, visién y valores de la

empresa, asi como sus objetivos.
Capitulo 3: Se Indican los aspectos juridicos de la empresa.

Capitulo 4: Se analiza la oferta, la demanda y la oportunidad de la idea de

negocio.
Capitulo 5: Se desarrolla el plan de marketing propuesto para la empresa.

Capitulo 6: Se visualiza el proceso productivo, gestiones implicitas y

estructura organizacional del negocio.
Capitulo 7: Se desarrolla el estudio econémico, financiero y tributario.

Capitulo 8: Se menciona el plan de contingencia con el fin de mitigar posibles

riesgos.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema - Titulo
“Propuesta para la creacion de una empresa desarrolladora de una

aplicacion movil para servicios fotograficos en la ciudad de Guayaquil”

1.2. Justificacion
Este trabajo investigativo tiene como objetivo aplicar los

conocimientos adquiridos durante el proceso estudiantil en la carrera de
Emprendimiento de la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil,
ademas de poner estos a prueba, ya que es una manera de constatar lo que se
ha logrado aprender en cuanto a las materias afines a la carrera. De esta
manera este trabajo de titulacion, podria servir como herramienta de
investigacion para las proximas promociones. La idea de negocio surge
también como una posible solucion a problemas que enfrenta la sociedad en
la actualidad.

Se busca realizar una idea de negocio que aporte en el ambito social al
generar plazas de trabajo en la ciudad de Guayaquil, lo que contribuye a la
reduccion de tasa de desempleo, la misma que en el 2016 fue registrada en
un 5.2% a nivel nacional. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016).
Ademas, al tratarse de un servicio nuevo e innovador, brinda soluciones para
los clientes directos e indirectos. Este tema se plantea para que los clientes
puedan aprovechar la tecnologia con la que cuentan en la actualidad, ya que

de esta manera se les facilita el uso de aplicaciones maviles.

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio
La presente propuesta de investigacion propone la creacion de una

empresa que desarrolle una aplicacion movil para contratar servicios
fotograficos en la ciudad de Guayaquil. Por consiguiente, la investigacion o
estudios se realizardn en la ciudad mencionada y en el periodo de cinco
meses, desde abril del 2017 a septiembre del 2017. Se plantea el desarrollo
de un plan de negocios que abarque temas de estudio: descripcion del
negocio, entorno juridico de la empresa, auditoria de mercado, plan de
marketing, plan operativo, estudio econdmico-financiero-tributario y plan de

contingencia, para lograr determinar la rentabilidad de la compafiia.
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Ademés, para comprender los alcances del tema, es necesario
comprender semanticamente el significado de los términos usados en el tema
de investigacion. Por lo que al mencionar: “servicios fotograficos” se hace
referencia a cada uno de los servicios que el fotografo profesional; ya sea
que trabaje de forma independiente (freelance o con estudio fotografico) o en
relacion de dependencia; puede ofrecer al individuo para uso particular o
empresarial.  Estos pueden variar dependiendo de las necesidades del
consumidor, como: fotografia de eventos, fotografia de productos, sesiones
en exteriores e interiores, entre otros.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

La idea que se propone se encuentra enmarcada principalmente en el
Plan Nacional del Buen Vivir, tomando como referencia el tercer objetivo,
que busca mejorar la calidad de vida de la poblacidon, el cual promete el
acceso a calidad de vida digna a los ciudadanos; asi también el noveno
objetivo que menciona como objetivo garantizar el trabajo digno en todas sus
formas, que reconoce la supremacia del trabajo humano sobre el capital
Ilevados a cabo en funcién del ejercicio de los derechos de los trabajadores; y
de la misma manera el décimo objetivo que plantea impulsar la
transformacion de la matriz productiva que promocione nuevos sectores con
alta competitividad en el mercado. (SENPLADES, 2013)

Se considerara también las lineas de investigacion del Sistema de
Investigacion y Desarrollo (SINDE) de la Universidad Catdlica de Santiago
de Guayaquil que trabajan en articulaciébn con el Plan Nacional de
Desarrollo, en la que la presente propuesta estara direccionada a la linea de
investigacion namero diez: Electronica y Automatizacién, que menciona que
“Otras aplicaciones se orientan al disefio de sistemas y soluciones
tecnoldgicas en campos sociales estratégicos, como la salud y la educacion,
ademas de las innumerables aplicaciones en todos los campos de la
produccion’, los servicios y la vida de la ciudadania” (SINDE, 2014)

1.5. Objetivos de la Investigacion
1.5.1. Objetivo General

Evaluar la viabilidad de la propuesta para la creacion de una empresa

desarrolladora de servicios fotogréaficos en la ciudad de Guayaquil.

1.5.2. Objeticos Especificos
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e Describir el entorno juridico de la empresa para la correcta
constitucion de la empresa.

e Analizar el grado de aceptacion de la propuesta mediante estudios
de mercado y plan de marketing.

e Determinar mediante un plan financiero, econémico y tributario la
rentabilidad del negocio.

e Disefiar un plan de contingencia para minimizar al maximo errores
y mitigar riesgos.

1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y

Anélisis de la Informacion.

De acuerdo a Hernandez Sampieri en su libro Metodologia de la
Investigacion, “La investigacion cientifica se concibe como un conjunto de
procesos sistematicos y empiricos que se aplican al estudio de un fendmeno;
es dindmica, cambiante y evolutiva. Se puede manifestar de tres formas:
cuantitativa, cualitativa y mixta.  Esta ultima implica combinar las dos

primeras” (Sampieri, Collado, & Lucio, 2006)

Por lo que el enfoque de la investigacion de acuerdo a la naturaleza de la
propuesta, serd mixto: cuali-cuantitativo. Enfoque cualitativo, ya que segln
Grinnel (1997), dicho enfoque se utiliza primero para descubrir y refinar
preguntas de investigacién y se basa en métodos de recoleccion de datos
como la observacion y descripcion. Enfoque cuantitativo, debido a que usa la
recoleccion de datos para probar hipotesis, con respaldo numérico y analisis

estadistico, para de esta manera formar teorias segin patrones.

Al aplicar el método cualitativo, se tratard& de averiguar el
comportamiento actual del nicho del mercado al que se quiere atender, cuéles
seran las posibilidades que apareceran, ademas del comportamiento y
preferencia de los potenciales consumidores del negocio. Al aplicar el
método cuantitativo, se buscara conocer la aceptacion de una empresa que
brinde el servicio de servicios fotograficos a través de una aplicacion en la

ciudad de Guayaquil.

Las técnicas que se utilizaran seran: entrevistas a profundidad, entrevistas

a expertos en el tema, observacion, focus group y encuestas. Una vez
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captado los datos y levantada la informacion, se utilizara un software

estadistico para procesamiento y analisis.

1.7. Planteamiento del Problema

La propuesta nace de la idea de que en el pais hace falta de conocimiento
del verdadero trabajo de los fotografos y existe gran cantidad de personas que
requieren de servicios fotograficos para guardar todos sus momentos, desde
fotos de sus celebraciones y sesiones fotograficas hasta requerimientos a
nivel empresarial, peridédicos o de agencias de publicidad y no saben donde ni
cémo conseguirlos o no tienen referencia de sus trabajos y en el mejor de los
casos se conocen dos o tres fotdgrafos recomendados por conocidos o
familiares que ya hayan usado sus servicios, de manera que pierden la
oportunidad de elegir la opciébn mas conveniente para ellos. Incluso el
problema va mas alla de no tener la informacion completa, es también perder

el tiempo tratando de averiguar y no poder comparar rapidamente.

A esto se debe sumar la importancia que tienen los fotdgrafos en las
familias, ya que segun un estudio realizado por la agrupacién Fotdgrafos
Ecuatorianos, el 60,79% de los fotdgrafos son cabezas de hogar, lo que da a
notar que 2272 familias del pais dependen directamente del trabajo de los
fotografos. (Fotégrafos Ecuatorianos, 2013)

Cabe recalcar también que en la actualidad también existe el problema de
que no hay mayor oferta y hacen falta empresas que brinden soluciones
moviles para suplir la demanda de los diferentes servicios que se requieren,
segun sostiene Fernando Cruz, country manager para América Latina de
HelloFood. (Revista Lideres, 2013)

Con estos antecedentes, se puede decir que falta un medio o canal que
logre conectar directamente a las personas que requieren Servicios
fotograficos, con los fotografos que brindan el servicio. Ademas, se sabe que
hoy en dia la informacion se busca mayoritariamente en internet, por lo que

resultaria atil una aplicacién mavil, que tiene tanto auge en la actualidad.

1.8. Fundamentacion Teorica del Proyecto
1.8.1. Marco Referencial
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Para la realizacion del presente trabajo de Titulacién, se
tomaré como referencia las siguientes empresas que realizan comercio
electrénico:

Air BnB: ya que es una plataforma de renta de propiedades
que ha cambiado la forma de viajar de millones de viajeros, que
pueden elegir entre gran cantidad de opciones de alojamiento en renta
a nivel global. EIl modelo de negocios se sustenta en el cobro de una
comision por servicio y se ve reflejado en el costo total que el huésped
paga, ademas del cobro de servicio al anfitrion que busca cubrir el
costo de la tramitacion de pagos. En términos de la seguridad de las
transacciones, la plataforma de pagos reduce el riesgo de fraude al
minimo, el dinero se queda congelado y no se entrega sino hasta 24
horas después de la primera noche de alojamiento. Para ofrecer o
solicitar alojamiento, los usuarios deben registrarse y ponerse en
contacto por el chat de la plataforma desde un ordenador, tablet o
teléfono movil. (Air BnB, 2017)

Easy Taxi, que es una aplicacion movil que sirve para
solicitar servicio de taxis a nivel mundial, debido a que el usuario debera
realizar el pago a través de la app. Por dicho servicio el taxista debera
pagar una comisién al taxista por cada viaje que realiza utilizando la
app. (Easy Taxi, 2017)

Uber que tiene casi el mismo proceso y en el que el usuario
deberé registra una tarjeta de crédito o débito, de donde se le debitan el
precio del viaje, para de esta manera eliminar el uso de efectivo.
Finalmente se tomara como referente a Cabify, donde el usuario tiene la
opcion se realizar una reserva para sus futuros viajes. (El Observador,
2016)

Ademas, por su similitud en el modelo de negocio, se tomara
en cuenta también como referencia a las siguientes empresas:

Asociacion de Fotografos Ecuatorianos que es una pagina
web cuyo objetivo es reunir a todos los fotografos que estén interesados
en trabajar por el beneficio de la fotografia en el Ecuador. La
asociacion, surge ante la dispersién de los fotografos de las distintas

especialidades, la ausencia de una asociacion de fotografos a nivel
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nacional, el desconocimiento de las leyes autorales por parte de los
clientes y de los mismos fotdgrafos, la desorganizacién del mercado
fotografico y la falta de visibilidad de la fotografia ecuatoriana en su
conjunto, tanto en el pais como en el extranjero. (Fotdgrafos
Ecuatorianos, 2015)

Fearless Photographers que ofrece un directorio de fotos de
los mejores fotdgrafos de bodas del mundo. En esta pagina web, los
fotografos son seleccionados en una competencia abierta que se da cada
dos meses para que puedan ser miembro de la comunidad de fotdgrafos
de bodas. Estos fotdgrafos pueden ser visualizados segun su ranking
obtenido de acuerdo a las calificaciones proporcionadas por sus clientes
y los premios obtenidos y son listados como los favoritos segun la
region en que se encuentran. Los fotégrafos pagan una suscripcion anual
para poder acceder a los beneficios de la pagina web. (Fearless
Photographers, 2017)

Freelancer que es una pagina web que cuenta con expertos
que representan todos los campos técnicos, profesionales y creativos.
Una vez explorado los perfiles de los freelancers, este elije a uno para
que comience a trabajar bajo las caracteristicas que elija el cliente en
cuanto a tamafio y método de pago. (Freelancer, 2017)

1.8.2. Marco Teorico

El punto de apoyo es el emprendedor, quien necesita dos
componentes adicionales para llegar: la idea de negocio con viabilidad
de mercado, y el capital. Cuando un emprendimiento no es exitoso,
siempre se debe a la falla de una de estas tres variables, o la
combinacidon entre ellas. De la firmeza del emprendedor depende, en
gran medida, que el modelo no se derrumbe; el emprendedor “exitoso”
siempre logra el capital o el gran proyecto. Por eso el problema
trascendental no es el capital ni la idea, porque emprender va mas alla de
una mera actitud mercantil o un conjunto de conceptos. (Freire, 2005)

“La funcion de los emprendedores es reformar o
revolucionar el patrén de la produccion al explotar una inversion, 0 mas
comdnmente, una posibilidad técnica no probada. Hacerse cargo de

estas cosas nuevas es dificil y constituye una funcion economica
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distinta, primero, porque se encuentran fuera de las actividades
rutinarias que todos entienden y en segundo lugar, porque el entorno se
resiste de muchas maneras desde un simple rechazo a financiar o
comprar una idea nueva, hasta el ataque fisico al hombre que intenta
producirlo”. (Schumpeter, 1935)

El emprendimiento es comprendido como un fenémeno
practico, sencillo y complejo, que los empresarios experimentan
directamente en sus actividades y funciones; como un acto de
superacion y mejoramiento de las condiciones de vida de la sociedad.
Se pretende analizar y proponer perspectivas de estudio del
emprendimiento de los empresarios, sus caracteristicas personales, y sus
implicaciones sociales, politicas, econdémicas y culturales. (Rodriguez,
2009)

Como se ha observado, existen varias tendencias y modelos
de emprendimiento que han desarrollado diversos autores. Es
indispensable tener la concepcion de emprendedor que se quiere
estudiar, y analizar las tendencias culturales y su aplicacién en el ambito
empresarial, pues esto servira de base para el desarrollo de un modelo de
emprendimiento.

Ademas, una estrategia importante que se debe de tomar en
cuenta, es el darle un valor agregado al producto frente a la
competencia. Es por ello que Porter, en su Teoria del Valor Agregado,
de su libro “Ser Competitivo” afirma que un producto se convierte en
una tendencia cuando ofrece valor social, fomentando que las
organizaciones promuevan un bien publico. De esta manera, se puede
afirmar que una de las caracteristicas principales del emprendedor es
aportar a la sociedad.

Freund (1974) afirma que “Con la fotografia, se abre una
ventana al mundo.” Podemos mencionar a la fotografia como una forma
en la que el ser humano ha aportado a la sociedad, ya que ha sido el
arranque para el cine, la television, video-casetes, etc. Su importancia
también reside en la forma en que las fotografias influyen en la manera
que se comporta y piensa el ser humano, lo que hace que se generen

nuevas formas de negocio. (Freund, 1993)
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La fotografia, cuyo término proviene del griego: foto (luz) y
grafos (escritura), permitio por primera vez la reproduccién de la
realidad. Esta nacié de la inquietud por obtener imagenes fisicas y
registrar su contexto de la manera mas exacta e instantanea posible. Fue
asi que, en el afio 1515 en la antigua Grecia, Aristoteles descubri6 la
camara oscura al darse cuenta que al pasar la luz a través de un agujero
muy pequefio dentro de un lugar cerrado, se forma la imagen de lo que
esté ubicado en frente. (Revista de Artes, 2007)

A partir de ese momento hasta la actualidad, se han dado una
serie de transformaciones hasta llegar hasta lo que conocemos hoy en
dia como fotografia digital, en la que podemos apreciar fotos mas
creibles y verosimiles, gracias a las fuerzas del mercado econémico y de
la revolucion digital de las nuevas tecnologias de la informacion y de la
comunicacion. (Marzal Felici, 2008)

Hoy en dia los usos de la fotografia estan tan diversificados
que los fotégrafos han expandido la forma en que realizan sus trabajos,
gracias a los medios actuales que les permite trabajar mejor y llegar a un
mayor mercado. Tal como lo es el uso del marketing digital, que ha
multiplicado exponencialmente la necesidad de “capturarlo todo”, de tal
modo que las fotos o trabajos de estos profesionales pueden ser vistas a

través de la web, e incluso pueden favorecerse del e-commerce.

1.8.3. Marco Conceptual

En el desarrollo de la propuesta se encuentran diferentes
términos poco usuales, por lo que es necesario definirlos para la correcta
comprension del lector.

Aplicaciones moviles: “Una aplicacion movil consiste en un
software que funciona en un dispositivo movil (teléfonos y tabletas) y
ejecuta ciertas tareas para el usuario” (Mobile Marketing Association,
2011)

Focus group: “El focus group (o grupo focal) consiste en invitar
de seis a diez personas para reunirse con un moderador capacitado para
hablar sobre un producto, servicio u organizacion. Un moderador

fomenta la discusion libre y facil, con la esperanza de que las
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interacciones del grupo hagan que surjan pensamientos y pensamientos
reales.” (Armstrong & Kotler, Fundamentos de Marketing, 2013)

Comercio electronico: EI comercio electronico se puede definir
como “El uso del internet, la web (World Wide Web) y las aplicaciones
moviles para hacer negocios.” (C. Laudon & Guercio Traver, E-
commerce business. technology. society., 2014)

Freelance: Este término introducido originalmente por Sir
Walter Scott en su novela “Ivanhoe” en 1820, se utiliza en la actualidad
para referirse a una persona que trabaja por su cuenta y no se encuentra
bajo relacion de dependencia a largo plazo. (ciberautores.com, 2013)

Modelo de suscripcion: Modelo de negocios en el que el
suscriptor paga cuotas en a cambio del acceso a contenido o servicios.
(C. Laudon & Guercio Traver, 2014)

Creacion de valor: Crear valor es el objetivo de toda gerencia.
Es la acumulacion de esfuerzo para producir nuevas ideas que agreguen
valor en el mercado o para las partes interesadas o “stakeholders”. (A.
White & D. Bruton, 2011)

Cddigo de ética: “Pueden ser distinguidos por ser un corto
listado de principios éticos expresados en un modo imperativo.”
(L'Etang, 1995)

Networking: Segin Gwen Rhys, directora y fundadora de
Networking Culture Limited, networking es la creacion de redes de
contacto y negocios es el proceso de construccion, cuidado y
aprovechamiento de las relaciones con el fin de maximizar las
oportunidades.

Coworking: Es cuando profesionales de diferentes sectores,
autonomos, emprendedores y empresarios comparten el mismo espacio
fisico para trabajar en sus propios proyectos. (Zona Coworking, 2017)

Influencer: Son personas influyentes y su figura como lideres de
opinion puede influir en las decisiones de las personas mediante sus
palabras, mensajes, imagenes y/o aportaciones. (MGlobalMarketing,
2017)

Cddigo Fuente (para app): Es el conjunto de sentencias

entendibles por el programador que componen en programa 0 una parte
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de ello el cual estard escrito en un lenguaje de programacion
determinado. Por lo tanto es un conjunto de lineas que son instrucciones

que se deben seguir para ejecutar la app. (Kzgunea, 2017)
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1.8.4. Marco Logico
. e O.k? Indicadores Fuentes Supuestos
intervencion
Evaluar la viabilidad de | VAN, TIR, Balance Factibilidad
la propuesta para la Payback Inicial, econdmica y
Objetivo creacion de una Estado de rentabilidad
empresa desarrolladora Resultados, que resultara
general - ) .
de servicios Ratios atractiva para
fotograficos en la Financieros | los inversores.
ciudad de Guayaquil.
Analizar el perfil del Sondeo, Postulados y | Desarrollar un
consumidor y grado de | encuestas, y | ponencias de servicio
aceptacion de la entrevistas expertos practico e
propuesta mediante una innovador
investigacion de
mercado.
Resultados de | Interpretacid | Recuperar la
Descubrir el monto de flujos n VAN, TIR, inversion en
la inversion que se financieros Payback y poco tiempo
- necesitara mediante un (costos, ratios
Objetivos plan financiero. gastos) financieros
especificos Disefar un plan de Manual de Anadlisis de Se tendra un
contingencia para procedimient riesgos y plan B, en caso
minimizar al maximo 0S procedimient de que las
errores y mitigar 0S operaciones
riesgos. planteadas no
funcionen.
Elaborar un plan de | indice de | Encuestas La aplicacion
marketing que permita | satisfaccién INEC movil  tendra
posicionar el servicio | del cliente alta aceptacion

en el mercado.

dentro del

mercado.

Tabla 1: Matriz del marco I4gico

Elaborado por: La autora
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1.9. Formulacion de las preguntas de la investigacion de las cuales se

estableceran los objetivos.

a) ¢Esrentable la propuesta?

b) ¢Cual seré el grado de aceptacion?

c) ¢Cuéles son las principales funciones que desearian los potenciales
usuarios?

d) ¢Que tipo de clausulas son las adecuadas en el sistema?

e) ¢Los potenciales usuarios confiaran directamente en el servicio?

f) ¢Qué estrategias de marketing se implementaran para captar nuevos
clientes?

1.10. Cronograma

H ©- Diagrama de G~ [&] :_ FELTINEN LIRS Cronograma Tesis - Project Prafessional (Error de activacion de productos) ? - X

ARCHIVO vty RECURSO CREAR UN INFORME PROYECTO VISTA FORMATO Iniciar sesion X
Modo MNombres de tmbre 11 noviembre 21 enero 01 abril 11 junio 21 agosto 01 noviemb|*
@ e . Nombredetares + | Duracién + Comienze - | Fin v | Predecesoras v | recursos 1010 | 14711 19112 | 23/01 | 27/02  03/04 | 08/05 12406 17/07 | 21/08 | 25/09 30/10 04/

1

1

DIAGRAMA DE GANTT

13
14

P 4 Propuesta para la creacion deuna 205 dias mar 030117 lun 161017 s e ]
empresa desarrolladora de una :
aplicacion mévil para servicios
fotograficos en la ciudad de Guayaquil.

P Fortada - Tema - Dedicatoria - 15 dias mar 030117 lun 2300117 [’
Agradecimiento - Introduccion - indices -
Resumen Ejscutivo
P Capitulo 1: Deseripeion de la 25 dias. mar 240117 Wn 270217 2 ) i
Investigacin
P Captulo 2: Descripcion del Negocio 15 dias mar 280217 Wn 200317 3 b |lv
P Capitulo 3: Entorno Juridico de la 20 dias. mar 210317 n ATI04HT 4 A
Empresa H
P Capitulo 4: Plan Operativo 25 diss mari8/04/17 lun22/05/17 5 i IL
A Capitulo 5: Auditoria de Mercado 25dias mar23/05/17  lun 26, 3 I u
A Capitulo &: Plan de Marketing 25 dias mar27/08/17  lun 31/ 7 I ll
P Capitulo 7: Estudio Econémico - 35diss mar01/08/17 | lun18/09/17 B i
Financiero y Tributario 'l
P Capitulo 3: Plan ds Contingenciz 10diss mar1s/03/17  n02/10/17 3 I
A Capitulo 9: Conclusiones 3dias mar03/10/17  jue 05/10/17 10
P Capitulo 10: Recomendaciones 2dias vie08/10/17  n09/10/17 11 h
P Capitulo 11: Fuentes 1dia mar10/10/17  mar10/10/17 12
A Anexos 1dia mié11/10/17  mié1110/7 13
P Materizl Complementario Jdias 12410717 un16/10/17 14 %

v

Grafico 1: Cronograma de la investigacion

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 2
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Analisis de la Oportunidad

Se sabe que un emprendimiento genera una nueva idea de negocio de
acuerdo a tres factores: necesidades de los clientes, tendencias del mercado y
nichos desatendidos. En el caso de esta propuesta, se pudo observar que en el
mercado actual existen tendencias que pueden ser aprovechadas; como la
nueva forma de trabajo: modalidad “freclance”, en la que los fotografos han
incursionado los ultimos afios. Siendo ellos los que més predominan en el
arte, al haber 3684 fotografos en Ecuador, de los cuales el 78,6% de ellos son
hombres y el 21.4% restantes son mujeres. A su vez estan distribuidos en
cuatro de las ciudades mas importantes del pais, ocupando Guayaquil el
primer lugar con 786 fotdgrafos. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos,
2010)

Se tiene en cuenta también que el 28,3% de los hogares ecuatorianos
tiene acceso a internet y el 43,7% de ellos accede mediante un médem o
mediante un teléfono, para lo que se toma en cuenta también que sus gastos
mensuales en promedio para internet en el 2013 fue de $44,26. (Encuesta
Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo, 2014).

Se consider6 como oportunidad también el comportamiento de los
ecuatorianos, que en la actualidad evoluciona diariamente hacia la generacion
de contenido, el consumo digital mediante el uso de los recursos que
presentan medios, plataformas y formatos digitales que crean valor para los
usuarios. Ademas de la tendencia del uso de aplicativos mdviles y de la
penetracion de los teléfonos inteligentes que se encuentra en crecimiento
segun el INEC en sus ultimos datos de Tecnologias de la Informacién y la
Comunicacion que muestran que en el 2015, 3.084.886 ecuatorianos
declararon posee un smartphone, que es cinco veces mas de las cifras
reportadas en el 2011. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016)

Ademas, se debe tener en cuenta que en la sociedad ecuatoriana ain es
costumbre guardar los recuerdos de todo tipo de eventos, tienen la necesidad

basica de comunicar, de sentirse identificados y diferenciarse, por lo que se
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siguen requiriendo de los servicios fotograficos. Incluso, en la actualidad se

dispone de nuevos tipos de fotografias y nuevos equipos con los que pueden

contar los fotografos. Esto, a su vez es una gran oportunidad para que los

fotografos incrementen sus ganancias.

2.1.1.

Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de Negocio

Business Model Canvas

Disenado por

Disenado para

Miriam Caicedo Hireshoot

Asociados Clave

Escuelas de
fotografia

Organizadores
de eventos.

Tiendas de

equipos
fotograficos.

=

Actividades Clave

Evaluacion del
personal.

Mantenimiento
de la plataforma.

Captacion de
clientes y

usuarios.

Recursos Clave

Desarrollador de
aplicacion movil (codigo
fuente)

Tecnologia para

mantenimiento de la app.

Método de pago

l Logistica del servicio

Estructura de Costos

Creacion y mantenimiento de la aplicacion.
Promocion y difusion de app.

Publicidad.

Sueldo colaboradores

Propuesta de Valor

Relacion con los Clientes

Clientes:
Clientes: Visualizacion del mejor
Vitrina laboral online calnmcadq
de servicios Asistencia personal.
fotograficos que 8
proporcione fuentes de
ingreso adicionales, Usuarios:
flexibilidad de horarios Efectividad de servicio
y facilidad de pago Rapidez de servicio..
mediante una Curriculum y portafolio
aplicacion mavil. | de cada fotdgrafo.
Canales
Usuarios: Redes sociales
Brindar un servicio Publicidad en internet.
eficaz, seguro, de Pégina web
répidc; amso'y Institutos o escuelas de
personalizado de arte,
trabajos fotograficos Eventos de fotografia
particulares mediante Galerias de fotografia.

Hoteles (con salones de

una aplicacion movil.

eventos)

Segmento de
Clientes

Clientes:
Fotografos de 23 a 37
anos de Guayaquil con
un minimo de 2 anos
de experiencia que
tengan como actividad
economica principal la
fotografia y que
busquen una nueva
forma de exposicion

| para obtener ingresos

l adicionales.

Usuarios:

Hombres y mujeres de
24 a 35 arios de nivel
socioeconémico Ay B
de la ciudad de
Guayaquil que deseen
guardar sus recuerdos
en fotografias.

Vias de Ingreso

Suscripcion anual
Comision por ventas

R
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http:iwn
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Grafico 2: Modelo de negocio Canvas

Elaborado por: La autora

Para poder describir la idea, es necesario identificar los dos

segmentos de clientes a los que estara enfocada la propuesta, siendo estos:
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Propuesta

Segmentos

Usuario:

Clignte: Persona que
Fotografo usa la app
movil

Gréfico 3: Tipo de segmentos para la propuesta

Elaborado por: La autora

La idea nace a partir de una oportunidad para los fotégrafos como una
opcion para darle mayor rotacion a su trabajo. Se trata de una aplicacion que
les permita a los fotografos profesionales de la ciudad de Guayaquil, obtener
una mayor exposicion lo que supone una forma adicional de ingreso, en el
que como propuesta para este segmento es el de ofrecerle una vitrina laboral
que le proporcione fuente de ingreso adicionales, flexibilidad de horarios y
facilidad de pagos mediante la app. Mientras que al usuario se le ofrece un
servicio eficaz, seguro, de réapido acceso y personalizado de servicios

fotograficos particulares mediante la app.

La propuesta estd dirigida para dos segmentos: clientes (fotografos) y
usuarios, en el que se ha elegido como clientes a fotografos de Guayaquil de
23 a 37 afios con un minimo de 5 afios de experiencia que tengan como
actividad econdmica la fotografia y que busquen una nueva forma de
exposicion para obtener ingresos adicionales, debido a que es la edad en la
gue se encuentran la mayoria de fotdgrafos. Y se ha elegido como usuarios a
hombres y mujeres de 24 a 35 afios de nivel socioeconémico A y B+ de la
ciudad de Guayaquil que deseen guardar sus momentos en fotografias, debido
a que estas personas deben usar smartphones y tener un nivel socioeconémico

alto, ya que son los que suelen pagar por estos servicios.
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Se llegara a estos segmentos a través de redes sociales en su mayoria,
publicidad en internet, institutos y escuelas de fotografia, eventos de

fotografia y galerias de fotografia.

Se fidelizara al cliente son asistencia personal que se llevard a cabo
después de la seleccion del fotografo y en atencion a dudas, quejas o
requerimientos en sus espacios de trabajo de la empresa. En cuanto a la
fidelizacion del usuario, se dara mediante la rapidez del servicio, por lo que
se garantizara que el proceso de trabajo del fotografo se lleve a cabo en pocos
dias, ademas de la efectividad del servicio para lo que se llevara a cabo un
proceso de seleccion y este tendra la opcidon de visualizar informacion
completa del fotdgrafo, las categorias de las fotos incluso tendra la opcién de

calificar el servicio en la app.

Los usuarios y fotografos podran descargar la app de manera gratuita.
Pero en cuanto al servicio los fotografos deberan pagar cierta cantidad de

dinero por una suscripcion y un porcentaje de comision por contrato.

Como recursos claves se consideran la evaluacién del personal; que en
este caso serian los fotdgrafos que seran parte de la app y el personal interno
de la empresa, el mantenimiento de la plataforma para actualizaciones y
correcciones y la captacion de clientes y usuarios para lograr un crecimiento

continuo.

En cuanto a socios claves cabe nombrar a escuelas de fotografia,

organizadores de eventos y tiendas de equipos fotograficos

La empresa incurrird en costos por creacién y mantenimiento de la app,
promocion y difusion de la aplicacion movil, ademéas del sueldo de los

colaboradores.

2.2. Misién, Vision y Valores de la Empresa
Mision
Proveer a los fotografos de la ciudad y a las personas que deseen guardar sus
recuerdos un canal confiable de contratacion, ofreciendo informacion

completa de servicios fotograficos a través de nuestra aplicacion movil.
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Vision
Llegar a ser la empresa lider en el pais al momento de requerir servicios

fotograficos.

Valores
e Innovacién
Ir acorde a los cambios tecnoldgicos para ser implementados acorde a
nuestras necesidades y lograr una mejora continua.
e Responsabilidad
Cumplir con informacidn certera y actualizada.
e Rapidez
Garantizar a los clientes y usuarios una interfaz con altos niveles de eficacia.
e Integridad
Ser transparentes al momento de ofrecer nuestros servicios a través de la

aplicacion movil.

2.3. Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General

Posicionar a “Hireshoot” como marca lider en ofrecer un canal para

servicios fotogréaficos a través de una aplicacion movil.

2.3.2. Objetivos Especificos
¢ Incrementar en un 5% las ventas anuales en los siguientes 4 afos.

e Obtener una participacion del mercado del 20% de los usuarios de la
ciudad de Guayaquil en los proximos 3 afios.
e Lograr al menos un 90% de satisfaccion de uso por parte de los

usuarios y clientes.
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1 Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1 Generalidades (Tipo de Empresa)
La compafiia se regiré bajo la razon social “HIRESHOOT S.A.”, cuya actividad

principal serd brindar informacion detalla de los servicios fotograficos que ofrecen
los fotdgrafos freelance de la ciudad de Guayaquil, a través de una aplicacion movil
y un sitio web. Estard domiciliada en la ciudad de Guayaquil e iniciard sus
operaciones en la figura legal de sociedad an6nima, segun la Ley de Compafiias que
menciona que:

“Art. 143.- La compafiia anbnima es una sociedad cuyo capital,
dividido en acciones negociables, estd formado por la aportacion de los
accionistas que responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las
sociedades o compafiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de
las sociedades o comparfiias mercantiles anénimas.” (Ley de Compaiiias,
1999)

El nombre comercial de la empresa serd “Hireshoot”. Sus funciones se
ejecutaran bajo las normativas impuestas por la Superintendencia de Compafiias,
Valores y Seguros en el lapso de 50 afios, una vez cumplido este tiempo la empresa

podra ser disuelta. (Ley de Compafiias, 1999)

3.1.2 Fundacion de la Empresa
La empresa Hireshoot, sera constituida juridicamente e inscrita bajo las

normativas del Registro Mercantil, tal como lo indican los articulos de 146 al 159 de
la Ley de Compaiiias, en el que menciona la fundacién de la figura de sociedad
anonima. (Ley de Compaiiias, 1999)

“Art. 146.- La compaiiia se constituird mediante escritura publica que,

previo mandato de la Superintendencia de Compaiiias, serd inscrita en el
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Registro Mercantil. La compafia se tendrd como existente y con personeria
juridica desde el momento de dicha inscripcion. Todo paco social que se

mantenga reservado sera nulo.” (Ley de Compafiias, 1999)

3.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones
Segun lo establecido por la Ley de Superintendencia de Compaiiias es necesario

un capital minimo de $800,00 dolares americanos para constituir una compafia. Este
valor se fraccionard en 800 acciones, que corresponden a $1 cada una. El valor del
capital mencionado sera dividido entre el préstamo a un banco comercial del 70% vy
la diferencia entre los dos accionistas con los que contara la empresa, en el que la
participacion de las acciones sera de la siguiente manera:

o Accionista 1: Miriam Caicedo Calle (15%)

o Accionista 2: Miriam Calle Ulloa (15%)

3.2 Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1 Cadigo de Etica

Aunque se sabe que esta ley no supone ningin castigo legal por
incumplimiento, la empresa implementard un codigo de ética con el fin de regular

comportamientos internos de la organizacion, enfocandose asi en:

Principio Descripcion

Confidencialidad | Los trabajadores deberan ser prudentes con el uso de la
informacion que se maneje y no divulgar informacion

sin previa autorizacion.

Respeto El respeto serd la base de toda relacién entre todas las

partes interesadas en la empresa.

Responsabilidad | Al tratarse de un servicio el cliente interno deberd
comprometerse con el cliente externo a cumplir con su

trabajo.

Honestidad Se realizara con transparencia todas las actividades que
se lleve a cabo en el proceso. Esto incluye que, no se
aceptaran coimas de ningin tipo ni se ocultara

informacidn para los clientes externos ni internos.

Tabla 2: Principios del codigo de ética
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Elaborado por: La autora

3.3. Propiedad Intelectual.
3.3.1. Registro de Marca

Segun lo nombrado anteriormente, los accionistas de Hireshoot se veran en la
obligacion de registrar la marca con su respectivo: logotipo, nombre comercial y
lema comercial en el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, como
organismo encargado de proteger, fomentar, divulgar y conducir el buen uso de la
Propiedad Intelectual. (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, 2017). La
proteccion de la marca tendra una duracion de 10 afios, el cual podra ser renovado
indefinidamente una vez terminado este lapso de tiempo. (Instituto Ecuatoriano de la
Propiedad Intelectual, 2014)

3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto
El presente trabajo de titulacién desarrollado para la obtencion del titulo de

Ingenieria en Desarrollo de Negocios Bilingie, se encuentra protegido por todos los
derechos reservados por la autora y publicado con fines académicos por la

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.

3.3.3 Patente y-o Modelo de Utilidad (opcional)
La patente y modelo de utilidad no aplican a la presente propuesta, debido a

que, de acuerdo a la Ley de Propiedad Intelectual del afio 1998, en su articulo 125,
literal d, expresa que:
“Art. 125.- No se consideraran invenciones:
d) Los planes, reglas y métodos para el ejercicio de actividades intelectuales,
para juegos o para actividades econémico-comerciales, asi como los programas
de ordenadores o el soporte légico en tanto no formen parte de una invencién
susceptible de aplicacion industrial.” (Ley de Propiedad Intelectual, 1998)
Indistintamente de lo mencionado con anterioridad, se puede decir que las
aplicaciones moviles pueden ser acogidas bajo el derecho de autor, segin la misma
ley mencionada, en su articulo 8, literal k y I que menciona que:
“Art. 8.- La proteccion del derecho de autor recae sobre todas las obras del
ingenio, en el ambito literario o artistico, cualquiera que sea su género, forma

de expresion, mérito o finalidad. Los derechos reconocidos por el presente
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Titulo son independientes de la propiedad del objeto material en el cual esta
incorporada la obra y su goce o ejercicio no estan supeditados al requisito del
registro o al incumplimiento de cualquier otra formalidad.
k) Programas de ordenador, y,

I) Adaptaciones, traducciones, arreglos, revisiones, actualizaciones y
anotaciones; compendios, resumenes y extractos; y, otras transformaciones de
una obra, realizadas con expresa autorizacion de los autores de las obras
originales, y sin perjuicio de sus derechos.” (Ley de Propiedad Intelectual,
1998)

3.4. Presupuesto Constitucién de la empresa

Descripcion Valor
Constitucién de la compaiiia $800,00
Tramites en linea pa}ra constitucion de la $366.00
cia.
Registro de la marca $208,00
Registro del lema comercial $208,00
Bulsqueda fonética $16,00
Total $1.598,00

Tabla 3: Presupuesto para constitucion de la empresa

Elaborado por: La autora

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2017), (Instituto Ecuatoriano de la
Propiedad Intelectual, 2014)
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CAPITULO 4

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO
4.1. PEST

POLITICO

En afios anteriores el pais enfrentaba incertidumbre politica, debido a que varios
presidentes como: Abdala Bucaram, Jamil Mahuad y Lucio Gutiérrez, no terminaban
su mandato por diferentes razones. Sin embargo, al momento se cuenta con una
estabilidad politica marcada desde el gobierno de Econ. Rafael Correa (10 afios de
presidencia) y continla hasta la actualidad con el nuevo mandato adoptado el 24 de
mayo del afio 2017 por el Lic. Lenin Moreno.

Un dia después de las elecciones de segunda vuelta llevadas a cabo el 2 de abril
del 2017, el riesgo pais se registrdé en 700 puntos, llegando a su pico mas alto en
comparacion de los meses anteriores. (Banco Central del Ecuador, 2017)

La ley del comercio electronico en su Art. 1, menciona que: “Art. 1.- Objeto de
la Ley. - Esta Ley regula los mensajes de datos, la firma electronica, los servicios de
certificacion, la contratacion electrénica y telematica, la prestacién de servicios
electronicos, a través de redes de informacion, incluido el comercio electrénico y la
proteccion a los usuarios de estos sistemas.” Por lo que la empresa se vera obligada
a operar de manera legal y honesta, lo que evitara abusos por parte de los clientes y
las empresas. (Ley de Comercio Electronico, 2002)

Con el Cddigo Orgéanico de la Economia Social de los Conocimientos,
Creatividad e Innovacion, cominmente llamado Codigo Ingenios, aprobado el 9 de
diciembre del 2016, es indispensable que las empresas que pertenecen al sector de
software, incrementen dentro de sus clausulas en los contratos de prestacion de
servicios y de trabajo para poder protegerse de las presunciones de derecho del
cédigo. Dicho cédigo menciona en los articulos del 131 al 151 acerca del software y
base de datos: de cddigo cerrado y base de datos y de las tecnologias libres y
formatos abiertos. (Asamblea Nacional de la Republica del Ecuador, 2016)

El Ministerio de Industrias y Productividad mediante el Programa de Defensa del
Consumidor brinda atencion al consumidor para atender consultas o quejas en cuanto
a consumo de bienes o servicios que son ofertados en el mercado. (Ministerio de
Industrias y Productividad, 2017)
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El consumidor al recibir los servicios profesionales podra regirse de acuerdo al
Art. 27 de la Ley del Consumidor, el cual menciona que: “Art. 27.- Servicios
Profesionales. - Es deber del proveedor de servicios profesionales, atender a su
cliente con calidad y sometimiento estricto a la ética profesional. La ley de su
profesion y otras conexas.” (Ley Organica de Defensa del Consumidor, 2000)

La Ley de Fomento a Jovenes Emprendedores en su articulo 1, menciona que:
“Esta ley tiene por objeto promover el espiritu emprendedor en todos los niveles
educativos del pais, propendiendo al trabajo conjunto sobre los principios y derechos
establecidos en la Constitucion y los definidos en la presente ley.” (Asamblea
Nacional Republica del Ecuador, 2013)

Existen varias instituciones que apoyan al ecosistema emprendedor mediante
instituciones como:

o BanEcuador que ofrece financiamiento a emprendedores desde $5.000
hasta $50.000 dependiendo del flujo de caja y del ciclo productivo de
cada modelo de negocio, con un plazo maximo de cinco afos.
(BanEcuador, 2017)

o La Corporacion Financiera Nacional (CFN) que apoya a los
emprendedores que cumplan con los requisitos solicitados, brindandoles
hasta $200.000 por sujeto de crédito. (Corporacion Financiera Nacional,
2017)

o Laempresa Innobis, que busca apoyar al desarrollo de grandes proyectos
emprendedores para que consigan crecer y tener un impacto global.
(Innobis, 2017)

o El programa Banco de ldeas como instrumento de la Secretaria de
Educacién Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion que propone
articular proyectos con potencial innovador que estén orientados a
resolver necesidades y demandas de la sociedad y el sector productivo
con el fin de facilitar su implementacion. (Secretaria de Educacién
Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion, 2016)

o La Camara de la Pequefia Industria del Guayas, que cuenta con programas
de apoyo a microempresas, a la pequefia y a la mediana empresa
(MIPYMES), tales como: Fondepyme, CreEcuador, EmprendEcuador,
InnovaEcuador e InvestEcuador, que brindan red de conocimientos,

capacitaciones, etc. (Camara de la Pequefia Industria del Guayas, 2017)
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o La Asociacion de Jovenes Emprendedores, facilita el desarrollo,
complementacion y permanencia de los emprendimientos mediante
servicios como: capacitaciones, asesorias, networking, aceleradores de
negocios ademas ofrece revision técnica a los socios AJE que cuenten con
una idea de negocio y que requieran asesoria para su desarrollo.
(Asociacion de Jovenes Empresarios del Ecuador, 2017)

o La Camara del Comercio de Guayaquil que como persona juridica de
derecho privado y sin fines de lucro, procura el desarrollo del comercio
beneficia a sus socios mediante: seminario y charlas, capacitaciones,
publicidad para socios, red de contactos, etc. Ademas, cuenta con la
herramienta empresarial: “Portal del Emprendedor” que contiene
informacion que guia a los emprendedores a crear su propia empresa.
(Cémara de Comercio de Guayaquil, 2017)

o La Asociacion Ecuatoriana de Software (AESOFT) que fomenta el
desarrollo del sector software en el pais a través de acciones coordinadas
entre los empresarios, la academia y el gobierno para impulsar el
desarrollo nacional basado en Tecnologias de la Informacion cuenta con
el programa: “La estrategia de fomento al sector software alineada al
cambio de la matriz productiva”, el cual propone potenciar el desarrollo
de la industria del software en el pais, como un sector estratégico y
transversal para el desarrollo del Ecuador y el cambio de la matriz
productiva. (Asociacion Ecuatoriana de Software, 2015)

o La Alianza para el Emprendimiento y la Innovacion del Ecuador (AEI)
que busca fomentar el emprendimiento y la innovacion en todo el pais,
mediante la articulacién de esfuerzos entre sus aliados otorgandoles
financiamiento de capital de riesgo, informacion de emprendimiento e
innovacion y desarrollo de competencias emprendedoras para
profesionales. (Alianza para el Emprendimiento y la Innovacién del
Ecuador, 2017)

o Ademés de la Red Ecuatoriana de Inversionistas Angel, en la que
inversionistas del pais apuestan por ideas emprendedoras, aportando con
capital social, conocimientos, contactos, expertise, etc. (Red Ecuatoriana

de Inversionistas Angel, 2017)
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ECONOMICO

Las salvaguardias aplicadas desde marzo del 2015, en el gobierno de Rafael
Correa, se empezaron a desmontar gradualmente desde el 1 de abril hasta junio del
presente afio, segun el Ministro de Comercio Exterior, Pablo Campana Saenz.

Después del terremoto que sucedio el 16 de abril del 2016, se decretdé una ley
llamada “Ley Organica de Solidaridad y de Corresponsabilidad Ciudadana”, que
incluia el aumento de dos puntos al impuesto del valor agregado (IVA) y cuya
duracion era de un afio. La vigencia de dicha ley se rigié hasta mayo del 2017.
(Ministerio del Comercio Exterior, 2016)

En Ecuador se registra una inflacion anual del 1,12% en el 2016 frente al 3,38%
que se presentd en el 2015, de acuerdo al Ultimo reporte del indice de Precios al
Consumidor. Ademas, en los ultimos tres afios (tomando de referencia el mes de
mayo) se ha notado un decrecimiento de la inflacion, lo que genera un efecto positivo
en el mercado. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2017)

4,16%
3.67%

3,38%
I . I l .
2012 2¢13 2014 2018 2016

Gréfico 4: Gréfico de la inflacion en los ultimos 5 afios
Elaborado por: INEC
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2017)

En cuanto a la inflacion mensual de la division de Recreacién y Cultura, se notd
una inflacién mensual negativa de -4,48% para el mes de junio del 2017. (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos, 2017)

Existen 6855 empresas se dedican a ofrecer servicios, esto equivale al 53,75% del
sector comercio, segun la encuesta exhaustiva del 2011 realizada por el INEC.
(Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2017) Ademas, estos representan el
48,61% del total de sueldos y salarios, manteniendo una relacion directa con el
numero de personas ocupadas. De la produccion generada por las microempresas a

nivel nacional, el sector econdmico de mayor representatividad es el de servicios,
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contando asi con un 46,61% de participacion. (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2017). Cuyas ventas en promedio han crecido en un 8%, presentando una
tasa del 95% del 2006 (con $6,387) al 2015 (con $14,802). (Ministerio de Industrias
y Productividad, 2015)

Crecimiento PIB industrial
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Gréafico 5: Crecimiento del PIB industrial

Elaborado por: MIPRO

Fuente: (Ministerio de Industrias y Productividad, 2015)

Crecimiento ventas por sectores

TASA
SECTOR PROMEDIO 2006-2015

Agroindustria 10.4% 138%
Comercio 9,1% 112%
Construccion 19.0% 321%
Manufactura 8,2% 96%
Servicios 8,0% 95%
TOTAL 9,5% 120%

Gréfico 6: Crecimiento de ventas por sectores

Elaborado por: MIPRO
Fuente: (Ministerio de Industrias y Productividad, 2015)

Se debe agregar que, se ha notado un crecimiento continuo de la produccion de

empresas investigadas por el INEC en el sector servicios del afio 2011 al 2015,
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reportando un total de produccion de 10,34 mil millones de dolares en el afio 2015.
También se presentd un crecimiento del valor agregado desde el afio 2012 al 2015,
cuyo valor ascendié hasta 4,283 millones de dolares durante el afio 2015. (Instituto

Nacional de Estadistica y Censos, 2016)

PRODUCCION - SERVICIOS
(VALORES EN MILLONES DE DOLARES]
10,327 10,501 10,340
8,586
5,963 |
2011 2012 2013 2014 20135

Gréfico 7: Grafico de la produccion de las empresas del sector servicios

Elaborado por: La autora

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016)
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Gréfico 8: Gréfico del valor agregado de las empresas del sector servicios

Elaborado por: La autora
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016)

SOCIAL
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Desde afios atras hasta la actualidad, la sociedad sigue prefiriendo mantener sus
recuerdos para todo tipo de evento. Mas aln en la actualidad que hay gran cantidad
de eventos en el ambito personal, familiar y empresarial. Ademas de la busqueda por
parte de las empresas de tener la mejor calidad de fotos para publicitar sus productos
0 servicios. Incluso se puede recalcar que a las personas les gusta tener sus recuerdos
de viajes y compartirlas con familiares 0 amigos que viajan al exterior.

La adopcion de teléfonos tecnoldgicos se ha convertido en una tendencia en la
sociedad. Segun la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en Hogares Urbanos y
Rurales (ENIGHUR) realizada en el afio 2012, la poblacion ecuatoriana gasta
mensualmente en promedio $118,36 destinado a TIC. Esto incluye: equipos
celulares, gasto de tarifa mensual en planes de celular, recargas electronicas a celular
y compra de tarjetas de prepago de celular. (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2012)

GASTO MENSUAL EN LOS HOGARES EN TIC
580,00
570,00 8741' 10
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540,00 544,26
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Telefonia celular Internet

Graéfico 9: Grafico del gasto mensual de los hogares del Ecuador en TIC
Elaborado por: La autora
Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012)

Se ha notado una importante evolucion en el sector de software y servicios. “El
tamafio del mercado interno ecuatoriano, aunque relativamente pequefio en
comparacion con sus hermanos latinos, ofrece una oportunidad para realizar pruebas
de concepto y mercado para nuevos productos de software, reduciendo los costos y
riesgos que siempre acompanan la introduccion de nuevos productos al mercado.”

(Pro Ecuador, 2012)

55



El estado elabor6 un plan llamado “Plan Nacional de Telecomunicaciones y
Tecnologias de Informacion del Ecuador 2016 - 2021 con el objetivo de garantizar
el acceso igualitario a los servicios y conseguir mayor inclusion digital y
competitividad del pais. En este sentido se nota un crecimiento en cuanto a la
industria tecnoldgica.

En cuanto a los cinco niveles socioecondmicos que presenta el pais, para la
presente propuesta se puede describir las diferentes caracteristicas de los estratos:

o Elestrato A

Representa el 1,9% de la poblacion, en el que el 99% de este cuenta y usa el
servicio de internet, disponen de cuatro celulares en el hogar y de dos vehiculos de
uso exclusivo. Ademas el jefe del hogar tiene un nivel de instruccion superior y un
namero considerable alcanza estudios de post grado.

e Elestrato B

Representa el 11,2% de la poblacién investigada. En promedio estas personas el
81% cuenta con servicio de internet, disponen de tres celulares en el hogar y de un
vehiculo de uso exclusivo. Ademas el jefe del hogar tiene un nivel de instruccién
superior.

e Elestrato C+

Representa el 22,8% de la poblacién investigada. En promedio estas personas el
39% cuenta con servicio de internet, disponen de dos celulares en el hogar y el 83%
tiene servicio de teléfono convencional. Ademas el jefe del hogar tiene un nivel de
instruccion de secundaria completa.

e Elestrato C-

Representa el 49,3% de la poblacién investigada. En promedio estas personas el
43% cuenta con servicio de internet, disponen de dos celulares en el hogar y el 52%
tiene servicio de teléfono convencional. Ademas el jefe del hogar tiene un nivel de
instruccion de primaria completa.

e Elestrato D

Representa el 14,9% de la poblacion investigada. En promedio estas personas el
9% cuenta con servicio de internet, disponen de un celular en el hogar y el 12% tiene
servicio de teléfono convencional. Ademas el jefe del hogar tiene un nivel de

instruccion de primaria completa. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011)

56



El INEC, en su ultimo censo, separd la poblacion ecuatoriana en tres grandes
grupos de edad en el que 4.040.020 personas se encuentran entre 0 y 14 afios de
edad, 7.302.964 personas se encuentran entre 15 y 64 afios de edad y 813.624
personas tienen de 64 afios en adelante, sumando un total de 14.483.499 personas en
el pais. (INEC, ONUMujeres, & AECID, 2011)

Segun el INEC, la mayor cantidad de fotdgrafos se encuentran en edades de entre
23 y 51 afos, siendo estos 1.913 hombres (51,18%) y 635 mujeres (17%). En
Ecuador existen 4837 personas que se dedican a actividades relacionadas a la
fotografia, de los cuales 3737 trabajan de fotografos como actividad econdémica
principal, de los que 1066 de ellos pertenecen a la provincia del Guayas y de los
cuales 814 fotografos pertenecen a la ciudad de Guayaquil, que representan el
21,78% de la poblacion de fotografos del pais. (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2013)

Segin el censo elaborado por la  Asociacion de  Fotdgrafos
Ecuatorianos y la Sociedad de Cronistas Gréaficos de Pichincha con una muestra de
417 fotografos cuya actividad econdmica principal es la fotografia, el 83% de los
fotografos son hombres y el 17% son mujeres, ademas el promedio de edad de estos
es de 37 afios, siendo el mas joven de 19 afios y el mayor de 89 afios. (Asociacion de
Fotografos Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Graficos de Pichincha., 2014)

Del mismo estudio se obtuvo que los géneros que tienen mayor nimero de
fotografos son: fotoperiodismo con el 24% de los fotdgrafos, eventos sociales con el
21%, publicidad con el 16%, retrato con el 12% y fotografia documental con el 11%.
(Asociacion de Fotografos Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Graficos de
Pichincha., 2014)

Se obtuvo ademas que el 60% de los fotdgrafos trabaja como freelance y el 19%
trabaja como freelance y en relacion de dependencia. (Asociacién de Fotdgrafos
Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Gréaficos de Pichincha., 2014)

En cuanto a datos educativos se sabe que, el 29% de los fotografos accedieron a
estudios solo hasta el segundo nivel y el 42% de los fotdgrafos tuvo accedid a
educacion de tercer nivel (licenciatura) o superior. (Asociacion de Fotografos
Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Gréaficos de Pichincha., 2014)

Cabe recalcar también que existe un 99% de fotdgrafos que tienen acceso a
internet y de ellos un 63% posee smartphones. (Asociacién de Fotdgrafos

Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Gréaficos de Pichincha., 2014)
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Segun el Instituto Ecuatoriano de Censos y Estadisticas (INEC), en su ultimo
censo obtuvo que el Ecuador posee 14.483.499 habitantes, en el que 2.350.915 de los
habitantes pertenecen a la poblacion de Guayaquil. (Instituto Nacional de Estadistica
y Censos, 2010)

TECNOLOGICO

Por el lado de las TICs, generaron 29 mil plazas de trabajo y represent6 el 3,1%
del PIB para el 2013. Ademas, para la misma fecha existieron 3.026 empresas,
destacandose asi los subsectores ecuatorianos de: software, hardware, proveedores de
internet y empresas de telecomunicaciones. (Ministerio de telecomunicaciones y de
la Sociedad de la Informacion, 2014)

En el 2016 el 26.83% de la poblacion ecuatoriana de 5 afios 0 mas tiene el celular
activado y usa smartphone; lo que equivale a que 4.484.087 personas de 16.714.929
hacen uso de este. (Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo, 2016)

Porcentaje de poblacion con celular y redes sociales

Total poblacién: 16.714.929 90.43%

5 afios y mas

15.114.789

50,75%

Si tiene celular
activado
26,83%

Su celular es
SMARTPHONE
4.484.087

25,28%
Utiliza Redes
4,224,984 gt

Graéfico 10: Gréafico del porcentaje de poblacion con celular y redes sociales
Elaborado por: INEC
Fuente: (Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo, 2016)

Segun el INEC, el 82,3% de la poblacion de Guayaquil posee un celular, de ellos
el 54,1% tiene el celular activado; siendo las personas de un rango de edad entre 15y
34 afos los que mas usan celulares; y a su vez de los que tienen el celular activado, el
16,6% usa smartphone. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011)
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El Estado ha estado proporcionando apoyo a las nuevas tecnologias, al entorno
emprendedor y al Software Libre, lo que supone que ayuda a alcanzar otro nivel de
desarrollo. (Pro Ecuador, 2014)

En el ranking del indice para la disponibilidad para la conectividad 2014 (NRI),
Ecuador se encuentra entre los primeros paises de América Latina y el Caribe, en
cuanto a aprovechamiento de las tecnologias de informacién y comunicacion con el
fin de impulsar la competitividad y el bienestar. (Ministerio de Telecomunicaciones
y de la Sociedad de la Informacion, 2015)

Segln la INEC, los gastos que realizé el Ecuador en relacién a los recursos
monetarios invertidos en ciencia, tecnologia e innovacion en el 2014 fueron de
1923,29 millones de dolares, de los cuales destind 450,31 millones de délares para
actividades de investigacion y desarrollo, 123,11 millones de dolares para otras
actividades de ciencia y tecnologia y 1349,87 para otras actividades de innovacion.
(INEC Y SENESCYT, 2015) Lo que corresponde a un total del 1,88% del total del
PIB; siendo el 0,44%, 0,12% y 1,32% respectivamente. (Andes, 2016)

Segun el estudio del IMS Mobile en Latinoamérica del afio 2016, nueve de cada
diez personas conectadas a internet en América Latina posee un smartphone. Este
indica demas que el 66% de los usuarios de teléfonos inteligentes realizaron una
compra desde sus dispositivos en los Gltimos seis meses. (Revista P&M, 2016)

Es importante destacar que el sector de la Tecnologia de la Informacién y
Comunicacion (TIC'S) en Ecuador se encuentra en etapa de crecimiento en el que
existen 3.026 empresas, que generan 29 mil plazas de trabajo, representando el 3,2%
del PIB en el afio 2013. Esto denota un auge en el sector no solo a nivel nacional,
sino mundial.

Conclusiones

En conclusion, se puede decir que el macro entorno de la empresa resulta
favorable para la propuesta que se quiere implementar, debido a los incentivos que
brinda el gobierno, ademas del apoyo de instituciones privadas que promueven el
emprendimiento en el pais. Cabe destacar incluso que el uso de medios tecnol6gicos
se ve cada vez mas ligada a las actividades de los ecuatorianos.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y
Crecimientos en la Industria
Al hablar de la creacién de una empresa desarrolladora de una aplicacion movil

para servicios fotograficos, se tendra en cuenta el analisis de la industria.
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Por el lado de los servicios fotograficos, segun la Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme (CIIU); que son “Codigos que tienen como propoésito ofrecer
un conjunto de categorias de actividades que se pueda utilizar para la reunion y
difusiéon de datos estadisticos de acuerdo con esas actividades” (Servicio de
Acreditaciéon Ecuatoriano, 2017); estos servicios, segin su actividad econémica, se
encuentran ubicados en la division de actividades profesionales, cientificas y técnicas
y en la subdivision de actividades de fotografia (M742). (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, 2012).

En cuanto a la industria de la fotografia digital, de acuerdo a un reporte publicado
por BCC Research, este se encuentra creciendo a un ritmo de 3,8% por afio. (BCC
Research, 2012). El estudio esta basado en una combinacion de reportes de reportes
de cémaras, equipos de impresion y otros productos complementarios. El
crecimiento del mercado se ve impulsado solamente por los equipos fotogréaficos y
sus accesorios (camaras y lentes), que tienen una tasa de crecimiento anual de 5,8%.
(El Economista América, 2013)

De acuerdo a los ingresos de aplicaciones en el afio 2017, se obtuvieron datos del
2016 de 58,21millones de dblares y 2017 de 76,52%. Por lo tanto, en cuanto a un
promedio de los ultimos cinco afios, se tuvo que existe 31,46% de tasa de
crecimiento del 2016 al 2017. (Statista, 2017)

Segun el director de la Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico, Leonardo
Ottati, en la quinta edicion del eCommerce Day Ecuador, asegur6 que en promedio el
comercio electrénico generd $540 millones anuales con un ritmo de crecimiento del
35%. (ecommerceday, 2015)

El uso de aplicaciones aumentd un 58% durante el 2015, segun datos de Flurry.
Ademas, creci6 considerablemente las aplicaciones de shopping en un 81% (Puro
Marketing, 2016).
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4.3. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

Introduccion Crecimiento Madurez Declive

VENTAS

TIEMPO

Gréfico 11: Gréfico del ciclo de vida del producto

Elaborado por: La autora
Fuente: (Armstrong & Kotler, 2013)

El ciclo de vida del producto (CVP) hace referencia al proceso cronoldgico que
transcurre desde el lanzamiento o introduccién del producto, hasta su desaparicion;
es decir tienen un ciclo de vida finita. También se puede decir que es el curso de las
ventas y ganancias de un producto o servicio a lo largo de su existencia, teniendo en
cuenta que las etapas del ciclo de vida de un producto se dividen en cuatro etapas:
introduccidn, crecimiento, madurez y declive. (Armstrong & Kotler, 2013)

Segun Theodore Levitt, quien empled por primera vez el concepto de ciclo de
vida del producto, los productos al igual que los seres vivos: nacen, crecen, se
desarrollan y mueren. (Levitt, 1983)

La empresa que como producto servicios fotograficos brindados a través de una
app movil se encuentra en etapa de crecimiento, ya que en la actualidad es tendencia
los requerimientos de servicios gestionados a través de una aplicacion maovil. De
acuerdo a esto se realizara la investigacion debida para conocer la estrategia de
lanzamiento adecuado, el capital necesario para publicitar el producto, generar ventas
a futuro y generar confiabilidad del producto, ya que se necesita ganar la
participacion del mercado y se requiere del fortalecimiento del nicho.
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4.4. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones
Michael Porter en su libro “Ser Competitivo” indica que comprender las fuerzas

competitivas permite averiguar la atractividad de la industria en la que se quiere
incursionar en la actualidad y ofrece un marco para anticipar e influir en la

competencia y la rentabilidad a futuro. (Porter, 2009)

Amenaza de
productos
sustitutos

Poder de Poder de
negociacion negociacion

de los . de los
clientes proveedores

Amenaza de
nuevo
entrantes

Gréfico 12: Cinco fuerzas competitivas de Porter

Elaborado por: (Porter, 2009)
Fuente: Libro “Ser competitivo”

Alcance vertical: Servicios fotograficos

Alcance horizontal: Aplicaciones de servicios

Alcance geogréfico: Ciudad de Guayaquil

Industria: Industria de servicios fotograficos a través de aplicaciones mdviles en la
ciudad de Guayaquil.

Las fuerzas seran calificadas de acuerdo a la escala de Likert como: alta,
media y baja segun el grado de influencia.
Poder de negociacion de proveedores

En la industria de las aplicaciones como servicio se debe mencionar que
como proveedor para las aplicaciones mdviles, son las empresas de servicio de
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almacenamiento en la nube, empresas de disefio y desarrollo de aplicaciones moviles
y los mismos programadores, empresas vinculadas al servicio de redes informaticas,
asi también los servidores y plataformas mdviles. Para lo que se puede observar que
dicha industria se encuentra en crecimiento y se puede encontrar una variedad de
proveedores en el mercado nacional, tanto como el mercado internacional, que
ofrecen disponibilidad de horarios, distintas ubicaciones geografica y facilidad en la
forma de pago existiendo en el mercado proveedores que brindan servidores en la
nube, seguridad, hosting web, etc con diferentes paquetes; siendo estos: Hosgator,
Go Daddy, visual hosting, etc.

Al momento de analizar los precios de los servicios de los proveedores
nombrados anteriormente, se puede notar que el precio final que se cobra por los
servicios es alto, debido a la personalizacidn o caracteristicas que puede solicitar el
cliente final en cuanto al disefio o desarrollo del aplicativo movil.

Por lo que se considera que la fuerza es BAJA.

Poder de negociacion de clientes

Nivel de regateo. - En cuanto a los precios, las empresas dentro de esa
industria tienen un precio establecido para los diferentes requerimientos, los cuales
son establecidos en la pagina web de las empresas, pero pueden variar de acuerdo a
los requerimientos del cliente o de la empresa contratista.

Cantidad de clientes. - El incremento de uso del servicio se debe a que la
cultura ecuatoriana sigue prefiriendo tener sus recuerdos de cada evento al que asista
0 sea parte, por lo que acuden al uso de la fotografia. Incluso las empresas buscan
mostrar una mejor imagen al cliente por este motivo requieren de una mejor calidad
de fotos. Ademas en la actualidad muchas empresas optan por eliminar el uso de
servidores fisicos debido a la cantidad de costos que este implica.

Informacion del comprador. - ElI comprador al requerir constantemente el
servicio se mantiene informado de los productos que venden las empresas y su
competencia, previos a obtener el servicio.

Por lo que, en conclusion, se puede considerar que la fuerza es BAJA

Rivalidad entre competidores

En la actualidad como competencia se puede nombrar a empresas existentes
en el mercado que realizan actividades mediante las paginas web, o aplicaciones web
que serian considerados como rivales, debido a que se usa un canal diferente para

obtener acceso a estos.
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Por otro lado, al analizar el costo de cambio, se puede decir que dependera
de lo que necesite el cliente, ya que este tendria que considerar factores como:
disponibilidad de tiempo, el tipo de informacion que requiere, el tipo de dispositivo
que posee, el posicionamiento de las marcas en la mente del consumidor, etc. De

esta manera, la fuerza se considera BAJA

Amenaza de servicios sustitutos

En esta categoria se puede nombrar como sustituto de las aplicaciones
moviles a los programas de escritorio de los diferentes sistemas operativos para pc.
Sin embargo, aun contando con este sustituto, los clientes prefieren el uso de estos
aplicativos, ya sea para fines informativos, comunicativos, de trabajo o de diversion,
segun el comportamiento y estilo de vida de las personas en la actualidad. Por lo que
el costo de cambio muestra gran preocupacion.

Los precios de los productos sustitutos de la industria; en este caso los
programas de escritorio, dependen mucho de las necesidades del cliente. Si se
analiza los precios de los programas de escritorio, existen algunos gratuitos y otros
en los que se debe pagar por la licencia para el uso legal del programa.

Por lo tanto la fuerza se la considera MEDIA

Amenazas de nuevos entrantes

En los ultimos afios se ha hecho comun la existencia de empresas desarrolladoras
de software debido a que los aplicativos mdviles ahora son Utiles para todo y
funcionales para casi todo tipo de celulares y sistemas operativos. Estos se han
convertido en organizadores de la vida de las personas. Ademas, aportan a la
generacion de oportunidades para los emprendedores del sector tecnoldgico. (Revista
Lideres, 2017)

En la actualidad se puede decir que, la aparicion de nuevos entrantes en la
industria, dependera de los avances tecnoldgicos que se vayan dando al transcurrir el
tiempo, para lo que las politicas gubernamentales jugaran un papel importante. Por
lo que los factores son bajos.

La inversion en capital en cuanto a tecnologia suele ser alta, debido a los
procesos que estos requieren para funcionar. Por lo que el factor es medio.

Debido a estos factores, se considera que la fuerza es ALTA.

Finalmente, se puede decir que la industria de las aplicaciones méviles como

servicio se la considera altamente atractiva debido al auge que ha tenido la industria
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en los Ultimos afios. Ademas las condiciones de la industria son propicias para la

propuesta.

5 FUERZAS DE PORTER _ i i Total
Muy Bajo | Bajo | Medio | Alfo | Muy Alfo

Poder de negociacion de Proveedores

Cantidad de provesdares X P
Diferenciacicn da materia prima N 2
Concentracicn de suplidores X 1
Calificacion Bijo 2

Poder de nepociacion de Clientes
Cantidad de clientas i 2
Informacicn dal compradar X 2
Mivel de regatea X 1
Calificacion Ezjo 2

Eivalidad entre Competidores

Diversidad de competancia X 2

Pracios X 2

Identidad de Bdzrca X 4

Calificacion Bajo 2
Amenaza de servicios sesfitutos

Costo de cambio i 4

Precio relative al sustinitos X 2

Dizposicion del cliente a sustitair X 4

Calificacion Iledia ]

Amenaza de nuevos enfrantes

Asccezo a Distribucion X 4
Fiequisitos da Capital o 4
Identidad de Mdarca X 3
Calificacion Ala 4
Total Ezja 2

Tabla 4: Calificacion de los factores de las fuerzas de Porter para industria de
aplicaciones maviles

Elaborado por: La autora
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4.5. Analisis de la Oferta
4.5.1. Tipo de Competencia
La propuesta para la creacion de una empresa desarrolladora de una
aplicacion movil para servicios fotograficos en la ciudad de Guayaquil, puede
ser considerada como un oligopolio en el mercado, ya que su industria esta
dominada por un pequefio nimero de vendedores. Sin embargo, dicha
propuesta no cuenta con competencia directa, ya que no existen empresas que
hagan algo similar, sin embargo se puede mencionar competidores indirectos,
como: péaginas web que ofrecen un directorio de fotdgrafos, los estudios
fotograficos de la ciudad de Guayaquil y aplicaciones mdviles que ofrecen un

servicio similar en otros paises.

4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial
Mercado real es el conjunto de consumidores que se interesa por una

oferta, que poseen con los ingresos necesarios para adquirirla y poseen acceso
a lamisma. (Kotler & Lane Keller, 2006)
Mercado potencial es el conjunto de consumidores que poseen un nivel de
interés suficientemente elevado por la oferta del mercado. (Kotler & Lane
Keller, 2006)

e Clientes

Mercado potencial:

Se considera como mercado potencial a: estudiantes de arte y a
las personas que tengan interés en la fotografia, personas que tienen
cierto conocimiento de fotografia y brindan un servicio no profesional
de fotografia, estudiantes de fotografia, fotdgrafos que cuenten con un
titulo de nivel superior, que se encuentren laborando bajo relacion de
dependencia, estén desempleados o estén laborando autbnomamente,
que tengan acceso a plataformas inteligentes, deseen un ingreso extra
y que tengan disponibilidad de horario en la ciudad de Guayaquil.
Mercado real:

Al ser una propuesta nueva, alin no se cuenta con un mercado real

gue consuma el servicio, pero se puede decir que podrian ser:

TAM: Mercado total Total de fotografos de Guayaquil: 814 fotografos

SAM: Mercado que | Categorias con mayor cantidad de fotografos (un
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podemos servir total de 84%): 684 fotografos

SOM: Mercado que | Fotografos que poseen smartphone (63%): 431

podemos conseguir fotografos

Tabla 5: Tamafio del mercado de clientes

Elaborado por: Por la autora

Fuente: (Fotografos Ecuatorianos, 2013) (Asociacion de Fotdgrafos
Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Gréficos de Pichincha., 2014)

Usuarios

Mercado potencial:

Se considera como mercado potencial a las personas naturales
que asisten a eventos, que celebran fechas importantes que aprecian
guardar sus recuerdos en fotografias de la ciudad de Guayaquil que
posean smartphone o personas que realizan reuniones con clientes
clave, conferencias, capacitaciones, lanzamientos de un producto o
servicio, convenciones, premiaciones y entre otras actividades que
requieran fotografias para el almacenamiento de acontecimientos

importantes de la ciudad de Guayaquil.

Mercado real:
Al ser una propuesta nueva, adn no se cuenta con un mercado

real que consuma el servicio, pero se puede decir que podrian ser:

TAM: Mercado total Poblacién de Guayaquil de 15 a 64 afios (65,4
%): 1,537,498.41 habitantes

SAM: Mercado que | Personas usan smartphone (16,6%): 255,224.736

podemos servir personas.

SOM: Mercado que | Criterio de asequibilidad: Categoria A y B (13,1%
podemos conseguir de la poblacion): 33.434,44 personas.

Tabla 6: Tamafio del mercado de usuarios

Elaborado por: La autora

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011) (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos, 2011) (Instituto Nacional de
Estadistica y Censos, 2011)
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4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigtiedad,

Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio.

Tipo de . o L Servicios Linea de
Empresa | Liderazgo | Antigliedad | Ubicacion o )
competencia principales precios
Difusion del
Fotografos ) ) . trabajo de los ]
. Indirecta Medio 3 afos Ecuador ) Bajos
ecuatorianos fotografos
afiliados
Directorio de
Fearless ) . Washingt | fotdgrafos de )
Indirecta Alto 7 afos ) Medios
Photographers on bodas a nivel
mundial
Directorio de
) ) fotografos de )
My Wed Indirecta Alto 9 afios Rusia ) Bajos
bodas a nivel
mundial
Empresa
dedicada al
MacroEvento New York o
’ . B servicio de i
(Fotografos Indirecta Alto 13 afios y ) No aplica
) fotografia y
Ecuador) Guayaquil ) .
filmacion
profesional
Foto estudios
) ) | especializados )
Estudios Indirecta Alto - Guayaquil ) No aplica
o para todo tipo
fotograficos
de eventos.
App movil de
pégina Gl’atis
Photographers
. . . . ) KeepSnap con para
Directory Indirecta Bajo 1 afio Canada ] ]
directorio de | fotdgrafo
(KeepSnap) )
fotografos S
cercanos.
) ) App movil con
Vanity Bride . . Los ) . .
Indirecta Medio 6 aflos } fotégrafos elite | No aplica
Photography Angeles

para bodas.
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App movil
para servicio
Photographers ) ] . o .
RU Indirecta Bajo 2 afios New York | fotograficoy | No aplica
s
de video para
eventos.
App movil con Gratis
Awarded los mejores
. . . . ) para
Wedding Indirecta Bajo 2 afios Grecia | fotografos para )
fotografo
Photographers bodas y
. S
bautizos.

Tabla 7: Caracteristicas de los competidores

Elaborado por: La autora
Fuente: Investigacion personal

Como competencia indirecta se puede nombrar a Fotografos
Ecuatorianos, que es una asociacion que busca reunir a todos los fotdgrafos
del pais, que se interesen en trabajar por el beneficio de la fotografia del
Ecuador. Para esto ofrecen un sitio web con un directorio que permite la
difusion de su trabajo ademas mediante la suscripcién anual de $75 anuales
pueden acceder a una variedad de beneficios como: descuentos, seguros,
acceso a foros, participacion en galerias, etc.

Se puede nombrar también a Fearless Photographers, que es un Gnico
directorio que da a conocer a los mejores fotografos de bodas a nivel
mundial. Los fotdgrafos para acceder al servicio deben pagar una suscripcion
de $149 el primer afio y $129 anuales una vez transcurridos el primer afio y
tendran acceso a beneficios como: pégina de perfil con su informacion y
cinco galerias de imagenes, seis ingresos gratis por coleccion, promocion en
redes sociales, etc.

Ademas de la existencia de MyWed, que cuenta con una comunidad de
fotografos de bodas que pueden ser contratados a través de la pagina web e
incluso pueden ser premiados dependiendo de la puntuacién obtenida en un
certamen anual. Para ser miembro deben pasar por un proceso de seleccion y
pagar una suscripcion.

Cabe recalcar que existen competidores que a pesar de que no venden el

mismo producto o servicio que se quiere ofrecer, pueden llegar a satisfacer
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las mismas necesidades, por lo que se menciona como competidores
indirectos a: MacroEvento (Fotégrafos Ecuador) que es una empresa dedicada
al servicio de fotografias y filmacion profesional para todo tipo de evento y a
estudios fotograficos: Fotografico Chantal Fontaine, Estudio Fotografico
Omar, Estudio Fotogréafico Nutria Films, Foto Estudio Kim, K G Fotografia
Infantil y Estudio Fotogréfico Josué Abraham, siendo el de mayor trayectoria
Chantal Fontaine con més de 30 afos en el mercado, organizacion que ofrece
servicios de fotografia, video produccion y asesoria de imagen.

Ademas, es valido nombrar también a aplicaciones moviles que ofrecen
un servicio similar al de la propuesta, pero operan en otros paises, tales como:
Photographers Directory, Vanity Bride Photography, Photographers R Us y
Awarded Wedding Photographers.

4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra
estrategia de la Empresa.
La empresa cuenta con tres grupos de competidores: paginas web con

directorio de fotografos, estudios fotograficos y aplicaciones moviles que
brindan un servicio similar peor operan en otros paises. Por lo que se
procedera a realizar el analisis de las estrategias de los competidores y se
presentard la contrapropuesta de la empresa.

Péginas web con directorio de fotégrafos

Las empresas del presente grupo manejan sus actividades segun la
estrategia de diferenciacion, especificamente en servicios, entregando a sus
clientes un servicio integral de calidad, en el que, en un mismo lugar pueden
encontrar una variedad de categorias para encontrar al fotografo, incluyendo
muchos beneficios que complementan la experiencia de fotdgrafo como
socio.

Estudios fotograficos

Las empresas pertenecientes a este grupo compiten segun la estrategia
de diferenciacién, especificamente segln sus canales, ya que por ejemplo, la
empresa Chantal Fontaine cuenta con su estudio y escuela ubicados
estrategicamente para encontrarse en una ubicacion oportuna respecto a sus

clientes, ademas de la calidad con la que entrega al cliente final sus servicios.
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Incluso cuentan con produccién audiovisual y cursos dando mayor valor al

cliente.

Aplicaciones méviles

Los aplicativos: Fotografos Angola, Photographers Directory, Vanity
Bride Photography, Photographers R Us, Awarded Wedding Photographers
manejan sus actividades segun la estrategia de enfoque, puesto que ponen su
atencion a un grupo bien definido que es el de los fotdgrafos profesionales y
especializados en cierto tipo de fotografia.

Como contrapropuesta la empresa Hireshoot S.A. implementara la
estrategia de enfoque, en la que se desarrollarda una aplicaciéon mévil que
ofrezca un directorio con los fotografos del pais, pero que al tener como
ventaja el establecimiento en el Ecuador, conocimiento del mercado y de la
cultura ecuatoriana, ofrecera ademas como valor agregado a los clientes la
oportunidad de promover su trabajo mediante fuertes campafas publicitarias,
con beneficios de visualizacion por sector y fotografo mejor calificado,

ademas de diferentes concursos y capacitaciones.

4.6. Andlisis de la Demanda
4.6.1. Segmentacion de Mercado

La segmentacion de mercado es “La manera en que una compatfiia
decide agrupar a los clientes, con base en diferencias importantes de sus
necesidades o preferencias, con el propdsito de lograr una ventaja
competitiva.” (Hill & Jones, 2009)

De acuerdo al modelo de negocio, para el desarrollo de la presente
propuesta, se realizard la segmentacion de mercado para dos tipos de
segmentos: para clientes y para usuarios.

4.6.2. Criterio de Segmentacion
Con la finalidad de filtrar el mercado objetivo, para el desarrollo
de la propuesta se suele utilizar los siguientes criterios: segmentacion
geografica, demografica, psicografica y por comportamiento.

Delimitacion por ubicacion: por paises, regiones,

Geogréfico )
ciudades, etc.
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o Delimitacion por caracteristicas: género, edad, ingresos,
Demografico . ] o
educacion, nivel socioeconémico, etc.

_ o Delimitacion relacionada con la personalidad, los
Psicografica )
pensamientos, valores o deseos, etc.

. Delimitacion relacionada al consumo del producto o
or
) servicio, como: frecuencia de uso, busqueda del
comportamiento o o
beneficio, nivel de fidelidad, etc.

Tabla 8: Definiciones de los criterios de segmentacion

Elaborado por: La autora
Fuente: (Espinosa, 2013)

4.6.3. Seleccion de Segmentos
Clientes:

La seleccion de criterios para los clientes se llevd a cabo
teniendo en cuenta criterios geograficos, demograficos y de
comportamiento:

Hombres y mujeres, de 23 a 37 afios que tengan como actividad
econodmica principal la fotografia en la ciudad de Guayaquil, con un
minimo de dos afios de experiencia en el mercado que es lo minimo que
se requiere para terminar estudios en fotografia y debido a que de esta
forma se puede asegurar que cumplan con altos estandares de calidad
del trabajo que ofreceran.

Usuarios:

La seleccion de criterios para los usuarios se llevd a cabo
teniendo en cuenta criterios geograficos, demograficos y de
comportamiento:

Hombres y mujeres en la ciudad de Guayaquil de 24 a 35 afios,
ya que son edades en la que las personas manejan con mayor frecuencia
smartphones y a su vez app moviles, de nivel socioeconémico A y B
que prefieren guardar sus recuerdos y momentos en fotografia, ya que
estos estratos son los que tienen el poder adquisitivo para poder adquirir

este tipo de servicios.

72




4.6.4. Perfiles de los Segmentos

Clientes:

o Han realizado estudios de fotografia de minimo dos afos.

o Buscan una forma adicional de ingresos por brindar sus servicios

profesionales de fotografia.

o Cuentan con un smartphone con conexion a internet.

o Hacen uso de aplicaciones mdviles.

Usuarios

o Buscan guardar sus recuerdos de eventos o situaciones.

o Que tengan fuentes de ingreso acorde con el segmento Ay B.

o Cuentan con un smartphone con conexion a internet.

o Usan frecuentemente aplicaciones moviles.
o Realizan pagos en linea.

o Buscan un servicio de calidad.

4.7. Matriz FODA

Fortaleza

1. Actualizacion constante
de la aplicacion movil.
2. Procesos técnicos y

Matriz administrativos de
calidad.

FODA 3. Aplicacién de uso facil
y rapido.

4. Calidad de servicio
mejor que el de la
competencia.

Debilidades

1. Reaccién no inmediata a
solucion de problemas.

2. Dificultad para
supervisar gestién con
consumidor final

3. Marca no posicionada
en el mercado local.

4. Poca experiencia.

5. Posibilidad de que no
fidelidad por parte de
los clientes y usuarios.

Oportunidades F+O

Mercado poco atendido. | 1.7. Capacitar el desarrollador

Tendencias favorables en | de aplicaciones moviles para
el mercado. correcto mantenimiento.
Creciente uso de
dispositivos moviles e
internet.

Cultura de aprecio por

2.2. Aprovechamiento del
know-how para aplicarlo en la
industria.

D+O

3.7. Impulsar la marca con
estrategias de marketing y
alianzas estratégicas.

6.3. Establecer un programa
de incentivos para fidelizar al
cliente.
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documentar momentos.
Politicas
gubernamentales que
impulsan el desarrollo de
emprendimientos.

Mega tendencia del uso
del internet y
smartphones.

4.4. Mejoramiento continuo
de la interfaz de la app.

Amenazas

Competencia agresiva.
Uno de los competidores
indirectos puede llegar a
abarcar los fotografos a
nivel mundial.

Existe una caida en la
economia de los
ecuatorianos.

F+A

3.1. Entregar al cliente un
servicio que cumpla con altos
estandares de calidad.

5.2. Proveer a los clientes un
servicio excelente a un precio
justo.

D+A

6.2. Desarrollar campafa de
fidelizacion, mediante
premios  otorgados  por
frecuencia de uso.

2.1. Implementacion de botdn
de aviso en app para llegada
de fotografo al lugar donde
ofrecera servicio.

Tabla 9: Matriz FODA con estrategias

Elaborado por: La autora

4.8. Investigacion de Mercado
Para la presente investigacion de mercado seran necesario el uso del

método cualitativo y el método cuantitativo, métodos utilizados cominmente

para dicho analisis.

Para el método cualitativo se requiere el desarrollo de entrevistas a

profundidad y grupos focales con personas calificadas y expertos en el tema,
para los dos tipos de segmentos, en cuanto al segmento de clientes se
realizara entrevistas a profundidad a fotdgrafos freelance, bajo relacion de
dependencia y con estudio fotografico propio y en cuanto al segmento de
usuarios se realizard a personas que podrian estar interesadas en comprar el
servicio a traves de la app movil.

En cuanto al método cuantitativo, se procedera también a realizar dos
tipos de encuestas debido a que la aplicacion maévil que se quiere desarrollar
sera multitarget, por lo que se realizaran encuestas a los fotografos de la

ciudad de Guayaquil para determinar el nivel de aceptacion del servicio,
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ademas para determinar el patron de consumo de los clientes y el precio que

estarian dispuestos a pagar por el mismo.

4.8.1. Método

4.8.2. Disefio de la Investigacion
4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos
Objetivo General
Investigar la aceptacion de la propuesta por parte de los fotdgrafos y

de los posibles clientes y usuarios de la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos

e Determinar la frecuencia de consumo de los distintos servicios
fotograficos por los usuarios durante el afio.

e Conocer la predisposicion por parte de los clientes y usuarios para
usar una aplicacion movil.

e Reconocer qué tipo de beneficios le gustaria a los clientes y
usuarios obtener en la aplicacion.

e Identificar cuanto estarian dispuestos a pagar por el servicio los
clientes y los usuarios.

e Averiguar el método de pago al que les gustaria acceder a los
clientes y los usuarios.

4.8.2.2. Tamario de la Muestra
Para el segmento de fotografos se ha tomado en cuenta como

universo a los fotografos de la ciudad de Guayaquil.
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CALCULADORA PARA OBTENER EL TAMANO DE UNA MUESTRA

¢ Qué porcentage de error quiere aceptar?
5% es lo mas comdn

5 %

Es el monto de error que usted puede tolerar. Una manera de verlo
es pensar en las encuestas de opinidn, este porcentage se refiers al
margen da error que &l resultado que obtenga deberia tener, mientras
mas bajo por cierto es mejor y mas exacto.

¢ Qué nivel de confianza desea?

El nivel de confianza es el monto ds incertidumbre que usted esta

3 2 .| 195 % | 5
Las elecciones comunes son 90%, 95%, o 99% dispuasto a tolerar.
Por lo tanto mientras mayor sea &l nivel de certeza mas alto debera
ser este nimero, por ejemplo 99%, y por tanto mas alta serd la
muestra raquerida
¢ Cual es el tamafio de la poblacién? 214 ¢ Cual es la poblacidn a la que desea testear? El tamafio de la
Sino lo sabe use 20.000 muestra no se altera significativamente para poblaciones mayores de
20.000.
¢ Cual es la distribucién de las respuestas ? 50 % Este es un término estadistico un poco mas sofisticado. si no lo
La eleccién mas conservadora es 50% conoce use siempre 50% que es el que proves una muestra mas
exacta.
La muestra recomandada es de 262 Este el es monto minimo de personas a testear para obtener una

muestra con el nivel de confianza deseada y el nivel de error
deseado.
Abajo se entregan escenarios alternativos para su comparacién

Gréfico 13: Calculo de la muestra para clientes

Elaborado por: La autora

Fuente: (Universidad Nacional del Nordeste, 2017)

Mediante la calculadora para obtener el tamafio de una muestra de

la Universidad Nacional del Nordeste, se obtuvo que el monto minimo
de personas a testear para obtener una muestra con un nivel de
confianza de 95% y un margen de error de 5% deberia ser de 262
personas. Sin embargo, debido a que el tamafio de la muestra en
relacién al tamafio del universo es muy grande lo que lo hace dificil
de reclutar, para la recoleccién de datos se ha decidido utilizar
entrevistas a profundidad a fotégrafos, ademés del método no
probabilistico por conveniencia, que consiste en seleccionar ciertos
individuos que cumplen con caracteristicas similares a la que seria la
muestra definitiva. (Explorable, 2009)

El tamafio de la muestra para realizar encuestas es de 50

fotografos elegidos por conveniencia en la ciudad de Guayaquil.

Perfil de la L - - - NUmero por
Criterio | Criterio Criterio Criterio -
muestra conveniencia
] Actividad
Asistentes de Hombres o
De23a economica Uso de
clubs de 3 y o 15
] 37 anos ] principal: la | smartphone
fotografia mujeres )
fotografia
Fotografos de | De 23a | Hombres | Actividad Uso de 7
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estudios 37 afnos y econdmica | smartphone
fotograficos mujeres | principal: la
fotografia
Actividad
Hombres o
Profesoresde | De23a economica Uso de g
. N y .
fotografia 37 afnos _ principal: la | smartphone
mujeres ]
fotografia
Fotdgrafos o
_ Actividad
asistentes al Hombres o
De 23 a economica Uso de
Focus Group . y o 6
_ 37 afos _ principal: la | smartphone
realizado mujeres ]
_ fotografia
previamente
Actividad
] Hombres o
Fotografos de | De 23 a economica Uso de A
~ y e
empresas 37 afnos _ principal: la | smartphone
mujeres )
fotografia
Fotdgrafos por o
Actividad
contacto de Hombres o
. De 23 a economica Uso de
pagina web de 3 y o 10
) 37 afnos ] principal: la | smartphone
Fotografos mujeres )
. fotografia
Ecuatorianos
TOTAL 50

Tabla 10: Calculo de la muestra para clientes
Elaborado por: La autora

Se muestra un escenario diferente para los usuarios, en el que se

realizaran 384 encuestas, dato obtenido bajo el siguiente criterio:

77




CALCULADORA PARA OBTENER EL TAMANO DE UNA MUESTRA

¢ Qué porcentage de error quiere aceptar? 5 % Es el monto de error que usted puede tolerar. Una manera de verlo
5% es lo mas comun es pensar en las encuestas de opinion, este porcentage se refiere al
margen de error que el resultado que obtenga deberia tener, mientras
mas bajo por cierto es mejor y mas exacto
¢ Qué nivel de confianza desea? 95 % El nivel de confianza es el monto de incertidumbre que usted esta
Las elecciones comunes son 90%, 95%, 0 99% dispuesto a tolerar.
Por lo tanto mientras mayor sea el nivel de certeza mas alto debera
ser este nimero, por ejemplo 99%, y por tanto mas alta sera la
muestra requerida
¢ Cual es el tamafio de la poblacién? 1537499 ¢ Cual es la poblacion a la que desea testear? El tamafio de la
Si no lo sabe use 20.000 muestra no se altera significativamente para poblaciones mayores de
20,000
¢ Cual es la distribucion de las respuestas ? 50 o | Este es un término estadistico un poco mas sofisticado, si no lo
La eleccion mas conservadora es 50% ? | conoce use siempre 50% que es el que provee una muestra mas
exacta
La muestra recomendada es de 384 Este el es monto minimo de personas a testear para obtener una
muestra con el nivel de confianza deseada y el nivel de error
deseado
Abajo se entregan escenarios alternativos para su comparacion

Graéfico 14: Célculo de la muestra para usuarios

Elaborado por: La autora

Fuente: (Universidad Nacional del Nordeste, 2017)

4.8.2.3.

48.2.3.1.
Grupo Focal, etc.)
Grupos Focales

Grupo Focal #1

Técnica de recogida y analisis de datos

Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion,

Se realiz6 un Grupo Focal en la Universidad Catdlica

de Santiago de Guayaquil con seis fotografos expertos de la

ciudad de Guayaquil a los que se les realizaron preguntas que

ayudaran en el proceso investigativo.

e Acerca del fotografo:

) Afos de o
Nombres Forma de trabajo o Especialidad
experiencia
) N Modelos, paisajes y
Isaac Silva Freelance 5 afios )
fotomontajes.
Camila P. N Retratos y fotos de
Freelance 5 afios
Larrea naturaleza.
Juan Con estudio fotografico Eventos y fotos
Carlos propio y en relacion de 5 afios publicitarias: productos y
Morales dependencia. alimentos.
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Elvis Freelance y en relacion . Fotoperiodismo, comercial
) 13 afios .
Vargas de dependencia. y sesiones.
Sesiones, books de
Roy Torres Freelance 8 afios modelos y fotos
publicitarias.
Con estudio fotografico
Jamee _ - 5 Fotos de bodas, naturaleza
propio y en relacion de 5 afios ]
Moscoso ) y sesiones.
dependencia.

Tabla 11: Informacion de los fotografos asistentes al focus group

Elaborado por: La autora

Fuente: Investigacion personal

Andlisis:
En el grupo focal se obtuvo la siguiente informacion que

ayudara al desarrollo de la investigacion:

Consideran que en cuanto al crecimiento de la industria ha
habido un crecimiento que como beneficio es la gama de
servicios fotograficos que se pueden adquirir y como
desventaja es el mal uso del nombre de la profesion, ya que
algunos aficionados suelen auto-denominarse fotégrafos sin
tener el titulo.

Segun la experiencia de los fotdgrafos, el nimero de contratos
varia de acuerdo a la exposicion que se dé cada fotografo y
también de acuerdo a las temporadas, dando a conocer que por
lo general desde la mitad del afio en adelante tiene un mayor
namero de contratos.

Opinan que cada fotdgrafo cobra de acuerdo a su criterio y por
lo general reciben el pago de diferentes métodos: en efectivo,
depdsitos bancarios o transferencias, el cual reciben antes de
dar el servicio completo, después de dar el servicio completo o
mediante un anticipo del 70% y una vez terminado el trabajo,

lo restante.

79




Consideran una buena idea la implementacion de la propuesta,
ya que opinan que las redes sociales se han vuelto para ellos
solo una pégina de anuncios, en el que pueden solo obtener
“likes” pero no contratos. Ademas, a través de la aplicacion
incrementaria su cartera de clientes y obtendrian mas
exposicion de sus trabajos.

Les agradaria que sus clientes puedan agendar las citas a
través de la app, para asi tener un mayor control y
organizacion previa a solicitar los servicios.

Opinan que preferirian tener un limite al momento subir fotos
para su portafolio, debido a que las fotos deben ser
actualizadas y que si se publican gran cantidad de fotos, el
cliente podria aburrirse.

Comentaron que en la actualidad algunos se encuentran
suscritos a la pagina Fotografos Ecuatorianos, pero no han
renovado la suscripcion debido a que estd enfocado
mayormente para la region Sierra ademas que no cumple con
todos los beneficios que ofrece.

Consideran que la aplicacion movil generaria tréfico para
exposicion del fotografo.

Les pareceria ideal que se invierta en publicidad en redes
sociales.

Recomiendan que cada fotdgrafo tenga opcion a subir un
video corto para promocionarse.

Sugieren que existan términos y condiciones para gque no
hayan discrepancias con sus clientes, que se exijan requisitos
para el ingreso de los fotdégrafos como: contar con péagina web,
tener un minimo de afios de experiencia, etc.

Les parece interesante que exista publicidad en la app de
tiendas de accesorios fotograficos como: Konica, Fujifilm, etc.
Aceptaron la idea de calificar al fotografo, aunque notaron que
esto podria generar una desmotivacion para los fotégrafos, ya

que cada uno tiene un estilo diferente.
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e Sugirieron que en la app el usuario tenga la opcion de
visualizar el tipo de equipos que posee, aunque también
consideran peligrosa la exposicion ya que habria riesgo de
robo.

e Comentaron que seria interesante que exista una manera de
asegurar sus equipos, por pérdida, robo o desgaste.

e Les pareceria ideal que ellos también tengan la opcion de ver
la informacion de las redes sociales de sus clientes por
motivos de seguridad.

e Recomendaron que no se ofrezca mes de prueba de la app.

e Opinaron que preferirian pagar mediante suscripcién de forma
anual hasta un maximo de $60 y que este precio podria ser
menor el primer afio e incrementar a partir del segundo afio de
suscripcion.

Conclusion:

Se puede concluir que los fotégrafos encuentran favorable la
implementacidn de la propuesta y que estarian dispuestos a probarla si
se les ofrece beneficios Utiles y una mayor exposicion para generar un
incremento en su cartera de clientes. Los fotégrafos consideran que
suele hacerse un mal uso del nombre de la profesion, por lo que se
tendra en cuenta como restriccion que tengan estudios profesionales

de fotografia antes de que formen parte de la app movil.

Grupo Focal # 2
Se realiz6 un Grupo Focal con nueve posibles usuarios de

entre 24 y 35 afios de edad, entre ellos: madres de familia, profesoras
de escuela y estudiantes universitarios graduados recientemente, a los
que se les realizaron preguntas de apertura, de transicion, especificas
y de cierre detalladas a continuacion:
Analisis:

En el grupo focal se obtuvo la siguiente informacion que ayudara

al desarrollo de la investigacion:
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Se pudo notar que entre los asistentes, los de estrato B usaban
IPhone (con sistema operativo 10S) y los de estrato C+ usaban
Samsung (con sistema operativo Android).

Los asistentes mas jovenes descargan aplicaciones con mayor
frecuencia (dos apps al mes) en relacién a los de mayor edad
que descargan una aplicacion cada dos meses.

Concluyen que antes de descargar una app se guian de los
comentarios y la calificacion que estas tienen en la tienda de
aplicaciones de sus celulares.

Recalcan que en general, descargan aplicaciones por la
utilidad que les ofrece siendo estas mayormente aplicaciones
de tipo social.

Los asistentes de mayor edad denotan que entre las
aplicaciones de tipo social, las de uso frecuente son:
WhatsApp y Facebook, mientras que los de menor edad
denotan que ademas usan: Instagram, Pinterest y Repost.
Comentaron que han descargado pocas aplicaciones para
contratar servicios, de las que nombran: Easy Taxi, Uber y
Cabify.

En cuando a servicios fotograficos, denotaron que son muy
solicitados por ellos, para servicios como: fotografia para boda
en su mayoria, fotografias familiares, fotografia infantil y
sesiones fotograficas.

Recomiendan a los siguientes fotdgrafos: Diana Espinosa,
Javier Santos y Mario Baquerizo.

Opinan que si les gustaria usar una aplicacion para contratar
servicios fotograficos, pero esta app deberia brindarles
beneficios también a ellos.

Comentan que al momento de registrarse preferirian vincularlo
con sus redes sociales en lugar de ingresar sus datos.

Aseguran que no les molestaria la idea de que en la aplicacién
también hubieran fotografos amateurs que brinden sus

Servicios pero a un menor precio.
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e Sugieren que entre las tipicas categorias se agregue la
categoria de fotografia para mascotas.
e Comentan que referirian que el método de pago al fotografo
pueda ser con tarjeta o en efectivo.
e Aseguran que si estarian de acuerdo en calificar al fotografo
para asi poder visualizar el fotégrafo mejor calificado, ya que
asi se guian antes de contratar el servicio, de la manera en que
escogen las peliculas mejor calificadas en Netflix.
e Opinan que al brindarles beneficios o incentivos si seguirian
usando la aplicacion movil para contratar este tipo de
servicios. Entre los incentivos destacan: obtener un porcentaje
de descuento en su siguiente servicio por cada tres sesiones
(por ejemplo), ya que podrian sugerirle a otra persona un
fotografo de la app para poder adquirir el beneficio mas
rapido.
e Recalcan que no usarian la aplicacion en caso de no ser
gratuita.
Conclusion:

Se puede concluir que los posibles usuarios encuentran
favorable la implementacidn de la propuesta y que estarian dispuestos
a probarla si la aplicacion es gratuita, les ofrecen muchos beneficios y

es facil y rapida de usar.

Entrevistas a expertos

Entrevista # 1
Se realizd una entrevista a Paul Garcia, Gerente General de
Lab2Design, con el fin de adquirir mas conocimientos acerca del

modelo de negocio que representa.

Perfil del entrevistado

Nombre: Pall Garcia
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Cargo: Gerente General / Jefe en Desarrollo e Implementacion de
Aplicaciones Moviles

Empresa: Lab2Design (Empresa desarrolladora de software
especializado)

Experiencia: Ocho afos de experiencia en el campo del desarrollo
tecnoldgico.

Anélisis de la entrevista
De la entrevista se obtuvo la siguiente informacion:

e Comentd que el sistema operativo a utilizar seria preferible
para ambas plataformas, sin embargo existen muchas
restricciones para el sistema operativo de IOS, aunque la
decision estara basada también en el target al que vaya
dirigido el negocio.

e Aseguré que en la actualidad se ha dado de baja al uso de
servidores fisicos debido a los altos costos de almacenamiento
y mantenimiento que este implica, por lo que se recomienda el
uso de servidores virtuales.

e Comentd que la nube informatica provee gran variedad de
servicios informaticos, entre ellos los servidores, base de
datos, almacenamiento, etc. Que simplifican la forma en que
las aplicaciones moviles manejan grandes cantidades de
informacion.

e Penso que el tiempo para hacer realizar cada mantenimiento de
la aplicacion dependera de distintos factores como:
correcciones, mejoras o actualizaciones, incluso la expansion
que llegue a tener.

e Recomendd el uso de una pagina web para todo tipo de
negocio ya que permite al usuario tener informacién mas
detallada acerca de la empresa.

e Dijo que espacio que ocupe la aplicacién en el celular y la
cantidad de datos que consuma se definira una vez terminada

la programacion.
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Asi mismo, comenté que las pantallas que se muestren
dependeran de los procesos que implique el uso de la app. Sin
embargo, se recomienda que las pantallas que se muestren no
sean mas de cuatro para comodidad del usuario.

Asever6 que n el pais se ha venido mostrando cada vez méas
aceptacion en cuanto al uso de aplicaciones moviles y en la
actualidad su uso se encuentra en apogeo, ya que de cierto
modo facilita la vida de los usuarios.

Comenté que para el tipo de aplicacion que se pretende
desarrollar, se recomienda que para captar al usuario se le de
tres meses de version demo en el que se trabaje con 10

fotografos ancla.

Entrevista # 2

Se realizd una entrevista al gerente general de una empresa

que usa como negocio una aplicacion movil, con el objetivo de

adquirir mayor conocimiento de este tipo de modelo de negocio.

Preguntas:

Perfil del entrevistado

Nombre: Fabian Flores

Cargo: Gerente General

Empresa: CuponApp (Empresa dedicada a publicitar cupones de

ofertas a través de una aplicacion movil)

Experiencia: 2 afios de funcionamiento de la app

Andlisis de la entrevista

De la entrevista se obtuvo la siguiente informacién:

Comento que su negocio nacié a partir de la idea de ofrecer un
lugar donde las personas puedan encontrar descuentos. De
esta manera las empresas puedan publicitar sus descuentos en

la app movil.
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e Contd que él, como gerente es el Unico colaborador de la
empresa, pero para temas de programacion y disefio de la
aplicacion, contraté a una empresa externa.

e EIligi6 que la app movil sea disponible para todos los
dispositivos con sistema operativo Android y 10S debido a
que son las plataformas mas populares.

e Asever( que previo a la realizacion de la idea, analiz6 primero
las preferencias actuales del mercado y la disposicion de pago
por parte de los clientes.

e Comentd que trabaja con empresas de consumo y diversion
debido a la atractividad que representan, entre estas menciona:
restaurantes, cines, bares, incluso empresas de tecnologia.

e Comentd también que, una vez analizado esto, organizo la
aplicacion en funcion de estas preferencias para asi encontrar
empresas con las cual asociarse.

e Aseverd que formé distintos paquetes donde las empresas
puedan comprar la publicidad.

e Contd que el método de ingresos de la empresa es netamente
de publicidad, en el que se establecen paquetes por la cantidad
de cupones gue podian comprar. Entonces se le cobraba a las
empresas por la cantidad de cupones dentro de un periodo
especifico, mientras lo soliciten por mayor tiempo, menor sera
el precio a pagar.

e Asegurd que empezd a percibir ganancias, después de un afio
de la puesta en marcha de la app.

e Sugiri6 que hoy en dia, sobre todo en Guayaquil, las
aplicaciones que se deberian ser gratis, debido a la cantidad de

competidores existentes y la existencia de redes sociales.

Entrevistas a profundidad

Entrevista # 1
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Se realiz6 una entrevista a un fotografo reconocido en la

industria, con el fin de adquirir mas conocimientos acerca la industria

se los servicios fotograficos.

Perfil del entrevistado

Nombre: Josh Degel

Cargo: Fotografo

Tipo: Fotografo con estudio (Estudio Fotografico Josh Degel)

Experiencia: 25 afios en el campo de la fotografia

Andlisis de la entrevista

De la entrevista se obtuvo la siguiente informacion:

Comentd que realizd su carrera de fotografia en Madrid,
ademas, al considerarse autodidacta ha asistido a cursos y
talleres afines.

Asever0 que en la actualidad trabaja como fotografo con
estudio fotografico propio.

Cont6 que su especialidad es el tipo de fotografia editorial
(moda, portadas, retratos y personajes), fotografias de modelos
y fotografia para eventos sociales.

Asegurd que usualmente es mas contactado a través de sus
redes sociales.

Opin6 que la publicidad de “boca en boca” como método
principal para darse a conocer, mas no ha usado promocion
por redes sociales ni por medios fisicos como banners.
Comento que en general el hecho de que un fotografo logre ser
reconocido depende del tipo de servicio que ofrece, de la
exposicion que se dé cada uno y del tiempo que lleve en el
mercado. Ya que por ejemplo, los fotografos de moda se dan
conocer a través de las modelos, en cambio el trabajo de los
fotografos de productos, no es tan reconocido ya que su

nombre no es expuesto en sus fotos.
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Asever0 que el proceso de entrega del servicio, una vez que el
cliente esté interesado y lo acepte, se separa la fecha
dependiendo del horario de ambos, luego el cliente debera
haber pagado en su totalidad el servicio antes de recibirlo para
proceder a la confirmacion, la cual se lleva a cabo un dia antes
para confirmar la recepcion y si existe algun cambio de fecha
u horario.

Comentd que se emiten contratos cuando se realizan eventos
sociales debido a temas de logistica involucrada, mas no
cuando se realizan sesiones.

Opind que en Guayaquil, el tipo de servicio de fotografia mas
solicitado es el de cobertura de eventos, ya que a las personas
les gusta fotografiar todos sus momentos. También la
fotografia de modelos ha ganado mucho auge en el mercado.
Conto6 que sus clientes por lo general escogen el paquete de
$850 para bodas y para sesiones familiares suelen escoger el
paquete de $200. EIl valor de los paquetes dependen de los
requerimientos especificos del cliente, como: lugar, tiempo en
que se realizar el trabajo, etc, ademas de si el cliente es una
persona natural o una agencia o empresa, en el que llegaria a
solicitar otro tipo de fotos, por ejemplo las fotos de productos
varian dependiendo del tipo de producto, de la cantidad de
fotos, del retoque, del medio que sera publicado, etc.

Segun su experiencia a lo largo de su carrera, aseveré que ha
observado que el Unico inconveniente por parte de sus clientes
es la gran cantidad de tiempo que algunos se toman para elegir
las fotos, lo que genera un retraso.

Opin6 que los fotdgrafos de Guayaquil estd bien
categorizados, es decir que tienen bien definida su
especialidad.

En cuanto a la app movil, sugiridé que los fotografos realicen

actualizaciones una vez al mes como minimo.
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Propuso que la presente propuesta deberia estar enfocada a
necesidades comerciales mas no profesionales; es decir,
incorporar categorias de eventos y retratos y omita la categoria
de fotoperiodismo, ya que usualmente las empresas no
contactan a fotografos por aplicaciones moviles, sino que ya
tienen referencias previas.

Opind que el conocimiento de los equipos con los que el
fotografo trabaja no es trascendente al momento de la
contratacion por parte del usuario.

Finalmente, sugirio que a futuro la app movil tenga cobertura a
nivel nacional, ya que en otras ciudades principales existen

también fotografos que ofrecen buenos trabajos.

Entrevista # 2

Se realizd una entrevista a una fotdgrafa reconocida en la

industria, con el fin de adquirir mas conocimientos acerca la industria

de los servicios fotograficos.

Perfil del entrevistado

Nombre: Paloma Ayala

Cargo: Fotdgrafa

Tipo: Freelance y tiene estudio fotografico

Experiencia: 10 afios en el campo de la fotografia

Andlisis de la entrevista

De la entrevista se obtuvo la siguiente informacion:

Record6 que realiz6 un master de fotografia documental en
Espafia, ademas de cursos de fotografia en el pais.

Mencion6 que en la actualidad su forma de trabajo es
mayormente como fotografa freelance, pero que en ciertas
ocasiones usa su estudio fotogréfico.

Comento que su especialidad es la fotografia de bodas y de

familias. Pero que la suelen contratar también para fotos para
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redes sociales en el que cobra un “fee” mensual siendo este de
$150 por diez fotos.

Contd que al principio se dio a conocer por publicidad “de
boca en boca” y en la actualidad usualmente es contactada por
redes sociales.

Mencion6 que el proceso para dar su servicio es: una vez
aceptada la cotizacion, realiza una entrevista con el cliente y el
pago lo maneja en dos partes en la que el cliente debe pagar el
50% para reservar la fecha y el otro 50% debe estar pagado
hasta diez dias antes del evento. Ademéas maneja un sistema en
su pagina web en la que publica sus fotos para que el cliente
pueda elegir cudl quiere.

Asegurd que la cantidad de contratos varia dependiendo de las
temporadas. Menciona que de enero a marzo son temporadas
bajas para bodas debido a factores climaticos, a diferencia de
julio a septiembre que son temporadas altas y que por lo
general en esos meses tiene aproximadamente 15 contratos al
mes.

Asever0 que en su experiencia ha notado que dos de los
grandes inconvenientes es que los clientes tardan en pagar y en
escoger las fotos.

Asegurd que los servicios mas solicitados en la ciudad son las
fotos de boda y retratos familiares.

Comentd que el paquete mas pedido para bodas es el de $600
y en cuanto a retratos familiares el de $200, pero que el mas
caro el mas caro que también suelen pedir es de $300.

Opind que la aplicacién movil es una buena propuesta para
lograr que el fotografo tenga mas exposicion.

Sugirid que el fotografo pueda publicar no menos de diez fotos
en su portafolio, ya que eso le da una idea mas cercana a los
clientes del trabajo de cada fotografo en la aplicacion y no

tener que ir a su pagina web.
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e Opino que el fotdgrafo deberia publicar sus precios, ya que de
esta manera este filtra a sus clientes y no hace que los clientes
pierdan tiempo teniendo entrevistas con fotografos que cobran
precios que no se ajustan a sus bolsillos. Por otro lado
comenta que la publicacion de equipos no es necesaria ya que
“el equipo no hace al fotografo” sino su capacidad.

e Comentd que estaria de acuerdo en dar algun porcentaje de
descuento por celebraciones y en pagar una suscripcion si se le
asegura que se les brindara mayor exposicion.

e Sugiri6 que para la propuesta se deberia encontrar la manera
de filtrar a los fotografos para asegurar que estos sean
realmente buenos y que ademas sirva de referencia para los
otros fotografos.

e Opin6 que las categorias deberian ser de eventos, de retratos
incluso de productos ya que esta estaria dirigida a personas
que inician sus negocios y quieren publicar fotos profesionales
en redes para publicitar sus productos.

e Comentd que le parece que es esencial que el usuario pueda
calificar los fotografos.

Entrevista # 3
Se realiz6 una entrevista a un fotégrafo reconocido en la
industria, con el fin de adquirir mas conocimientos acerca de la
industria se los servicios fotograficos.
Perfil del entrevistado
Nombre: Christian Solis
Cargo: Fotdgrafo
Tipo: Con estudio fotogréafico
Experiencia: 11 afios en el campo de la fotografia
Anélisis de la entrevista

De la entrevista se obtuvo la siguiente informacion:
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Comento que realizd estudios de fotografia en general en la
FACSO, realizd cursos en Chantal Fontaine y despues se
especializo en Argentina en fotografia publicitaria y de moda.
Asever0 que su forma actual de trabajo es con estudio
fotogréfico, ademas de dictar clases de fotografia o charlas en
FotoClub.

Comentd que en base a su experiencia siendo profesor de
fotografia y al nimero de asistencia a las charlas de FotoClub,
existe un aproximado de un crecimiento del 3% al 2011, del
4% al 2012 y debido a los avances tecnoldgicos estima un
crecimiento del 5% anual desde el 2013.

Contd que su especialidad es el tipo de fotografia para bodas.
Asegurd que establece un documento de contrato, ya que las
condiciones pueden ser entendidas de otra manera por el
cliente, por lo tanto el fotografo escribe cada detalle. Este
contrato no lo emite si solicitan los servicios de manera rapido,
con poco tiempo de anticipacién o evento pequefio.

AseverO que su método de cobro depende del cliente, ya que
las empresas grandes tardan en pagar, en cambio en cuanto al
cliente en general le cobra el 50% para reservar la fecha y el
otro 50% una semana antes de brindar el servicio, pero en caso
de ser un cliente que no conoce le cobra el servicio en su
totalidad por anticipado.

Menciono que el principio se dio a conocer “tocando puertas”,
para lo cual tuvo que conseguir el equipo y luego tuvo la
oportunidad de trabajar en una empresa a nivel marco por lo
que se dio a conocer dando mejores muestras cada vez.
Comentd que los tipos de servicios fotograficos mas pedidos
en Guayaquil son para bodas, ya que da méas dinero y se cobra
mas rapido debido a que por lo general se cobra
anticipadamente, en cambio para las fotos publicitarias, la
agencia tarda en pagarle al fotografo.
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e Contd que para bodas sus clientes suelen preferir el paquete
medio, cuyo precio es de $600.

e Opin0 que seria de gran acogida por el fotografo tener como
beneficio el seguro contra riesgos de sus equipos fotogréficos.

e Coment6 que la publicidad del fotografo deberia ser dirigida al
pablico objetivo.

e Mencion6 que en cuanto a la publicacion de precios depende
del fotégrafo, ya que existen algunos que tienen precios fijos y
otros que tiene precios negociables. Por lo que recomendé que
se publique precios estandares.

e Sugiri6 que estaria de acuerdo en dar descuentos a sus clientes
por dia de cumpleafios, pero de manera especial considera
muy importante el tema del seguro de equipos, debido a que

los precios son muy elevados.

Entrevista # 4
Se realiz6 una entrevista a una fotdgrafa reconocida en la
industria, con el fin de adquirir mas conocimientos acerca la industria

de los servicios fotogréficos.

Perfil del entrevistado
Nombre: Andrea Alvarado
Cargo: Fotografa
Tipo: Freelance y tiene estudio fotografico
Experiencia: 10 afios en el campo de la fotografia
Andlisis de la entrevista
De la entrevista se obtuvo la siguiente informacién:
e Comentd que estudié la carrera de fotografia en Barcelona.
e Contd que en sus inicios la contrataban para realizar catalogos,
luego realizaba exposiciones artisticas, hacia trabajos para las
revistas Vanidades y Cosmos y finalmente trabajé

directamente en el aspecto comercial para la revista Sambo,
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para la que actualmente realiza trabajos relacionados a la
moda, editoriales y publicidad de la revista.

Acot6 que en su estudio realiza trabajos fotogréficos de
publicidad para empresas.

Comentd que se dio a conocer a través de los medios para los
que trabajaba.

Aseverd que no puede nombrar un tipo de fotografia que sea
su especialidad, ya que debido a su experiencia y contactos se
dedica a hacer casi todo tipo de fotografia. Pero por lo general
hace fotos publicitarias y cubre bodas en menor cantidad.
Comentd que el proceso de entrega del servicio empieza al
momento en que reserva la fecha, la cual debe ser con mucho
tiempo de anticipacion, después recibe el servicio y finalmente
el cliente procede a elegir las fotos a menos que el cliente lo
deje a eleccién del fotégrafo.

Asegurd que establece un contrato que especifique el lugar,
horarios, precios, etc. En el que firman ambas partes.

Denot6 que le cobra a sus clientes el 50
% del valor del paquete para reservar la fecha y el otro 50%
debe estar cancelad antes de brindar el servicio, sobre todo
para cobertura de bodas debido a que el cliente podria de
olvidarse de pagar.

Aseguré que en general, en temporadas altas suele tener
aproximadamente 30 contratos al mes. Incluso suelte tener
mas de dos trabajos el mismo dia.

Opind que en la actualidad han aumentado los tipos de
servicios fotograficos.

Comento que los servicios que mas suelen solicitar sus clientes
son las fotos de bodas y paquetes de fotos familiares, por lo
que suelen pagar $800 y $180 respectivamente.

Denotd que como experiencia negativa con sus clientes es el

tiempo que toman algunos en elegir las fotos.
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Opind que le seria muy util que el usuario pueda agendar las
citas en rango de dias en el mes previo a la entrevista, ya que
suele tener los horarios muy ocupados. Por lo que acoto que
realiza promociones para épocas festivas, por lo que considera
que el usuario estaria interesado en cancelar el servicio en el
mes de la promocién.

Finalmente sugiri6 que al fotografo le interesaria obtener
descuentos para impresiones de fotos, por ejemplo en Fuji y
sugiere que al usuario se le ofrezca un descuento en Fuji para
hacer su album, si contrata a un fotografo mediante la app.
Sugirié también que el fotografo deberia pagar de manera
mensual y una vez que la app tenga resultados deberia pagar
de manera anual o establecer paquetes promocionales por

lanzamiento.

Entrevista #5

Se realizd una entrevista a un fotégrafo considerado un posible

cliente, con el fin de adquirir méas conocimientos acerca de su forma

de trabajo y aceptacion que tendria en cuanto a la propuesta.

Perfil del entrevistado

Nombre: Diego Farfan

Cargo: Fotografo y filmdgrafo

Tipo: Freelance

Experiencia: 6 afios en el campo de la fotografia

Andlisis de la entrevista

De la entrevista se obtuvo la siguiente informacién:

Comenté que realizd cursos de fotografia en Barcelona,
Estocolmo, Suecia y Nueva York.

Asegurd que su forma actual de trabajo es como fotografo
freelance en Guayaquil y Nueva York.

Cuenta que su especialidad es el tipo de fotografia para bodas.
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Piensa que por lo general es contactado con mayor frecuencia
por sus redes sociales.

Asever0 que se hizo conocer mediante el “Word of mouth”. Su
primer contrato en Ecuador fue para una cobertura de bodas en
el cual el cliente que lo contacto se enter6 de su trabajo gracias
a una foto que publicé en sus redes cuando ain no tenia
conocimientos profesionales. Ademas que debido a su
experiencia ha adquirido muchos contactos.

Opind que el tiempo en que se dan a conocer los fotdgrafos
depende de como manejen sus redes, sus contactos, etc. Acota
que existen fotdgrafos que en sus redes no muestran imagenes
de ellos mismos, sino fotos de sus trabajos.

Aseverd que cree que el tipo de servicio fotogréfico mas
solicitado en Guayaquil es el de eventos.

Coment6 que una vez aceptado el servicio, en su contrato
establece que el servicio debe ser pagado en su totalidad hasta
dos dias antes del evento, caso contrario no ofrece el servicio y
de esta manera evitar retrasos en pagos.

Conto que el método en el que el cliente paga por sus servicios
es en efectivo, por transferencia o en cheque y que en la
actualidad estd pensando en implementar el método de pago
con tarjeta de crédito para facilitar el pago a sus clientes.
Comento6 que ha notado que los guayaquilefios suelen regatear
mucho, que diez de cada ocho clientes piden un descuento de
alrededor de $200 del precio que se les dice.

Mencion6 que debido a su especialidad, el tipo de servicio
fotografico que mas le suelen pedir es el de bodas, por el que
suele cobrar $500, pero este precio varia si el cliente pide
requerimientos extras.

Opino que la aplicacion debe ser eficaz y facil de usar, debido
a que el usuario desearia ver las fotos de manera instantanea.
Sugirié que para contrarrestar el cobro los fotdgrafos, podria

dar como beneficio publicitad del perfil del fotografo en
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paginas de tiendas de vestidos, por ejemplo. Ademas de dar
publicidad del fotografo en redes sociales de la empresa.

e Opind que en cuanto a la publicacién de los equipos, el
conocimiento de esto es irrelevante, ya que al cliente solo le
interesa que el fotografo realice bien su trabajo. Ademas,
comenta que en ocasiones mas importa el conocimiento de
fotografia que tenga el fotdgrafo, que el tipo de equipos que
tenga.

e En cuanto a la publicacion de los precios, opind que esto es
solo util para la competencia mas no para sus clientes, ya que
la eleccion del fotégrafo dependera de como perciben sus

trabajos.

Entrevista # 6
Se realizd una entrevista a un fotégrafo considerado un posible
cliente, con el fin de adquirir mas conocimientos acerca de su forma

de trabajo y aceptacion que tendria en cuanto a la propuesta.

Perfil del entrevistado

Nombre: Alberto Hidalgo Posligua

Cargo: Fotdgrafo

Tipo: Freelance

Experiencia: 4 afios en el campo de la fotografia
Anélisis de la entrevista

De la entrevista se obtuvo la siguiente informacién:

e Comentd que realizé sus estudios de fotografia en el exterior.

e Aseguré que su forma actual de trabajo es de modalidad
freelance con especialidad en la fotografia documental y de
eventos. Ademas ejerce la docencia impartiendo clases de
fotografia.

e Comentd que por lo general es contactado por sus clientes a

través de sus redes sociales.
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Asever0 que se dio a conocer mediante a las redes sociales y
debido a que es conocido por dar clases de fotografia en EFE
Photo School.

Asegurd que los clientes de Guayaquil requieren con mayor
frecuencia servicios fotogréficos para eventos, pero considera
también que las personas que inician sus negocios suelen
requerir fotos para productos.

Denot6 que a lo largo de su carrera ha notado que en el
requerimiento de los servicios fotograficos profesionales se
mantienen vigentes.

Sostuvo que una vez que una vez que se cotiza el servicio, se
llega a un acuerdo de fecha, hora, lugar en el que se dara el
servicio, ademas del numero de horas que trabajard. Luego se
pide un anticipo del 50% y una vez realizado el trabajo el
cliente debera pagar la diferencia en efectivo o por
transferencia bancaria.

Asegurd que en cuanto a eventos lo que mas han requerido sus
clientes son fotos para bodas y graduaciones, para lo que les
cobra entre $300 a $500, el cual es el mismo para los demas
tipos de eventos y para sesiones cobra entre $160 y $300.
Aseverd que le pareceria una buena idea obtener una mayor
exposicion a través de la aplicaciébn movil en la que pueda
ofrecer sus servicios.

Sugirié que como fotdgrafo dentro de la app, le gustaria que se
le ofrezcan descuento en talleres (sobre todo en los que
incluyen viajes) y capacitaciones. Ademas de un seguro para
equipos y descuentos en compra de equipos ya que el precio
de estos son muy elevados.

Comentod que le gustaria tener la posibilidad de que el cliente
agende sus citas y que pueda mostrar un maximo de 12 fotos
el cual quisiera que sea actualizado cada mes.

Acoté que a él personalmente no le molestaria mostrar los

equipos con los que trabaja, pero depende de cada fotografo.
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e En cuanto al pago por estar dentro de la app, opiné que le

gustaria que el método de pago sea por suscripcion mensual.

Entrevista # 7
Se realizd una entrevista a un fotografo considerado un posible
cliente, con el fin de adquirir mas conocimientos acerca de su forma

de trabajo y aceptacion que tendria en cuanto a la propuesta.

Perfil del entrevistado
Nombre: Ricardo Lemus
Cargo: Fotdgrafo

Tipo: Freelance

Experiencia: 5 afios en el campo de la fotografia

Andlisis de la entrevista
De la entrevista se obtuvo la siguiente informacion:

e Comentod que sus estudios en el IGAD, en el que obtuvo el
titulo de Tecndlogo en Fotografia.

e Informé que trabaja de manera freelance.

e Contd que su especialidad son las fotos de familias, novio y
bodas.

e Asegurd que su proceso de entrega comienza una vez que paga
para reservar la fecha, luego brinda el servicio y entrega las
fotos editadas después de 15 dias laborables. Las fotos las
entrega en formato digital o en fisico dependiendo del paquete.
Si son fisicas realiza la entrega en el lugar conveniente para
ambas partes y si son en formato digital, él envia un link de
Drive, donde puede descargarlas hasta 30 dias después, ya que
expira luego de ese tiempo.

e Acoto6 que existen fotdgrafos que entregan sus fotos digitales a
través de la pagina web de WeTranfer.

e Dijo que so6lo brinda contratos cuando ofrece servicios de

fotografia para bodas o cobertura de eventos grandes porque
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son los de mayor precio y porque se consideran factores como:
lugar, horas de trabajo y que son fotos que deben ser
capturadas al momento.

e Su método de cobro es en dos partes: 70% para reservar fecha
y 30% antes de brindar el servicio.

e Comentd que él fija los precios de sus paquetes dependiendo
de las horas de trabajo que el servicio involucre, de la cantidad
de fotos, o de los requerimientos adicionales del cliente.
Ademas, dijo que en cuanto a sesiones establece un mismo
precio indiferente del tipo.

e Asegurd que sus clientes por lo general tienen alto poder
adquisitivo, ya que estos servicios no son una necesidad y
suelen requerirlos personas de alto nivel socioecondémico.

e Considerd que por lo general los fotografos tienen en comun
haber trabajado con: Nikon AF-S Nikkor 70-200 mm. f/2.8E
FL ED VR Lens, Nikon AF-S Nikon 24-70 mm. f/2.8E ED
VR Lens o Nikon D810 DSLR Camera.

e Sugirid que deberian ofrecerle a fotografos beneficios para
asegurar que siga trabajando con la app.

e Comentd que se deberia exigir al fotografo que tenga un
minimo de dos afios de experiencia en el mercado, ya que €so
certifica que vayan a hacer un buen trabajo, ademas denota
que los estudios para obtener un titulo de técnico es de dos
afios y de tecnélogo es de tres afios.

4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)
Con el fin de obtener datos cuantitativos se realiz6 encuestas

dirigidas a los clientes (fotdgrafos) y usuarios, las mismas que se

adjuntaran en anexos.

4.8.2.4. Analisis de Datos

Encuesta a usuarios
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Los datos mostrados en el siguiente analisis son el resultado de una
encuesta realizada a 384 personas elegidas de acuerdo a los criterios de

segmentacion previamente detallados.

EDAD

H De 42 en adelante

M Entre 36y 41

M Entre 30y 35
Entre 29y 24

B Entre 23y 18

Grafico 15: Edad de los usuarios

Los datos presentados demuestran que el 36% se encuentra entre
los 24 y 29 afios de edad y el 32% se encuentra entre los 30 y 35 afios, lo
que ayuda a definir el mercado meta.

SEXO

M Femenino

B Masculino

Grafico 16: Sexo de los usuarios

El mayor porcentaje es representado por las mujeres con un 60%,
lo que quiere decir que 231 personas de 384 encuestados son del sexo

femenino, siendo este un referente para la inversion en publicidad.
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INDIQUE EL SECTOR EN EL QUE RESIDE

M Norte
W Sur
m Centro
Via a Daule
H Samboronddn

M Via a la Costa

Graéfico 17: Sector que residen los usuarios

Segun los datos obtenidos, los porcentajes mas representativos son: el
30% que reside en Samborondén, seguido del 28% que reside en via a la
Costa. Este dato ayuda a definir el poder adquisitivo del mercado meta.

Pregunta # 1

¢QUE SISTEMA OPERATIVO POSEE SU
CELULAR?

B Android
mI0S

B Windows

Grafico 18: Pregunta # 1

De acuerdo a las respuestas de los encuestados, el 58% posee
smartphone, con sistema operativo Android mientras que el 42% posee
smartphone con sistema operativo 10S y ninguno posee smartphone con
sistema operativo Windows. Este dato hace referencia a que el mercado
meta posee en mayor cantidad IPhone.

Pregunta # 2
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¢CON QUE FRECUENCIA DESCARGA
APLICACIONES MOVILES?

m Unavez
W Dos veces
M Tres veces

Cuatro veces

Graéfico 19: Pregunta # 2
Se pudo observar que la tendencia por parte de los encuestados en
descargar aplicaciones moviles es de dos veces al afio, donde 158
personas optaron por esta opcion. Este dato, sugiere que el mercado al
que se quiere apuntar si hace uso de aplicaciones moviles.

Pregunta # 3

¢POSEE UN PLAN DE DATOS EN SU CELULAR?
1%

mSi

® No

Graéfico 20: Pregunta # 3
Con los resultados de la presente pregunta, se pudo constatar la
informacién del focus group, que indicaba que casi toda la poblacion de
Guayaquil posee un plan de datos, generando un punto a favor de la

propuesta.

Pregunta # 4
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POR LO GENERAL ¢CON QUE FRECUENCIA
SOLICITA USTED SERVICIOS FOTOGRAFICOS?

M Una vez al afio

M Dos veces al afio

W Tres veces al afio
Cuatro veces al afio

B Una vez al mes

Grafico 21: Pregunta # 4
Se pudo conocer que en la actualidad, existe la tendencia de
contratar servicios fotograficos, mediante los resultados que demostraron
que el 39% suele contratarlos dos veces al afio, seguido del 28% que opta
por contratarlos tres veces al afio. Esta dato denota la frecuencia con la
que el mercado meta podria solicitar el servicio.

Pregunta #5

¢CUAL FUE EL FACTOR DE REFERENCIA
PREVIO A BUSCAR AL FOTOGRAFO?

B Recomendacion de
familiares / amigos

H Busqueda en redes
sociales

W Busqueda en Google

Graéfico 22: Pregunta # 5
En el gréafico se puede observar que hay una gran concentracion de
respuestas en la basqueda por redes sociales y recomendacion de amigos
y familiares como referencia previa a buscar al fotdgrafo, lo que da a la
propuesta una guia para implementar estrategias que hagan al usuario
elegir la app en lugar de este medio.
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Pregunta # 6

¢CUAL ES EL FACTOR QUE TOMA EN CUENTA
PARA CONTRATAR AL FOTOGRAFO?

B Edad del fotografo
M Precio de los servicios
m Calidad de fotos del

portafolio

Aios de experiencia

M Nivel de estudios

Graéfico 23: Pregunta # 6
Los resultados presentados en el grafico muestran que 189 eligen
la calidad de fotos del portafolio del fotografo antes que las demas
opciones, como factor a tomar en cuenta para contratar servicios
fotograficos. Este dato da una pauta de la informacién que se podria
incluir en el perfil del fotégrafo.
Pregunta # 7
é’ESTARI'A DISPUESTO A CONTRATAR )
FQTOGRAFOS MEDIANTE UNA APLICACION
MOVIL? EN CASO DE SER SU RESPUESTA NO,

TERMINE LA ENCUESTA. EN CASO DE SER Si,
CONTINUE CON LA PREGUNTA 8.

6%

mSi

B No

Grafico 24: Pregunta # 7

El estudio revela un nivel de aceptacion por parte de los usuarios de
un 94%, dando oportunidad a que se pueda implementar la propuesta. Sin
embargo, el 6% restante no se encuentra de acuerdo. Por lo que el
analisis de las preguntas a continuacién seran consideradas con una base
de 360 encuestados.
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Pregunta # 8

MARQUE LAS CATEGORIAS DE SERVICIOS
FOTOGRAFICOS QUE LE GUSTARIA PODER
VISUALIZAR EN LA APP.

95%

75%

0,
10% 3%
Eventos sociales Publicidad Retrato Fotografia
(productos) (sesiones) documental

Grafico 25: Pregunta # 8
Segln la informacién recibida por los usuarios, estos suelen
contratar en su mayoria servicios fotograficos para eventos sociales,
seguido del tipo de fotografia de retratos. Es importante conocer este dato

para fijar las categorias que se mostraran en la aplicacién movil.

Pregunta # 9

¢CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGARLE
AL FOTOGRAFO DE LA APP POR FOTOS DE
EVENTOS SOCIALES?

m De $300 a $500
m De $550 a $650
m De $700 a $850

Gréfico 26: Pregunta # 9

Segun los datos que se muestran en el grafico 246 usuarios, como
mayoria, estarian dispuestos a pagar entre $300 y $450 para fotos de
eventos sociales. Este dato ayudara a fijar precios estandares de las fotos

para eventos sociales en la app movil.
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Pregunta # 10

¢CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGARLE
AL FOTOGRAFO DE LA APP POR FOTOS PARA
SESIONES?

m De $150 a $190
m De $200 a $240
m De $250 a $300

Grafico 27: Pregunta # 10

Los resultados de esta pregunta dan a conocer que 270 encuestados,
preferirian pagar al fotografo por fotos de sesiones de $150 a $190. Este
dato ayudara a fijar precios estandares de las fotos para sesiones

fotograficas en la app movil.

Pregunta #11

¢LE INTERESARIA PODER VISUALIZAR UN VIDEO
AUTOBIOGRAFICO EN EL PERFIL DEL FOTOGRAFO?

H Totalmente interesado

M Interesado

M Indiferente
Desinteresado

H Totalmente
desinteresado

Grafico 28: Pregunta # 11
Los fotografos en su mayoria se muestran interesados con la
propuesta de visualizar un video autobiogréafico en el perfil del fotdgrafo,
siendo estos el 52% de 50 fotografos. Este dato da a conocer lo que le

interesaria observar en el perfil del fotdgrafo al usuario.
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Pregunta # 12

¢QUE BENEFICIOS LE GUSTARIA TENER EN LA
APP? MARQUE DEL 1 AL 6 SEGUN EL NIVEL DE
PREFERENCIA. SIENDO EL 1 DE MAYOR
IMPORTANCIA Y EL 6 DE MENOR IMPORTANCIA.

B Obsequio por frecuencia de uso de la aplicacién movil
W Concurso para una asesoria gratis
Sorteo para ganar un servicio fotografico gratuito
M Promociones por celebraciones
B Descuento por el dia de cunpleafios

B Acumulacidn de puntos para descuentos

9%

11% 7%
125
1 2 3 4 5 6

Grafico 29: Pregunta # 12

BENEFICIOS DE MAYOR IMPORTANCIA

OBSEQUIO POR FRECUENCIA DE USO DE
LA APLICACION MOVIL

CONCURSO PARA UNA ASESORIA GRATIS

SORTEO PARA GANAR UN SERVICIO
FOTOGRAFICO GRATUITO

PROMOCIONES POR CELEBRACIONES

DESCUENTO POR EL DIA DE
CUNPLEANOS

ACUMULACION DE PUNTOS PARA
DESCUENTOS

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Gréfico 30: Pregunta # 12
En cuanto a los beneficios que a los usuarios les gustarian tener
mediante la aplicacion movil, el 51% consider6 de mayor importancia
poder acumular puntos para descuentos, seguido del 17% que optd por
obtener descuentos por el dia de su cumpleafios.
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Pregunta # 13

¢CON QUE FRECUENCIA ESTARIA DISPUESTO A
CONSUMIR LA APLICACION MOVIL?

M De una a dos veces al afio

M De tres a cuatro veces al
afo

m De cinco a seis veces al
ano

De una a dos veces al mes

Graéfico 31: Pregunta # 13

Con el presente grafico, podemos constatar la frecuencia de uso
con la pregunta cuatro, ya que se muestra que 141 de 360 personas
consumirian la aplicacion de tres a cuatro veces al afio, seguido de 123 de
384 personas que la consumirian de una a dos veces al afio. Lo que
demuestra que si existiria acogida por el usuario.

Pregunta # 14

¢DE QUE FORMA ESTARIA MAS CONFORME PARA
PAGARLE AL FOTOGRAFO POR SUS SERVICIOS?

B En efectivo

H Cheque

B Transferencia
Tarjeta de débito

M Tarjeta de crédito

M Paypal

H Payphone

Gréfico 32: Pregunta # 14

De acuerdo a la respuesta de los usuarios, estos estarian en su
mayoria a pagarle al fotdgrafo con tarjeta de crédito, seguido del 28% que
preferiria pagar con tarjeta de débito y finalmente seguido del 16% que le
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pagaria al fotografo en efectivo. Conociendo asi la forma de pago con el

que los usuarios estarian mas comodos.

Encuesta a clientes (fotdgrafos)
Los datos mostrados en el siguiente analisis son el resultado de una
encuesta realizada a 50 fotografos elegidas de acuerdo a los criterios de

segmentacion previamente detallados.

EDAD

mDe38en
adelante
W Entre 33y 37

M Entre 28y 32

Entre 23y 27

W Entre 18y 22

Grafico 33: Edad de los fotografos

Segun la informacion obtenida de las encuestas, la mayor
concentracion de fotdgrafos se encuentra entre los 23 y 37 afios de edad.
Dada esta informacion, se procedera a dirigir la aplicacion movil a

fotografos de esa edad.

SEXO

B Femenino

B Masculino

Gréfico 34: Sexo de los fotdgrafos

110



En el gréfico se puede observar que existe una concentracion de
respuestas en una orientacion del sexo masculino en un 70%, lo que nos
permite constatar con los datos del INEC detallados con anterioridad, que

indican que la mayoria de fotografos del pais son hombres.

INDIQUE EL SECTOR EN EL QUE RESIDE

m Norte
m Sur
m Centro
Via a Daule

B Samborondén

M Via a la Costa

Grafico 35: Sector donde residen los fotografos

De acuerdo a las respuestas de los encuestados se puede observar
que la mayoria de los fotdgrafos residen en el Norte, seguido de los que
residen en Samboronddn. Este dato da a conocer el poder adquisitivo de
los fotdgrafos a los que se quiere atender.

Pregunta # 1
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¢CUAL ES EL NIVEL MAS ALTO QUE USTED HA
COMPLETADO O EL TITULO MAS ALTO QUE HA
RECIBIDO?

M Bachiller
B Estudios universitarios
parciales (inconclusos)

H Tecndlogo

Licenciatura / Ingenieria

M Postgrado

Graéfico 36: Pregunta # 1
Los resultados denotaron que el nivel méximo de estudios que los
fotografos han alcanzado en su mayoria es de Licenciatura o Ingenieria,
sequido del titulo de Tecndlogo. Este dato permite a la propuesta tener
una guia de la experiencia que tienen los fotografos que podrian formar

parte de la app.

Pregunta # 2

¢CUAL DE LAS OPCIONES DESCRIBE MEJOR SU
FORMA DE TRABAJO ACTUAL?

M Fotdgrafo freelance

M Fotografo con negocio
propio (estudio fotografico)

M Fotdgrafo bajo relacion de
dependencia (agencia o

empresa)
Fotdgrafo bajo relacion de

dependencia y freelance (en
tiempo libre)

Gréfico 37: Pregunta # 2
Se puede observar que existe una mayor tendencia a la forma de
trabajo de modalidad freelance, seguida de la modalidad de profesion con
estudio fotogréafico propio. Este dato muestra que la mayoria de los

fotografos que formarian parte de la app serian fotdgrafos freelance.
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Pregunta # 3

¢QUE TIPO DE SERVICIO FOTOGRAFICO ES EL
MAS PEDIDO POR SUS CLIENTES?

B Eventos sociales
M Publicidad (productos)
M Retrato (sesiones)

Fotografia documental

Gréfico 38: Pregunta # 3
Los resultados demuestran que los clientes de los fotdgrafos
tienden a solicitar en su mayoria fotos para eventos sociales en un 90%,
seguido de las sesiones fotogréficas (retrato) en un 7%. Por lo que con
este dato se tendra una idea de los servicios con mayor rotacion.

Pregunta # 4

EN PROMEDIO ¢ CUANTOS CONTRATOS AL
MES TIENE?

mDela8
mDe9al6b
mDel7a24

De 24 en adelante

Graéfico 39: Pregunta # 4

Segun la respuesta de los fotografos encuestados, se pudo
observar que 28 de 50 fotdgrafos tiene de 17 a 24 contratos al mes y que
11 de 50 fotografos tienen de 24 contratos en adelante. Este dato da una
idea de la cantidad maxima de contratos que los fotégrafos podrian
atender al mes.
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Pregunta # 5

¢POR QUE MEDIO ES CONTACTADO CON
MAYOR FRECUENCIA POR EL CLIENTE?

B WhatsApp
H Correo electrénico
H Llamada telefénica

Redes sociales

Graéfico 40: Pregunta #5

Segun los datos obtenidos en cuanto al medio en que el fotografo
es contactado con mayor frecuencia por el cliente, se pudo observar que
21 de cada 50 fotografos en contactado por redes sociales, lo que da a la
propuesta una guia para implementar estrategias que hagan al usuario
elegir la app en lugar de este medio.

Pregunta # 6

¢EN GENERAL, QUE TAN DISPUESTO ESTARIA A OBTENER
UNA MAYOR EXPOSISCION OFRECIENDO SUS SERVICIOS A
TRAVES DE UNA APLICACION MOVIL? SI SE ENCUENTRA
DISPUESTO, CONTINUE CON LA PREGUNTA 7. SI SE
ENCUENTRA INDISPUESTO, TERMINE LA ENCUESTA.

W Totalmente dispuesto

M Dispuesto

M Indiferente
Indispuesto

B Totalmente indispuesto

Gréfico 41: Pregunta # 6

El nivel de aceptacion de la propuesta de acuerdo a la
investigacion realizada seria de un 96%, distribuido en los 23 fotografos
gue opinaron que estarian totalmente dispuestos y los 25 fotografos que
opinaron que estarian dispuestos.
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Pregunta # 7

¢QUE BENEFICIOS LE GUSTARIA QUE TENGA LA

APP MOVIL? MARQUE DEL 1 AL 6 SEGUN ORDEN
DE IMPORTANCIA. SIENDOEL 1 DE MAYOR

IMPORTANCIA Y 6 EL DE MENOR IMPORTANCIA.

B Seguro de equipos
H Seguro de vida
Descuentos en talleres de fotografia
m Descuentos en tiendas de fotografia
B Publicidad en paginas web de empresas afines

B Promocién de fotdgrafos en redes sociales de la empresa

15%
21% 13%
v s 23%
- 56%
Sl
0,
34% 21% e
15% o | 76 | | 10% |
1 2 3 4 5 6

Graéfico 42: Pregunta # 7

BENEFICIOS DE MAYOR IMPORTANCIA

Seguro de equipos I
Seguro de vida |IEEE———
Descuentos en talleres de fotografia I
Descuentos en tiendas de fotografia IEEE————
Publicidad en paginas web de empresas afines I
|

Promocion de fotdégrafos en redes sociales...

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Grafico 43: Pregunta # 7

Mediante esta pregunta se pudo obtener detalles de los beneficios que
le gustaria obtener a los fotografos, siendo de mayor acogida la
promocion del fotografo en redes sociales de la empresa, con un nivel de
aceptacion del 34%, seguido de la publicidad en paginas web de empresas
afines con un nivel de aceptacion del 24% y finalmente el seguro de
equipos con un nivel de aceptacion del 21%.

Pregunta # 8
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¢CADA CUANTO TIEMPO LE GUSTARIA
ACTUALIZAR SU PORTAFOLIO?

B Diariamente
B Semanalmente

® Mensualmente

Gréfico 44: Pregunta # 8

Segun la informacion obtenida en las encuestas 31 de cada 50
fotografos le gustaria actualizar su portafolio, cada mes. Por lo que se

tendré en cuenta al momento de llevar un registro de las actividades de

cada fotografo.
Pregunta # 9
¢QUE TAN DE ACUERDO ESTA CON LAS
SIGUIENTES PROPUESTAS?
B Totalmente de acuerdo M De acuerdo
o Indiferente En desacuerdo
B Totalmente en desacuerdo
2
2 - N
X X B o
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Graéfico 45: Pregunta # 9
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TOTALMENTE DE ACUERDO

CALIFICACION DE FOTOS DEL
PORTAFOLIOPOR JURADO PARA SER...

CALIFICACION DEL NIVEL DE
SATISFACCION DE SUS CLIENTES
PUBLICACION DE PRECIOS DE SUS

SERVICIOS EN SU PERFIL
PUBLICACION DE EQUIPOS CON LOS QUE
TRABAJA EN SU PERFIL
PUBLICACION DE DE DISPONIBILIDAD
PARA QUE EL CLIENTE AGENDE CITAS
PUBLICAR VIDEO DE AUTOBIOGRAFIA EN
SU PERFIL

SER GEOLOCALIZADO POR EL CLIENTE

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Graéfico 46: Pregunta # 9

Mediante esta pregunta se pudo obtener detalles del nivel de
aceptacion por parte de los fotografos en las diferentes propuestas.
Siendo de mayor acogida la calificacion del nivel de satisfaccion de los
usuarios con un 68% de respuestas favorables.

Pregunta # 10
¢DE QUE FORMA LE GUSTARIA PAGAR

PARA OBTENER LOS BENEFICIOS DE LA
APP MOVIL?

M Suscripcién anual

H Comision por
contrato

M Suscripciéon mensual
y comisién por
contrato

Gréfico 47: Pregunta # 10

De acuerdo a la respuesta de los fotografos, a un 40% le gustaria
pagar una suscripcion anual o una comision por contrato, por el contrario
al 20% le gustaria pagar por suscripcién mensual y comision por contrato.
Con este dato se sabra la forma en que se le cobrara a los fotégrafos.
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Pregunta # 11

EN CASO DE SER SU RESPUESTA POR
SUSCRIPCION ANUAL ¢ CUANTO DINERO
ESTARIA DISPUESTO A PAGAR?

Entre $71y $90 [J§%

Entre $51y $70 [ ESEEN
entre s31y 50 S

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Grafico 48: Pregunta # 11

De 20 fotografos que contestaron que les gustaria pagar una
suscripcion anual, se obtuvo gque el 80% de los encuestados; es decir 16
fotografos; respondieron que en caso de ser la forma de pago por
suscripcion, estarian dispuestos a pagar entre $31 y $50, dato que sirve
para desarrollar el sistema de pagos de la propuesta a conveniencia de los
clientes (fotdgrafos).

Pregunta # 12

EN CASO DE SER SU RESPUESTA SOLO POR
COMISION ¢QUE PORCENTAJE POR
CONTRATO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR?

DEL 11% AL 15%
DEL6% AL 10% | <Lk

DEL 1% AL 5% 90% |
| [ | [

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Graéfico 49: Pregunta # 12

Partiendo de la premisa de que 20 fotdgrafos que contestaron que
les gustaria pagar solo por comision, la estimacién del porcentaje que
estarian dispuestos a pagar en caso de elegir solo la comision como forma

de pago, oscila entre el 1% y 5% por contrato realizado, lo cual servira

118



para definir cuanto se cobraria por comision por servicio de acuerdo al

segmento Y la estrategia de precios.

4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados
El nivel de aceptacion de la propuesta es del 94% por parte de los

usuarios y del 96% por parte de los fotografos.

El 70% de los fotografos son hombres, el 93% de los encuestados esta
entre los 23 y 37 afios de edad, la mayoria de ellos vive en el Norte y
Samborondon, el 26% de ellos tiene un titulo de Tecnologo y el 36% de
Licenciado, al 40% le gustaria pagar por suscripcion anual entre $31 y
$50 y al 40% le gustaria pagar por comision por contrato entre el 1% vy el
5%.

A los fotdgrafos les gustaria en su mayoria ser calificado por el
usuario, entre los beneficios le gustaria tener promociéon en redes sociales
de la empresa y en sitios web de empresas afines, ademas les gustaria
actualizar su portafolio de manera mensual.

Entre los fotdgrafos encuestados, el 40% de ellos trabajan como
freelance, el 90% de los fotdgrafos realizan cobertura de eventos y
también se obtuvo que el 56% tiene entre 17 y 24 contratos al mes.

El 68% de los usuarios encuestados se encuentran entre los 24 y 35
afios, los cuales residen en su mayoria en Via Daule, Samborondén y Via
a la Costa, suelen contratar con frecuencia servicios fotograficos y a
través de la app contratarian servicios, de los cuales el 72% contesto que
los contrataria de una a cuatro veces al afio, solicitando servicio de fotos
para cobertura de eventos y retratos, por el que el 68% pagaria entre $300
y $500 y el 75% pagaria entre $150 y $190 correspondientemente y de lo
que se sabe que el 39% de los usuarios estaria dispuesto a pagar con
tarjeta de crédito, el 28% con tarjeta de crédito y seguido los usuarios que
pagarian en efectivo.

4.8.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado
Con los datos obtenidos de los grupos focales, entrevistas a

expertos y encuestas, se pudo llegar a las siguientes conclusiones:
e Existe un gran nivel de aceptacion de la propuesta por parte de

los posibles clientes (fotografos) y usuarios.
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Los wusuarios en promedio requieren de los servicios
fotograficos dos veces al afio.

Los posibles fotografos y usuarios muestran alta predisposicion
para usar la aplicacion movil.

Los fotégrafos suelen entregar sus fotos digitales a través de
links web donde pueden descargarlas.

A los posibles clientes les gustaria principalmente que sus
clientes puedan calificar sus servicios en la aplicacion movil.
Los posibles usuarios les gustaria principalmente obtener
descuentos por frecuencia de consumo, seguido de descuentos
por cumplearios.

Los fotdgrafos estarian dispuestos a pagar hasta $40 en caso de
ser el pago por suscripcion y hasta 5% de comision en caso de
ser el pago por comision por contrato.

Los usuarios en su mayoria estarian dispuestos a pagar de $300
a $500 por fotos para eventos sociales y de $150 a $190 por
sesiones fotograficas.

Se obtuvo que el método de pago al que le gustaria acceder a los
usuarios es con tarjeta de crédito y débito en su mayoria y como

segunda forma en efectivo.

4.8.4. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado
Se recomienda a las personas que tengan interés en saber mas acerca del

tema:

Realizar una investigacion de mercado donde se pueda averiguar
todo tipo de pago en el que el cliente estaria de acuerdo en pagar.
Levar a cabo un sondeo para comprobar que las preguntas
realizadas en las encuestas sean de facil comprension para el
lector.

Elaborar una investigacion que permita ajustar los costos para

mantener el rango de preferencia de los consumidores.
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CAPITULO5
5. PLAN DE MARKETING
5.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo general

Posicionar la aplicacion movil de servicios fotograficos en la mente
del consumidor como una herramienta Gtil para contratar servicios

fotogréficos en cualquier momento y lugar.

Objetivos especificos

e Captar el 4% del mercado potencial de usuarios durante el primer afio
de funcionamiento de la empresa.

e Captar el 5% del mercado potencial de clientes (fotografos) durante el
primer afio de funcionamiento de la empresa.

e Alcanzar un crecimiento del 7% anual en las ventas.

e Conseguir un crecimiento sostenido del 5% mensual de seguidores en
las redes sociales de la marca: Fan Page e Instagram.

e Alcanzar un nivel de satisfaccion de los clientes y usuarios mayor al
85%.

e Conseguir un crecimiento sostenido del 10% de descargas mensuales

de la aplicacion movil.

5.1.1. Mercado Meta

Clientes: Hombres y mujeres, de 23 a 37 afios que tenga como
actividad econdmica principal la fotografia en la ciudad de Guayaquil,
con minimo de dos afios de experiencia en el mercado y que buscan una

forma adicional de ingresos.

Usuarios: Hombres y mujeres, de 24 a 35 afios, de nivel
socioeconémico A y B en la ciudad de Guayaquil, que prefieren guardar

sus recuerdos y momentos en fotografia.

5.1.1.1. Tipoy Estrategias de Penetracion
Como estrategia a largo plazo se utilizara la estrategia

de enfoque, ya que la empresa se concentra en la eleccion de

un solo grupo dentro del sector, ya que esos tienen
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preferencias y necesidades distintivas o especificas, para los

que se pondran sus esfuerzos de marketing.

Por otro lado, como estrategia opuesta a las de largo
plazo, la empresa considerard la fijacion de precios por
penetracion, para asi “enganchar” al cliente, luego de esto se

fijaran los precios normales.

51.1.2. Cobertura
En cuanto a cobertura, se puede sefialar que se

realizara una cobertura selectiva, que es un tipo de
cobertura en el que la empresa vende en tiendas
exclusivas, como las pocas o en pocos lugares. Debido al
modelo de negocio de la empresa, se puede describir que
estas son: en tiendas de aplicaciones para Android y para
IOS. Por otro lado, se puede decir también que la

propuesta esta dirigida a la ciudad de Guayaquil.

5.2.  Posicionamiento
La empresa enfocara sus esfuerzos de marketing en posicionar la
aplicacion movil para servicios fotograficos de acuerdo a los siguientes

factores:
Segmento: Se detallan dos tipos de segmentos:

Clientes: Hombres y mujeres, de 23 a 37 afios que tenga como
actividad econdmica principal la fotografia en la ciudad de Guayaquil,
con minimo de dos afios de experiencia en el mercado y que buscan

una forma adicional de ingresos.

Usuarios: Hombres y mujeres, de 24 a 35 afios, de nivel
socioeconémico A y B en la ciudad de Guayaquil, que prefieren

guardar sus recuerdos y momentos en fotografia.

Atributos: Hireshoot se presentard a los usuarios como una manera
rapida y segura de contratar fotografos y a los clientes como una

oportunidad de obtener mayor exposicion para poder aumentar contratos.
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Ventaja competitiva: Ofrece una aplicacion con informacion
actualizada, real y segura del fotdgrafo disponible de la ciudad.

Simbolos distintivos: La empresa dispondra de un icono de la app, el
cual sera visualizado en los smartphones. EIl icono posee un disefio
sencillo que se centra en un solo concepto, que hace referencia a la
fotografia y se usan colores que transmitan seriedad (negro) y creatividad

(anaranjado).

Slogan: “Fotografos a tu alcance.”

Gréfico 50: icono de la app
Elaborado por: La autora

5.3.  Marketing Mix
5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios
Segun Kotler “Los servicios son una forma de producto que
consiste en actividades, beneficios, o satisfacciones que se ofrecen a
la venta, que son esencialmente intangibles y que no dan como
resultado la propiedad de algo.” (Armstrong & Kotler, Fundamentos
de Marketing, 2013)

e Producto basico, producto real y producto aumentado
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Producto real

Producto aumentado

Gréfico 51: Niveles del producto (o servicio)

Elaborado por: La autora

Valor esencial
para el cliente

Marca, caracteristicas,
nivel de calidad, disefio y
empaque

Entrega y crédito, soporte
para el producto, servicio
post venta y garantia

Fuente: (Armstrong & Kotler, Fundamentos de Marketing, 2013)

Descripcion del servicio:

Clientes (fotografos)

Usuarios

Servicio basico

Servicios
fotograficos.

Canal donde se
encuentran el
fotografo y el

usuario.

Servicio real

Servicios fotograficos
a través de una
aplicacion movil.

Servicio fotografico
para guardar
recuerdos de altos
estandares de
calidad.

Servicio aumentado

Multiplataforma en la
cual los fotégrafos
podran actualizar su
perfil y portafolio con
opcidn de ser
contactado y
posteriormente
contratado.

Acceso a beneficios.

Canal intermediario a
través de app
multiplataforma con
solucion para
contratar servicios
fotogréficos, en la
que tendran acceso a
la informacion del
perfil del fotografo,
visualizar su
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portafolio y precios y
calificar sus
Servicios.

Tabla 12: Niveles del servicio
Elaborado por: La autora
5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
Debido a que la empresa a desarrollar consiste en una
aplicacion movil para ofrecer servicios, no cuenta con un producto,

por lo tanto no se dispondra de este inciso.

5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea
Amplitud de la linea: La aplicacién movil estara disponible para

smartphones con sistema operativo Android y 10S.

Profundidad de la linea: La aplicacion mdvil contard dos
diferentes categorias para acceder a los diferentes servicios

fotogréficos, detallados a continuacion:

1) Eventos sociales: bodas, graduaciones y eventos varios.
2) Retrato en estudio y exteriores: de parejas, familiares,

embarazadas y sesiones varias.

5.1.3.3. Marcas y Submarcas
La aplicacion mdvil operara bajo el nombre de la marca

“Hireshoot”,

La marca usard un isologo, el cual hace referencia a la
combinacién de imagen y texto, de manera que si se los usa separados
dejan de tener sentido. (Grupo La Republica, 2016)

El is6logo de la marca esta formado por la palabra “Hiresoot”
que por sus términos en inglés provienen de: “hire”: contratar y
“shoot”: fotografiar y por un grafico de una camara. Sus colores se
han elegido acorde al tipo de negocio, por lo que segun la psicologia
del color, el color negro denota seriedad y el color naranja denota:
creatividad, entusiasmo, diversion y energia, lo que en logo representa

diversién y estimula emociones. (Mercado Negro, 2017). Finalmente
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se trabajo con el tipo de letra League Spartan, que es un estilo de letra
muy usado en la actualidad.

®

HIR

E
SHOOT

photographers app

Graéfico 52: Isotipo de la marca
Elaborado por: La autora

5.3.2. Estrategia de Precios
5.3.2.1. Precios de la Competencia
En el mercado ecuatoriano no existen aplicaciones maviles
para contratar servicios fotograficos, sin embargo existen paginas web
que brindan informacion completa del fotdégrafo en Quito y a nivel

mundial.

Por otro lado, existen aplicaciones mdviles con localizacion en
otros paises, mediante los que se puede contratar fotografos ubicados
solamente en ese pais o fotdgrafos especializados en solo un tipo de
fotografia.

Los precios de los estudios fotograficos dependen del tipo de
servicio solicitado y de los requerimientos del cliente.

Finalmente se tomard en consideracién los precios de la

competencia indirecta detallada a continuacion:

Nombre Servicio Precio

Fotdgrafos ecuatorianos | Difusion del trabajo de $75 anuales ($6
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los fotdgrafos afiliados.

mensuales aprox.)

Fearless Photographers

Directorio de fotografos
de bodas a nivel

mundial.

$129 - $149 anuales

Directorio de fotografos

$45 mensual- $100

My Wed de bodas a nivel anual
mundial.
MacroEvento Estudio fotogréafico de .
No aplica
(Fotdgrafos Ecuador) servicio completo.
Foto estudios
especializados para todo No aplica

Estudios fotograficos

tipo de eventos.

Photographers Directory

App movil de pagina
KeepSnap con

Gratis para fotografos

(KeepSnap) directorio de fotdgrafos
cercanos.
) ) App movil con
Vanity Bride ] _ :
fotografos elite para No aplica
Photography
bodas.
App movil para servicio
Photographers R Us fotografico y de video No aplica

para eventos.

Awarded Wedding
Photographers

App movil con los
mejores fotografos para

bodas y bautizos.

Gratis para fotdgrafos

Tabla 13: Precios de la competencia

Elaborado por: La autora

Fuente: Investigacion personal

5.3.2.2.

Poder Adquisitivo del Mercado Meta

Tomando en cuenta que el mercado meta pertenece al nivel
socio-economico de estrato A 'y B en cuanto a los usuarios y en
cuanto a los clientes (fotografos) no se ha tomado en cuenta su poder

adquisitivo, ya que este varia segun su forma de trabajo (freelance,
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con estudio fotografico o en relacion de dependencia) y red de medios

que posea cada uno.

5.3.2.3. Politicas de Precio

Los precios serdn definidos en funcién del criterio de los
fotografos, en el que los usuarios encontraran en la app precios
estandares, el cual considerara las variantes en funcion de los
paquetes que el usuario elija.

Segun las encuestas se pudo obtener precios estandares para cada
uno de los servicios y paquete de suscripcion anual, los cuales
seran:

Eventos: bodas: $500

Eventos: graduaciones: $300

Retratos: sesiones: $160

La empresa cobrara de comision un porcentaje por el total de cada
contrato del fotdgrafo, el cual sera del 10% para bodas, del 9,25%
para graduaciones y del 8,50% para sesiones.

Los precios seran definidos en funcion del criterio de los
fotografos, en el que los usuarios encontraran en la app precios
estandares, el cual considerara las variantes en funcion a las
especificaciones adicionales del paquete que el usuario elija.

Los clientes (fotdgrafos) deberan cancelar el 100% de la
suscripcion una vez que hayan tenido la entrevista previa y hayan
sido aceptados para ser parte del equipo. Una vez cancelado los
valores a la empresa, el cliente podréa tener acceso a la app moévil y
los siguientes pagos anuales se cobraran los primeros dias del mes
de enero.

Los pagos de la suscripcion anual de los clientes (fotégrafos) con
un valor de $50 serdn recibidos en efectivo o por depoésito
bancario.

Los pagos por parte de los usuarios seran aceptados a través de la
app mediante tarjeta de débito o crédito antes de recibir el
servicio.

La empresa no da crédito a los fotografos.
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e Los precios incluyen IVA.

5.3.3. Estrategia de Plaza
5.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta
Al tratarse de un servicio a través de una aplicacion movil, no

existira punto de venta fisica, sino virtual.

5.3.3.1.1. Distribucion del Espacio
El presente inciso no aplica a la propuesta.

5.3.3.1.2. Merchandising

Para este inciso, se debe recalcar primero la existencia
de ASO (App Store Optimization), que consiste en el proceso
de optimizacion de una aplicacion con el fin de aparecer en
primer lugar al momento de realizar la basqueda en las tiendas
de aplicaciones. (Elabs Consulting, 2017) Por lo que se hara
uso de dicho proceso para lograr mayor visibilidad y

crecimiento de la app.

Una de las herramientas de esta estrategia es: la
plataforma de Google AdWords que promoveré la descarga de
la aplicacion y/o el uso de esta. (Support Google, 2017)

5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial

5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas,
Mayoristas, Agentes, Depoésitos y Almacenes.
Al tratarse de un servicio y no de un producto tangible,

no se necesitara de canales de distribucidn fisica, sin embargo
se puede decir que para la distribucion de la aplicacion movil,
esta estard disponible para el usuario en la tienda de
aplicaciones de su smartphone, siendo estos: Play Store (para
sistema operativo Android) y Apple Store (para sistema

operativo 10S)

Ademas, cabe mencionar los canales de promocién, el
cual se dara para los clientes en estudios fotogréaficos, galerias

de arte, universidades de arte, etc. Para los usuarios se dara a
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través de medios digitales, influencers y participacion en

eventos, etc.

5.3.3.2.2. Logistica
La empresa no necesitara realizar traslados fisicos de

productos, puesto a que esta provee servicios y la informacion
que se maneja es administrada mediante los servidores en la

nube.

Cabe mencionar que los pagos a realizarse a los
clientes (fotografos) tendran de fecha de corte los dias 15 y 30

de cada mes.
5.3.3.2.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y
Post-venta, Quejas, Reclamaciones, Devoluciones
Cliente:
Pre-venta:

e Se brindara informacion real y oportuna.
Post-venta:

e Mantener el contacto con los clientes con el fin de
escuchar sugerencias y atenderlo mejor en un futuro.
e Se tendran reuniones con los clientes en las salas de

reuniones donde operara la empresa.

Quejas v reclamos:

e Tendréan la opcién de enviar quejas y reclamos en la
pagina web.

e En caso de existir, en la aplicacion o pagina web, se
procederd a analizarlas para darle solucion lo mas

pronto posible.

Devoluciones:
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e Si existiera alguna inconformidad, no existira

reembolso alguno.
Usuario:
Pre-venta:
e Se brindara informacion real y oportuna.
Post-venta:

e Mantener el contacto con los clientes con el fin de

escuchar sugerencias y atenderlo mejor en un futuro.

Quejas v reclamos:

e Tendran la opcion de enviar quejas y reclamos en la
aplicacién movil.

e En caso de existir, en la aplicacion movil o pégina
web, se procedera a analizarlas para darle solucién lo

mas pronto posible.
Devoluciones:

e En caso de un uso incorrecto de la aplicacion movil, no

se aplicara esta politica.

5.3.4. Estrategias de Promocién
Se tomaré en cuenta la forma en que se llegara al cliente (fotografo) y

al usuario final para el uso del servicio a través de la aplicacion movil.

5.3.4.1. Promocion de Ventas
La promocion de ventas serd dirigida a los usuarios para

incentivar la descarga y consumo de la aplicacion y al fotégrafo para

ofrecer mayor exposicion, estableciendo asi una relacion ganar-ganar.

5.3.4.2. Venta Personal
La empresa contara con el Gerente General que se encargara

de contactarse con el cliente (fotdgrafo) y en caso de estar interesado

el fotografo, este llenara una solicitud de ingreso en la app mdvil y se
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programara reunion para una entrevista en caso de ser este aceptado.

En cuanto a los usuarios, el encargado de Marketing enfocara sus

esfuerzos de venta a través de medios digitales a los usuarios que

podrian requerir de los servicios de la app.

5.3.4.3. Publicidad

5.34.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta

Publicitaria: Concepto, Mensaje

Cliente

Usuario

Empresa que ofrece
herramienta de ayuda para

aumentar exposicion y asi

Empresa que ofrece
herramienta  para  facilitar

basqueda  de fotdgrafos

Concepto conseguir mayor | disponibles en la ciudad, con
oportunidad laboral. variedad de servicios, horarios
Yy precios.
Resaltar los beneficios que | Brindar una interfaz rapida y
~|le puede aportar la | facilidad de uso y de pago para
Mensaje

aplicacion al momento de

contratar servicios.

contratar  todo tipo de

fotografos de la ciudad.

Tabla 14: Propuesta publicitaria
Elaborado por: La autora

e Campafa de expectativa:

Se han escogido los mejores dias para pautar en las diferentes

redes para realizar la campafia de expectativa a través de las redes

sociales de la empresa, en el que las primeras cuatro semanas, se

pautaran los dias lunes y jueves en Instagram y los dias miércoles y

viernes en Facebook. (Multiplicalia, 2014)

Frase de campana:

Clientes: Pronto podras exponer mas tu trabajo

Usuarios: jPronto, tus fotografos a tu alcance!

Costo de la campafa: $5 diarios
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Cronograma de pautas:

Lunes | Miércoles | Jueves | Viernes
Instagram | Facebook | Instagram | Facebook
Clientes Clientes | Usuarios | Usuarios
8 pm 8 pm 6 pm 5pm

Tabla 15: Cronograma de pauta para camparia de expectativa

Elaborado por: La autora

Posts para campana:

PRONTO TUS
FOTOGRAFOS ATU
ALCANCE

# Consiguelo en el
¢ App Store

DISPONIBLE EN
» Google Play

Gréfico 53: Propuesta de campafa para usuarios

Elaborado por: La autora
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# Consiguelo en el
S App Store

DISPONIBLE EN
» Google Play

Gréfico 54: Propuesta de campafa para fotografos

Elaborado por: La autora

5.3.4.3.2. Estrategias ATLy BTL

Estrategias BTL (Below the line)

Clientes Usuarios

Habladores en estudios | Habladores en hoteles.
fotograficos.

Estrategias TTL (Through the line)

Clientes Usuarios

Influencers (fotdgrafos famosos) | Influencers (personajes)

Social media: Facebook, | Social media: Facebook,
Instagram Instagram

Google Adwords y Red de | Google Adwords y Red de
Display de Google. Display de Google.

Tabla 16: Estrategias BTLy TTL
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5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento
Se ha planificado llevar a cabo una serie de estrategias para el

lanzamiento de la aplicacion movil, en los que utilizara tres tipos de

campanfa: camparia de expectativa y de lanzamiento.

La estrategia comenzard con campafias de expectativa en redes

sociales.

e Disefio de pagina web informativa (como usar la aplicacion movil)
y creacion de fan page.

e Sorteo para sesion fotografica gratuita entre las 10 primeras
personas que hayan usado la aplicacion.

e Se realizard un evento de lanzamiento que reuna fotografos,

influencers, youtubers de la ciudad en espacios de coworking de

“Workshop Coworking”, debido a que cuentan con un programa

dedicado a lanzamiento de productos.

Graéfico 55: Banner para evento

Elaborado por: La autora
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Gréfico 56: Plumas para evento

Elaborado por: La autora
e Dar a conocer la marca mediante influencers:

Segun F. Alt., director de Comunicaciones Globales
de Adidas “El 70% del engagement proviene de del trabajo
que se hace con influencers”. (Influenfy, 2017) Es por esto
que la empresa ha decidido trabajar con influenciadores en su
campafa de lanzamiento, que como lideres de opinién puedan

influir en clientes y usuarios potenciales.
Influencer # 1

Nombre: Fotografo Joshua Degel

Tipo: Cuenta de Instagram (vinculado con Facebook y
Twitter)

Seguidores: 59.6 k seguidores
Costos: $400 (1 post semanal x 1 mes)

Se ha decidido pautar en la pagina de Instagram de
Joshua Degel debido a que es uno de los fotdgrafos mas
reconocidos de la ciudad, tiene 42 afios de edad y 22 afios de
experiencia en el campo de la fotografia. Su trabajo es

reconocido por aparecer en numerosas portadas de revistas.
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& joshdegel

6026 59.6k 1716

publicacio... seguidores seguidos

Enviar mensaje V,Q, v

Joshua Degel

What a wonderfull world!

Doing what | Love !!! Photographer, Vegan, Dog&Cat
lover, Travel, Fashion, Gym, breathe and be happy.
+593994744644

VER TRADUCCION

camelliasteaec, molinadavidmgq, quierojamear y
| naesteu aro

Graéfico 57: Cuenta de Instagram de Josh Degel

Elaborado por: La autora

Influencer # 2

Nombre: Michela Pincay
Edad: 26 afos

Tipo: Personaje de fardndula — Presentadora de television

ecuatoriana.
Seguidores: 862 k seguidores en Instagram
Costos: $200 por publicacién

Se eligio esta influencer ya que el grupo etario que
sigues sus cuentas oscila entre los 18 y 38 afios de edad, rango
en el que esta el mercado meta.
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& michelapinbu

5207 862k 2243

publicaci.. seguidores seguidos

MICHELAYW & # W e

Personaje publico

Tv Host - Radio Host - Actress - Foreign Trade
Engineer & Master in Communication in process #-
#LoveOnByMichela:@pinbu_ec - COMBATE #2D.M. ©
VER TRADUCCION

facebook.com/michelapinbu

veroborja2003, quierojamear, flowertoflower_y 119 personas mas
siguen a este usuario

Correo electrénico

Grafico 58: Cuenta de Instagram de Michela Pincay

Elaborado por: La autora

5.3.4.3.4.

Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de

Publicidad.
No se contratara los servicios de una agencia de publicidad,

sin embargo se trabajard con el uso de medios offline y online,

integrandolos de tal forma que a través de la publicidad fisica se

genere una accién en lo digital. Para lo que se detalla:

] ) Costo Costo
Tipos Cantidad o
unitario total
Medios | Habladores rectangulares tipo
. 50 $3 $150
offline L en PVC tamafio A5
Ferias y charlas: dia del $200 (distribuidas en los dos
fotografo, dia del arte en meses)
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MAAC, TCA, exposiciones
de fotografia, reuniones de

fotografos, etc.

Total $150
Tabla 17: Medios off-line
Elaborado por: La autora
Tipos Descripcion Costos
Facebook Se tendra un
Page post y clics en sitio | presupuesto
web. de $220
anuales
Instagram Se tendra un

Medios

online

Page post, clics en sitio

web e historias.

presupuesto
de $235

anuales

Google AdWords | Se crearan campafas de
aplicaciones en el que se
mostraran anuncios a los
usuarios y clientes al
momento en que realizan
busquedas en la
busqueda de Google,
Youtube, navegan por
sitios web o0 wusan
aplicaciones en la red de

Display de Google.

(Google, 2017)

Se tendra un
presupuesto
de $105

anuales

Red de Display de
Google

Los anuncios apareceran

donde Google elija como

Se tendr un

presupuesto
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lugar 6ptimo para
mostrarlos: en otras
aplicaciones o sitios web
moviles de noticias,
blogs u otros sitios web
relacionados. (Google,
2017)

de $115

anuales

Influencers

Para los clientes se tomd
en cuenta a una fotografo
reconocido en la ciudad y
para los usuarios se
consideran a personajes
influyentes en la ciudad
de Guayaquil, ubicados
en los 50 principales
influyentes  del  pais
segun el ranking del
mapa de poder del
Ecuador, siendo estos
pertenecientes a la
categoria de farandula.
(Llorente & Cuenca
Consultores de
2014).

Ademas se considerd la

Comunicacion,

cuenta de
¢ Qué hacer hoy?

Instagram

Tabla 18: Medios online

Elaborado por: La autora

e Influencer#1

Nombre: Fotografo Joshua Degel
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Tipo: Cuenta de Instagram (vinculado con Facebook y
Twitter)

Seguidores: 59.6 k seguidores

Costos: $120 (costo por post)

e Influencer # 2
Nombre: Fotografo Fabian Sesén
Tipo: Cuenta de Instagram
Seguidores: 16.7 k seguidores

Costos: $90 (publicidad por 30 dias mencion en historia,
publicidad en historia - interaccion, publicidad en perfil,

publicaciones en perfil).

Tiene 5 afios de experiencia en el campo de la
fotografia y se especializa en fotografia de retrato artistico y
moda, ademés de conocimientos como maquillador.  Se
decidi6 trabajar con él ya que su trabajo es reconocido en la

industria y tiene gran cantidad seguidores.

& fabiansesen

V . 897 16.7k 1068
y EEETEEEG

Fabian Sesén

FashionPhotographer| Makeupartist | influencer |
Beauty educator | creative director | - @fs_studio1 -
@ :fabian.sesen@gmail.com

Dios|s&GYE - L.A ==

youtu.be/txWG86UR1TXw

Llamar Correo electrénico

e A —

Graéfico 59: Cuenta de Instagram de Fabian Sesén
Elaborado por: La autora
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e Influencer #3

Nombre: Doménica Saporiti
Edad: 29 afios

Tipo: Personaje de farandula — Modelo, presentadora y
participante de concurso de belleza

Seguidores: 982 k seguidores en Instagram
Costos: $200 por publicacion
& domesprt

4084 982k 730

publicaci.. seguidores seguidos

Domenica Saporiti

Personaje publico

GOD @ Tv Host. Miss Ecuador. Student ,dreamer.
Guayaca

Twitter @domesprt Facebook sprtdome

VER TRADUCCION
m.youtube.com/channel/UCG4xEf_BSkémffYB4nPEByA

quierojamear. fronda.ec_ sanducheslodepepo y 99 pers
siguen a este usuari

Correo electrénico

Grafico 60: Cuenta de Instagram de Doménica Saporiti

Elaborado por: La autora

e Influencer #4

Nombre: Barbara Najas

Edad: 22 afios
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Tipo: Personaje de farandula — Actriz
Seguidores: 287 k seguidores en Instagram

Costos: $200 por post y mencion

& barbaranajas

306 287k 199

publicaci... seguidores seguidos

Barbara Najas ©,

Personaje publico

Menos é mais 2

VER TRADUCCION

Barril del chavo, Tangamandapio

andreavegaoficial, geraldinemeitzner, joselynsteph y 55 personas
mas siguen a este usuario

Como llegar

Graéfico 61: Cuenta de Instagram de Barbara Najas

Elaborado por: La autora

e Influencer #5
Nombre: Carolina Piechestein (Anamalandra)

Edad: 26 afios

Tipo: Personaje de farandula - Actriz
Seguidores: 22.3k seguidores en Instagram

Costos: $150 por post
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& anamalandra

1818 223k 788

pub g r equid

Carolina Piechestein

Carolina, Caroluna, Caroloca:
Dramatica actriz de comedia,
Directora, escritora, y clandestina.
Fanpage: Bruta2016
m.facebook.com/bruta2016/

r gt P
laurabermudezweddingplanner y 19

Grafico 62: Cuenta de Instagram de Anamalandra

Elaborado por: La autora

e Influencer #6
Nombre: ¢Qué hacer hoy?
Tipo: Cuenta de Instagram
Seguidores: 55 k seguidores
Costos: $150 por 20 publicaciones mensuales

Esta pagina brinda informacion de actualidad a través
de sus cuentas de Instagram (dos afios) y Twitter (siete afios).
Sin embargo debido a que la propuesta esta dirigida para la
ciudad de Guayaquil y debido al target, se ha decidido
solamente dirigir la publicidad en su cuenta de Instagram para

incrementar la efectividad de los anuncios.
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quehacer_hoy  sauendo -

® 21.016 publicaciones 55k seguidores 7.490 seguidos
thoué
hcg? Que Hacer Hoy? ;Si no estas aqui, no estas en nada! contactanos al 0996463009 -

0986862033 Twitter: @quehacer_Hoy Guayaquil - Ecuador www.ghh.ec

Graéfico 63: Cuenta de Instagram ¢Qué hacer hoy?

Elaborado por: La autora

5.3.4.4. Relaciones Publicas
La empresa buscara involucrarse en ferias de emprendimiento,

ademas de eventos relacionados con el arte, como: exposiciones
fotograficas, encuentros de fotografos, encuentros de arte, desfiles de
moda, etc., los cuales contardn con la presencia de fotografos de la

ciudad.

Ademas el encargado de Marketing debera construir buenas
relaciones con socios clave como: escuelas de fotografia, hoteles (con

salones de evento) y organizadores de eventos.

5.3.4.5. Marketing Relacional
La empresa llevara a cabo una serie de actividades que le

permita tener relaciones cercanas Yy duraderas con el cliente

(fotografo) y usuario, estas seran detalladas a continuacion:

e Obtener una retroalimentacion a través de las
sugerencias del cliente y usuario ademas de la
puntuacion que dan estos en las tiendas de

aplicaciones.
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Llevar a cabo un seguimiento post-venta mediante
encuestas de nivel de satisfaccion.

Mantener un trato digno y una buena relacién laboral
con los colaboradores para que a su vez ellos manejen
buenos tratos con los clientes y usuarios.

Proveerles a los clientes (fotégrafos) chaleco e
identificativos para brindarle a los usuarios
confiabilidad y para que acceda a los beneficios

previamente mencionados.

o Costo _ Costo
Disefio Unitario Cantidad | o¢q1
Cordon,
plastico e
Identificativo impresion en $1 100 $100
couché. (10
cm. X 6cm.)

Tabla 19: Costo de identificativo

Elaborado por: La autora

(NOMBRE DEL FOTOGRAFO)
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. o
HIRE ENCUENTRANOS EN:
SHOOT |

photographers app

@o@hireshoot WWW . HIRESHOOT.COM

Grafico 64: Disefio de credencial

Elaborado por: La autora

Grafico 65: Disefo del chaleco

Elaborado por: La autora

5.3.4.6. Gestion de Promocién Electrénica del
Proyecto

5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce
Al ser un negocio gestionado a través de una aplicacién

movil, se convierte en un tipo nativo del e-commerce, siento
este de tipo B2C (business to consumer). Para lo que se ha

propuesto cobrar a través de la aplicacion a los usuarios.
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Como estrategia de e-commerce se realizardn
transmisiones en vivo en las redes sociales de la empresa de
las clases impartidas por el aliado estratégico: EFE Photo
School, para lo que ellos promocionaran la marca en su pagina

web, recientemente lanzada.

Se considerd también adaptar botones en la pagina web
para direccionar a las redes sociales de la empresa y asegurar

un mejor contacto con los usuarios de una forma mas directa.

Se tendra en cuenta también el uso de la herramienta
de Google Analytics, para poder analizar estadisticas que
permitan conocer el comportamiento del usuario en cuanto al
namero de pantallas visualizadas en cada sesion, el orden de

visualizacion de las pantallas, etc. (Google, 2017)

5.3.4.6.2. Anélisis de la Promocion Digital de los Competidores: Web
y Redes Sociales

Fotografos ecuatorianos Analisis

En su pagina web muestra
categorias: asociacion,
socios, amigos, directorios,
herramientas, noticias y
contactos.

fotografos ecuatorianos Muestra una solicitud de
ingreso para el fotégrafo.

Vincula a todas sus redes
sociales.
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fotografosecu HEEEE

85 publicaciones 1193 se: 439 seguidos

fotagrafos
ecuatorianos

Fotografos
Ecuatorianos

Inicio

Informacin

Evenios

Opiniones Opiniones oo 0 O
e e e ek

videos (418108 e qué e parece

Publicaciones

Comunidad

Actualizacion constante de
sus redes sociales.

Publicaciones de
impacto.

bajo

Pocos seguidores.

Tabla 20: Promocion digital de Fotografos Ecuatorianos

Fuente: Investigacion personal

Fearless Photographers

Andlisis

[FEAR Sy Seleccionar dioma | ¥
PHOTOGRAPHERS FIND A PHOTOGRAPHER | [ MAKE A RE [ 0s | [(GaLeres | [Lsts | [Iveo |
—_— & — 3
o °
FIND YOUR FEARLESS PHOTOGRAPHER
Browse our worldwide directory of more than 3,000 wedding photographers and find the right photographer for you
Where is your event?

En su pagina web muestra
categorias: encuentra al
fotografo, hacer  una
solicitud, premios, galerias,
listas e informacion.

En su péagina principal se
puede encontrar al
fotografo en el mapa.

Vincula a Facebook vy
Twitter.
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FEAR
LESS.

| PHOTOGRAPHERS

Fearless
Photographers

Inicio

Fotos

fearlessphotographerscom

Actualizacion constante de
sus redes sociales.

Publicaciones de alto
impacto.

Alta afluencia de
seguidores.

Tabla 21: Promocion digital de Fearless Photographers

Fuente: Investigacion personal

My Wed

Anélisis

a hovia y eSte

tando un fotdografo

re mas de 46 000 fotdgrafos de
nuestro directorio

Foto de; Dinitrly Markay

En su péagina web muestra
categorias: fotografos,
fotos, historias y centenario
de Nikon.

En su pagina principal se
puede  ingresar  como
fotografo que busca novia
y como novia que busca
fotografo.

Vincula a Facebook vy
Twitter.
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Actualizacion constante de
sus redes sociales.

Publicaciones de alto
impacto.

Alta afluencia de
seguidores.
Tabla 22: Promocion digital de My Wed
Fuente: Investigacion personal
MacroEvento (Fotografos Ecuador) Analisis

MACROL- VENTO

DRONE - FILMS - FOTOGRAFIA PROFESIONAL

En su pagina web muestra

categorias: inicio,
empresas, servicios,
promociones, paquetes

fotogréficos, staff vy
contéctenos.

En su pagina principal se
puede observar los detalles
de cada categoria.

No vincula a sus redes
sociales.
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Actualizacion media de sus
redes sociales.

Publicaciones de bajo
impacto.

Afluencia media de
seguidores.

Tabla 23: Promocién digital de Fotografos Ecuador

Fuente: Investigacion personal

Estudios fotograficos

Anélisis

CHANTAL FONTAINE

Se tom6 como referencia
este estudio fotografico al
ser el més conocido de la
ciudad. En su pagina web
muestra categorias:
quiénes somos, escuelas,
novias, galerias, fundacion,
servicios y contactenos.

En su pagina principal se
puede observar que el
disefio es minimalista.

Vincula a Facebook vy
Twitter.
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chantalfontalne HEZE

817 sequidore: 100 seguid

241 publicaciones

Chantal Fontaine

yTIGIOS |19

Chantal Fontaine

Opiniones

Existen estudios
fotograficos que no
cuentan con redes sociales.

De Chantal Fontaine se
puede decir que tiene:

Actualizacion media de sus
redes sociales.

Publicaciones de bajo
impacto.

Afluencia media de
seguidores.

Tabla 24: Promocién digital de Chantal Fontaine

Fuente: Investigacion personal

Photographers Directory (KeepSnap)

Anélisis

E KeepSnap Directory Leam how 1o get listed here ~~ Home

Awesome Photographers Nearby

<~—s--~a

En su pagina web muestra
categorias:  directorio 'y
contactos.

En su pagina principal
describe cdmo funciona la
app

No vincula a sus redes
sociales.
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keepsnap IEZEE

78 publicaciones  5.021sequidores  2.562 seguidos

KeepSnap We are looking for event and portrait photographers all over the world! Go
to keepsnap.com and join our community. keepsnap.com

Redes sociales no
actualizadas.
Pocas publicaciones.
Poca afluencia de
seguidores.
KeepSr{ap
Tabla 25: Promocion digital de KeepSnap
Fuente: Investigacion personal
Photographers R Us Andlisis

En su pagina web muestra
categorias: inicio y la
opcidn para reservar.

En su pagina principal
describe las categorias de
servicios fotogréaficos

Vincula con Facebook e
Instagram.
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sites_of_newyork IEZE

376 publicaciones

13,k seguidores 14 seguidos

Www.photographersR.us ¢ Shots from The Greatest City on ® Events, Wedding &
Guided Photo Tours Hashtag + Tag us Book w/ our app “Photographers R Us"
itunes.appl I pp/pt hers-r-us/id11979083472ign-

Actualizacion constante de
sus redes sociales.

Publicaciones de impacto
medio.

Alta afluencia de
seguidores.
Comunicad *"'*t ) LR et s
Tabla 26: Promocion digital de Photographers r Us
Fuente: Investigacion personal
Awarded Wedding Photographers Analisis

Awarded Wedding Photographers

Aoy el

-

) @ Google Play ‘ ® AppStore

A

En su pagina web muestra
categorias: inicio, acerca
de, fotdgrafos y contacto.

En su péagina principal
vincula a la aplicacién para
Google Play y App Store.

No tiene redes sociales.

Tabla 27: Promocion digital de Awarded Wedding Photographers

Fuente: Investigacion personal
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5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementacion
del sitio web y redes sociales
Segun lo detallado en incisos anteriores, se contara con una

pagina web oficial de tipo informativa, que como su nombre lo dice,
dard a conocer informacion completa acerca de la empresa y
dindmica, ya que esta permitira llenar la solicitud de ingreso del
cliente (fotografo) en dicha pagina. Ademas se contara con el uso de
redes sociales: Facebook e Instagram, en la que la empresa manejara
sus cuentas oficiales donde se promocionara a través de posteo

orgénico y publicidad pagada.
La pégina web constara de las siguientes partes:
Pagina de inicio:

= Video explicativo de la app.
» Soy fotografo y quiero unirme a la comunidad: panel de
fotdgrafo (video explicativo)

= Busco a un fotografo de Guayaquil: panel de usuario (video

explicativo)
Secciones:
= |nicio

= ;Quiénes somos?: Misidn, vision y objetivos.

» Nuestros servicios: Categorias de la app, términos de uso de la
app.

= Fotografos: socios, beneficios.

= Noticias

= Contactenos: NUmero telefonico, redes sociales.
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SOy FOTOGRAFO l BUSCO UN FOTOGRAFO

Gréfico 66: Disefio de pagina web

Elaborado por: La autora

Consiguelo en el

g éc;ogILe Play ‘ ' App Store '

Graéfico 67: Propuesta de portada de portada de Facebook

Elaborado por: La autora

SF :'."l""'; 2 Consiguelo en el
® Google Play L ¢ App Store

Graéfico 68: Propuesta de post para Facebook

Elaborado por: La autora
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X | 5 DI INIBLE EN
® Google Play

Graéfico 69: Propuesta de post para Instagram

Elaborado por: La autora

5.34.7.

CONTRATAR
FOTOGRAFOS

o Ap;; Store

Cronograma de Actividades de Promocion

Actividades /

Meses 1 2 3 4

5

6

7

8

9

10

11

12

Paginaweb | X

Evento de
lanzamiento

Campaiia de
expectativa

Sorteo para
sesion

Ferias y
charlas

Influencer:
Josh X
Degel

Influencer:
Michela X
Pincay
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Influencer:
Fabian Sesén

Influencer:
Doménica X
Saporiti

Influencer:
Barbara Najas

Influencer:
Anamalandra

Influencer:
¢ Qué hacer X

hoy?

Habladores X

Identificativos | X

Instagram X X X X X X X X

Facebook X X X X X X X X

Google
Adwords

Red de
Displayde | x | x | X | x | x | x | x | x | X | X
Google

Tabla 28: Cronograma de Marketing

Elaborado por: La autora

5.4. Presupuesto de Marketing

Actividades Costo
Pagina web $350
Evento de lanzamiento $115
Campafia de expectativa $80
Sorteo para sesion $190
Ferias y charlas $200
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Influencers $1510
Habladores $150
Identificativo $100
Instagram $235
Facebook $220
Google Adwords $105
Red Display de Google $110

Total $3.365

Tabla 29: Presupuesto de Marketing

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO




CAPITULO 6
6. PLAN OPERATIVO

4.1. Produccidén

6.1.1. Proceso Productivo

Un proceso productivo hace referencia al conjunto de operaciones
necesarias para realizar la elaboracion de un producto o el disefio de un
servicio, por lo que los pasos deben ser previamente planificados. Las etapas
principales del proceso productivo incluyen: el disefio; en el que se lleva a
cabo una lluvia de ideas para captar ideas de la conformacién y presentacion
del producto o servicio, la produccion: donde se definen los pormenores del
servicio o la fabricacion del producto y finalmente la distribucién, que
consiste en colocar el resultado en el mercado objetivo. (Ventura, 2014)

Debido al modelo de negocio de la propuesta y que esta se basara en
el uso de aplicaciones mdviles, el proceso productivo se realizara de tres
diferentes maneras: el proceso para el desarrollo de la aplicacion movil, el
proceso de registro y el proceso de la gestion de la aplicacion mdvil para el

cliente y el usuario.
Proceso para el desarrollo de la aplicacion movil:

1) Se realizard un briefing (documento con informacién atil para el
desarrollo de la app) con el disefiador.

2) Entrega del modelo del disefio de la app al desarrollador de aplicaciones
moviles.

3) EIl programador crea los blueprints (o vista de disefio) de la app. (Tanta,
2014)

4) Programa la aplicacion movil.

5) Se realizan pruebas beta.

6) Se realizan correcciones.

7) Entrega del cddigo fuente, de manual y capacitacion del desarrollador
externo a Ing. en Sistemas.

8) Compra paquete de almacenamiento en servidor, hosting web, seguros y

dominio.
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9) Pago de tasas para publicacion en plataformas: Google Play y App Store.

10) Se procede al lanzamiento en vivo.
Proceso de registro:
Cliente:

1) El cliente (fotografo) realiza la busqueda de la aplicacion mavil desde la
tienda de aplicaciones de su smartphone.

2) Descarga la aplicacion movil.

3) Llenasolicitud de ingreso en app.

4) Su informacién es receptada y revisada.

5) Es llamado a una entrevista con el Gerente General.

6) Recibe aceptacion para ingreso en app en dos dias aproximadamente.

7) Se firma contrato.

8) Recibe usuario y contrasefia.

9) Acepta las politicas de privacidad y los términos y condiciones.

10) Ingresa sus datos en la app.

11) La cuenta ha sido registrada con éxito.
Usuario:

1) El usuario realiza la basqueda de la aplicacion movil desde la tienda de
aplicaciones de su smartphone.

2) Descarga la aplicacion mavil.

3) Registra sus datos o vincula con Gmail o redes sociales.

4) La cuenta ha sido registrada con éxito.

Proceso de la aplicacion:
Cliente:

1) Inicio de sesion como fotografo.
2) Ingresa informacion personal en su perfil.
3) Sube un méximo de 10 fotos para mostrar en su portafolio y un video

autobiografico con especificaciones detalladas en el inciso 6.1.5.
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4) Se publica su informacion en las categorias de la app.

5) Tiene opcion a modificar su perfil, portafolio y video a final de cada mes.

Usuario:

1) Inicia sesién como usuario.

2) Elige la categoria.

3) Visualiza informacion de cada fotografo de la categoria.

4) Opcidn a acceder a sus redes sociales y/o sitio web.

5) Elige el fotdgrafo que necesite.

6) Le llega notificacion al fotégrafo para que contacte al usuario para
entrevista.

7) Entrevista con ambas partes.

8) El servicio es aceptado o negado en app.

9) Sistema de envio de correo electrénico al usuario una vez confirmado los

datos de cartilla (orden de pago)

10) Paga el servicio a través de la app.

11) Opcidn de calificar al fotografo y dejar comentarios o sugerencias.

Proceso del servicio:

1)
2)
3)
4)

El usuario recibe el servicio en el lugar, dia y hora acordada.

El usuario notifica en la app que ha llegado o recibido el servicio.
Fotdgrafo elige y edita las fotos.

Después de un maximo de 15 dias le entrega las fotos al cliente de forma
digital a través de la app por mensajeria y de forma fisica en la oficina de

coworking.

6.1.2. Flujogramas de procesos

Son representaciones graficas que usan elementos geométricos que sirven

para representar un proceso secuencialmente. (Administracion Moderna, 2012)

Segun Guillermo Gomez (1997), un flujograma de procesos es un

diagrama que expresa de manera grafica las diferentes operaciones que

componen un procedimiento con una secuencia cronoldgica.
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Proceso para el desarrollo de la aplicacion movil:

Se realizard un
briefing con el

disefiador.

Entrega del modelo del disefio
de la app al desarrollador.

El programador crea los
blueprints de 1a app.

Compra de paquates de Programa la alxpl.icacién
servidores, hosting web, mévil

seguros ¥ dominio

Pago de tasas para
publicar en tiendas
virtuales

Correcdones

Lanzamiento en vivo

Entrega del codigo fuente,
del mannal y capacitacion

Graéfico 70: Flujograma para proceso para el desarrollo de la aplicacién
movil

Elaborado por: La autora
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Proceso de registro:

Hegisira =os datos o
winmila con redes.

Llena salicitad de
meTeso.

Fecepta infoemacian ¥ es
revizada

Entrevista con Creremnte

Areptacion en T dias
Fir ma contrato

Brecibs uswarie ¥
Confrazens

Acepta politicas de

privacidad y témminos y

condiciones

Ingrésa sus datns & a app

Cuenta régistrada con
Exita

Bimqueda da la app en
tiendas wirtuales.

m—

Cuenta registrada con
it

Graéfico 71: Flujograma para el proceso de registro

Elaborado por: La autora



Proceso de la aplicacion:

Gréfico 18: Flujograma para el proceso de uso de la aplicacion

Sube 1mn mémo de 10
fiotog

Se publica s informacion
en la= catesorias de la app

Envio de comen electronico
Mdodificacion de perfil Al 1ETio ImE Ve
cada mes confinmado los datos de
oriden de pago.

Paga a trawés de la app

Opcion de calificar al
fotografo v dejar
COMENIANios O SNERramCEs

“isualiza informaciin de
cads fotterafo de Iz
categpria

Elizs el fotdgrafo que
BECEsite.

Opcidn 3 acceder 3 gus
redes sociales wio =itio

weh,

Le Dlega notificacicn al

fotografo para que
comtacte al nseario.

Enirevista ambas partes.

Gréfico 72: Flujograma para el proceso de la aplicacion

Elaborado por: La autora
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Proceso del servicio:

Inicio

El usupario recibe el servicio en el

lugar, dia v hora acordada.

El usvario notifica en 1a app que

ha llegado o recibido el servicio.

Fotografo elige v edita l1as fotos.

Despues deun maximo de 15 dias

le entrega las fotos al cliente de

forma digital a través de 1a app
por mensajeria v de forma fisica

en la oficina de coworking.

l

Fin

Graéfico 73: Flujograma para el proceso del servicio

Elaborado por: La autora

6.1.3. Infraestructura
Hireshoot S.A. no operard en una oficina propia, sino ejercera sus

funciones en los espacios de coworking de la empresa “Workshop
Coworking” ubicada en Peatonal Unica y Cedros, donde tendra un espacio
fisico adecuado para que los tres colaboradores ejerzan sus funciones, ademas
de salas de reuniones donde se podran encontrar con clientes (fotografos) y
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usuarios. Para este inciso no se dispone de planos del lugar, sin embargo se
cuenta con fotos de la oficina y sala de reuniones.

(>~
Patio
| Sala de eventos
o R
[ - Cocina
o
g O 0
5 o g Sala de reuniones
H] [ ] 6 personas
=
Sala de reuniones
[ — | 8 personas
Mesones
Barios I
j O
§ @)
& N 3
X

Graéfico 74: Layout

Elaborado por: La autora

= @ Escriba o marque en el mapa b 4
+ I
% Workshop Coworking, Peatonal

#WORKYOURIDEAS

Workshop Coworking
Peatonal Unica 147 y Cedros, Guayaquil, Ecuador

A 28 min aprox. a pie

Ver mas info v

Gircunvalacion
:‘,'—

Gréfico 75: Ubicacién del coworking

Elaborado por: La autora

Fuente: (HERE We Go, 2017)
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Debido al tipo de negocio, para el almacenamiento de informacion se
contaré con el alquiler de servidores informaticos mediante el uso de la nube
informética que provee un tipo de servicio llamado: Infraestructura como
servicio (laaS por sus siglas en inglés), que consiste en: “Una infraestructura
inmediata que se aprovisiona y administra a través de internet”, que evita el
gasto y la complejidad en cuanto a la compra y administracion de servidores
fisicos. (Microsoft, 2017)

Puesto que para una empresa nueva en el mercado los niveles de
seguridad son dificiles de alcanzar, se ha decidido no invertir en servidores
propios fisicos, sino con proveedores de servidores y hosting web, que
garantizan alto nivel de seguridad.

Este tipo de aplicacion mdvil supone el almacenamiento de gran
cantidad de informacion, de esta manera, se considera llevarlo a cabo
mediante el alquiler de servidores. En este caso puntual se considero alquilar
un servidor dedicado que ofrezca espacio de almacenamiento de uso
exclusivo para la empresa, puesto a que el almacenamiento no puede ser
realizado para un dia solamente, sino que la informacion seré constantemente

actualizada.

Para la presente propuesta una vez analizado los diferentes
proveedores se ha decidido trabajar especificamente con GoDaddy como
proveedor, ya que es el mas usado en el pais, quien en cuanto a servidores
ofrece cuatro tipo de paquetes para servidor Linux: Econdmico, Valor,
Deluxe y Ultimate, siendo el de mayor conveniencia el paquete “Valor”.
(GoDaddy, 2017)

En cuanto a las especificaciones detalladas del servidor, se puede
decir que trabaja con un tipo de procesador 1x Xeon E3-1220-v3, memoria de
procesador 32 GB ECC VLM UDIMM DDR3 1600 MHz, (4x8), memoria
caché del procesador 15 MB 8 MB, dos unidades de disco duro de 2 TB, 500
relés SMTP, copias de seguridad de archivos y base de datos (costo adicional)

y Linux con cPanel disponible (administrado).
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Econdémico

Planes administrados a tan
solo

$69.99/mes

En oferta: Ahorra 58%
$169.99/mes cuando renuevas*

4 nicleos de CPU @ 3.1 GHz
Memaria de 4 GB

1 TB de almacenamiento
(RAID-1)

Ancho de banda sin
medicion &

3 IP dedicadas

Certificado SSL gratis
durante 1 afiot

Valor

Planes administrados a tan
solo

$99-99/mes

En oferta: Ahorra 50%
$199.99/mes cuando renuevas*

4 nicleos de CPU @ 3.1 GHz
IMemoria de 8 GB

1.5 TB de almacenamiento
(RAID-1)

Ancho de banda sin
medicion &

3 IP dedicadas

Certificado SSL gratis
durante 1 afiot

Deluxe

Planes administrados a tan
solo

$109-99/mes

En oferta: Ahorra 58%
5249.99/mes cuande renuevas*

Agregar al carrito

4 nlcleos de CPU @ 3.1 GHz
Memoria de 16 GB

2 TB de almacenamiento
(RAID-1)

Ancho de banda sin
medicion &

3 IP dedicadas

Certificado SSL gratis
durante 1 afiot

Ultimate

Planes administrados a tan
solo

$129-99/mes

En oferta: Ahorra 62%
$349.99/mes cuando renuevas®

4 nicleos de CPU @ 3.1 GHz
Memoria de 32 GB

2 TB de almacenamiento
(RAID-1)

Ancho de banda sin
medicion &

3 IP dedicadas

Certificado SSL gratis
durante 1 afiot

Graéfico 76: Paquetes de servidores Linux

Fuente: (GoDaddy, 2017)

Se contara también con una pagina web, que permitird visualizar
informacién mas completa donde se encontrara el formulario de registro del
fotografo, por lo que se debe contar con un hosting web, del que fue
considerado el paquete econémico ofertado por el mismo proveedor, que
incluye ademas instalacién con un clic de més de 125 aplicaciones gratis,
proteccion contra DDoS y monitoreo de seguridad 24/7, compra con un clic
de recursos adicionales, configuracion con un clic para los dominios
registrados con GoDaddy, a GB de almacenamiento en base de datos
(MySQL Linux) y un panel de control flexible y facil de usar. Para esto
también se considero la contratacion anual de un certificado SSL brindado

por el mismo proveedor el cual tendra un costo de $70.
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Mejor valor T —

r - -
Econdmico Deluxe Ultimate
Recursos basicos para los sitios que estan Mas espacio y flexibilidad para varios Mas potencia para los sitios complejos v el
empezando sitios. trafico pesado.
A tan solo A tan solo A tan solo
$3.‘I-9fmes Sll-.qofmes $7.99fmes
En oferta: Ahorra 56% En oferta: Ahorra 54% En oferta: Ahorra 52%
37.00/mes cuando renuevas® $10.88/mes cuando renuevas’ $16.89/mes cuando ranuavas®
Agregar al carrito
1 sitio web Sitios web ilimitados®* Sitios web ilimitados®™
100 GB de almacenamiento Almacenamiento ilimitado () Almacenamiento ilimitado (3
Ancho de banda sin medicién @ Ancho de banda sin medicion (& Ancho de banda sin medicién @
Correo comercial de Microsoft Office Correo comercial de Microsoft Office Correo comercial de Microsoft Office
365 gratis: primer afio (3 365 gratis: primer afio (3 365 gratis: primer afo (3
Dominio gratis® con un plan anual &) Dominio gratis® con un plan anual ) Dominio gratis® con un plan anual 3)
Nuevo - PHP 7.0, 7.1 Nueve - PHP 7.0, 7.1 Nuevo - PHP 7.0, 7.1

El doble de potencia de procesamiento
y memoria {Linux con cPanel
dnicamente) (3

DNS Premium (3

Certificado SSL por 1 afio™ para proteger
los datos del cliente v aumentar el
posicionamiento de blsgueda. (Se aplican
restricciones) ()

Graéfico 77: Paquetes de web hosting

Fuente: (GoDaddy, 2017)

El uso de una pégina web supone la existencia de un dominio, por lo
ya que permiten la facilidad de bdsqueda al cliente y usuario, se ha

considerado un dominio .com.

Se ha considerado también las tasas para cada una de las plataformas:
Google Play (Android) y App Store (10S), que es un requisito para poder
publicar las aplicaciones moviles en las diferentes tiendas. (Hdez, 2016)

A todo esto, se debe adicionar la pasarela de pagos en la que la
empresa trabajara con el servicio de boton de pago de Datafast, como
solucion a los pagos mdviles con tarjetas bancarias que se realizaran en el
aplicativo mévil. Se ha decidido trabajar con Datafast, ya que es la empresa
lider en red de puntos de pagos en todo el Ecuador y maneja casi todas las
tarjetas del mercado, de las que se puede nombrar: American EXxpress,

Discover, Diners Club International, Visa y Mastercard. (Datafast, 2017)
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6.6.1.

Esta empresa cobrard ademas del pago mensual, un valor de $0,10 por

transaccion realizada.

6.1.4. Mano de Obra
En el organigrama detallado en inciso en el inciso 6.5.1, se explica

que se trabajara con tres personas encargadas de funciones directamente
relacionadas con la empresa, los cuales recibiran un pago justo de acuerdo al

sueldo y beneficios que demanda la ley.

Capacidad Instalada

La empresa no contara con una infraestructura fisica propia, por lo
que no involucrard una capacidad instalada, sin embargo como capacidad se
puede decir que para el correcto funcionamiento de la aplicacion movil, se
debe considerar el almacenamiento de la informacion (memoria del
smartphone) y la conectividad con la que disponga cada usuario o cliente
(fotégrafo). Dentro de la aplicacion movil se realizan carga de fotos y videos,
por lo que la empresa ha considerado restringir el peso del contenido

fotografico que puede subir cada fotografo al aplicativo movil.

Se analizard el célculo de la capacidad instalada con respecto al
fotografo, ya que sera el Unico autorizado para subir y editar contenido en la
app. Por lo tanto, se debe tener en cuenta que cada fotografo podra subir un
maximo 10 fotos y un video, los cuales pueden ser actualizados una vez al
mes. De esta manera, cada foto debera ser subida en formato JPG y no debe
tener méas de 6.000 pixeles por el lado mayor y 4.000 pixeles por el lado
menor y no debera exceder de 15 MB, que es el promedio de capacidad que
por lo general tienen las fotos editadas y en cuanto al video, podra subir un
video que no deberd sobrepasar los 60 segundos y este se cargard como
hipervinculo desde Youtube o Vimeo. Dicho esto, se puede calcular que cada

fotografo tiene a su disposicion 150 MB para mostrar su portafolio al usuario.

Esta capacidad de almacenamiento sera adquirido con la conectividad
por medio del alquiler de servidores en la nube informatica mencionados en

el inciso anterior.
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6.6.2.

Presupuesto
o o ] Costo total
Descripcion Costo unitario Cantidad
anual
Desarrollo de la
aplicacion movil $3300 1 $3300
fuente
Hosting en
servidor dedicado $120 12 $1440
Linux
Seguro
) . $80 1 $80
informaético
Web Hosting +
o $13,50 12 $162
Dominio
Certificado SSL
$5,84 12 $70
estandar
Tasas Play Store
$25 1 $25
(un solo pago)
Tasas Apple
$99 1 $99
Store
Pago en app $12 12 $144
Total $5,350

Tabla 30: Presupuesto de operaciones

Elaborado por: La autora
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6.2.  Gestion de Calidad
6.2.1. Politicas de calidad

La empresa busca brindar una excelente gestion entre los clientes y
usuarios a través de la aplicacion movil. Por lo que es necesario para la
empresa lograr alcanzar altos estandares de calidad en cuanto a los servicios
que se les brinde a los dos segmentos de clientes: fotdgrafos y usuarios.
Hireshoot S.A., ademé&s ha establecido politicas de internas de calidad y
politicas en cuanto al uso de la aplicacion, detalladas a continuacion:

Clientes internos (Colaboradores)

Evaluacion continua de colaboradores.

Supervision exhaustiva de fuerza de ventas para asegurar la captacion de nuevos clientes y
fidelizacion de clientes actuales.

Integridad personal como expresion de disciplina, respeto, responsabilidad y honestidad.

Clientes externos (Fotdgrafos)

Entrevistas minuciosas a los fotdgrafos para seleccion previa al ingreso en la app mavil.
No sobrepasar el nimero de fotos establecidas en el portafolio del fotdgrafo.
El fotografo podra subir fotos de una capacidad limitada.

Usuarios

El usuario podra dejar comentarios y sugerencias en la aplicacion.

Calificacion en app del fotografo en funcidn del servicio por parte del usuario.

Aplicacion

La calidad de las fotos no seré distorsionada en la aplicacion.

Aplicacion movil debera funcionar de manera rapida y dinamica.

Tabla 31: Politicas de calidad

Elaborado por: La autora

6.2.2. Procesos de control de calidad
Se analizara cada una de las actividades implicitas en el proceso

productivo y se realizara un cronograma de actividades para cumplir con las

metas de calidad establecidas.
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6.2.3. Presupuesto
Debido a que la empresa se encuentra en una etapa inicial, no se ha

considerado un presupuesto para la inversion en gestion de calidad. Sin
embargo, una vez establecida y posicionada en el mercado se consideraria la
Certificacion 1SO 9001, que hace referencia al Sistema de Gestion de Calidad
(basado en procesos), el cual “Promueve la adopcion de un enfoque a
procesos al desarrollar, implementar y mejorar la eficacia de un sistema de
gestion de la calidad, para aumentar la satisfaccion del cliente mediante el

cumplimiento de los requisitos del cliente.” (INEN, 2015)

6.3. Gestion Ambiental

6.3.1. Politicas de proteccion ambiental

Clientes internos (Colaboradores)

Reducir a la mayor cantidad posible el uso de papeleria, sustituyéndolo asi
por la modalidad digital.

Aprovechar la luz natural en lugar de la luz artificial en las instalaciones de la
oficina.

Disposicién adecuada al final de la vida atil de equipos informaticos, tablets,
teléfonos celulares, etc., de manera particular disposicién adecuada de

baterias y pantallas.

Clientes externos (Fotdgrafos)

Fomentar la cultura del ahorro energia en el que procuren el ahorro de energia

apagando los equipos, cuando no estén en uso.

Usuarios

Envio de reportes o informacion a los usuarios a través de correos

electronicos procurando la reduccion de consumo de papel.

Aplicacion

Promover iniciativas de proteccion ambiental a través de los medios digitales.

Tabla 32: Politicas de proteccién ambiental

Elaborado por: La autora

6.3.2. Procesos de control ambiental
Se llevara un control mensual del cumplimiento mediante un checklist

para controlar que se lleven a cabo cada una de las actividades establecidas.
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6.4.

6.3.3. Presupuesto
No se ha considerado un presupuesto, debido a que todos los procesos

de control ambiental son internos y a que la empresa se encuentra en su etapa
inicial.
Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Politicas de proteccidn social

Clientes internos (Colaboradores)

Establecer un ambiente laboral saludable para asegurar el trabajo en equipo y
una interaccion adecuada.
Dar a conocer los deberes y derechos de cada uno de las personas interesadas

en la empresa.

Clientes externos (Fotdgrafos)

Se pactaran politicas de pago justos de acuerdo al trabajo ofrecido.

Usuarios

Escuchar y aceptar recomendaciones del usuario.

Aplicacion

Motivacion a comunidad para el uso de aplicativos mdviles.

Tabla 33: Politicas de proteccion ambiental

Elaborado por: La autora

6.4.2. Presupuesto
No se ha considerado un presupuesto, debido a que la empresa se

encuentra en su etapa inicial. Sin embargo, una vez establecida y posicionada
en el mercado se consideraria la Certificacion OHSAS 18001, que hace
referencia al Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo. (Aenor
Ecuador, 2017)
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6.5.

Estructura Organizacional

6.5.1. Organigrama

6.5.2.

Graéfico 78: Organigrama

Elaborado por: La autora

Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias
e Cargo: Gerente General

Sexo: Indistinto
Edad: 22 a 40 afios

Habilidades: Liderazgo, experiencia en desarrollo de proyectos, correcta

administracion del tiempo, capacidad de tomar decisiones.

Conocimientos:  Administrativos, Contables, Tributarios, Ventas vy
Marketing.

Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en Administracion de
Empresas, Ingenieria en Emprendimiento, Ingenieria Comercial, Ventas o

afines.
Experiencia minima: 2 afios

e Cargo: Analista de Sistemas
Sexo: Indistinto

Edad: 25 a 45 afios
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Habilidades: Razonamiento ldgico, rapidez en comprension y lectura de

informacion, autodidacta.

Conocimientos: En sistemas operativos y tecnologia, técnicas de calidad de
software, técnicas de arquitectura de software, ldgica de programacion,

manejo de base de datos.
Formacion Académica: Titulo de tercer nivel

Experiencia minima: 3 afios

e Cargo: Encargado de Marketing
Sexo: Indistinto
Edad: 22 a 35 afios

Habilidades: Creatividad, capacidad de observacion, inteligencia
competitiva, excelente comunicacion verbal y escrita. Facilidad de oratoria,
busqueda de mejoramiento continuo, actitud de lider, dinamismo, poseer
empatia, facilidad de comunicacion, saber escuchar, ser auto disciplinado,

espiritu de equipo y capacidad de convencer.

Conocimientos: Manejo de entorno digital, relaciones publicas, desarrollo de
marca, elaboracién de estrategias comerciales, ejecucion de proyectos

comerciales, conocimiento del mercado, servicio al cliente y de ventas.

Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en Ingenieria en Marketing,
Community Manager, Marketing Digital o afines o titulo de tercer nivel en

Ingenieria en Ventas, Relaciones Publicas o afines.
Experiencia minima: 3 afios

e Cargo: Contador
Sexo: Indistinto

Edad: 30 a 45 afios
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Habilidades: Capacidad para crear estrategias para anteponerse a posible

sucesos de crisis dentro de la empresa.

Conocimientos: Politicas tributarias, de las normas NIIF vigente.

Formacion Académica: Titulo de tercer nivel

Autorizada y afines.

Experiencia minima: 3 afios

en Contaduria Publica

6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y

Derechos
Cargo Nivel | Interacciones Responsabilidades Derechos
Planear, supervisar, dirigir,
coordinar todas las
actividades que se lleven a
Accionistas, cabo en la empresa, dirigir el
Encargado de | Proceso de contabilizacion
Ventas y de las operaciones de la Sueldo fijo,
Gerente _ Marketing, empresa. Ademas de beneficios de
General Primero Programador resolver problemas que ley.
y Analista de requieran de su intervencion.
Sistemas y Cumplir funciones de
contador. | T3jento Humano en cuanto a
entrevistas con sus
postulantes (fotografos) y
eleccion del personal.
Desarrollar la aplicacion
movil, realizar
actualizaciones y
mantenimiento mensual de Sueldo en
Gerente la app. funcion de
Encargado de Segundo General, _ o horas
Sistemas Encargado de | Manejo de la pagina web, trabajadas y
Ventas asegurandose del correcto beneficios de

funcionamiento de estos y
minimizando al maximo
riesgos de seguridad.

Controlar funcionalidad de

ley.
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sistema informaético y
elaborar plan de
contingencia del

departamento.

Encargado
de
Marketing

Segundo

Gerente
General,
Contador y
clientes.

Coordinar y aumentar el
porcentaje de ventas,
coordinar planes de trabajo,
reclutamiento de la fuerza de
ventas, impulsar apertura a
nuevos mercados.

Disefiar e implementar plan
de Marketing, planificar
presupuesto del
departamento, administrar
redes sociales.

Actividades desarrollo de la
marca, actividades de
publicidad, relaciones
publicas y Community

Manager.

Se encargara también de la
venta personal a fotografos y
de pautar en paginas web de

empresas relacionadas y de

dar respuesta e interactuar
con los usuarios de la
aplicacion movil.

Sueldo fijo,
beneficios de

ley.

Contador
(externo)

Tercero

Gerente
General

Se contratara servicios
profesionales a un contador
encargado de preparar las
declaraciones tributarias
mensuales y preparar y
certificar los estados
financieros de fin de
gjercicio con sus
correspondientes notas, de
conformidad con lo
establecido en las normas
vigentes.

Sueldo en
funcién de
horas
trabajadas y
beneficios de

ley.

Tabla 34: Manual de funciones
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Elaborado por: La autora

CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO -
FINANCIERO -
TRIBUTARIO




CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1.  Inversion Inicial
La inversion que Hireshoot S.A. requerira para iniciar sus operaciones

es de $11.900,19 la cual se obtendré de la suma de la inversion fija, activos

intangibles, preoperacionales y capital de trabajo.

INVERSION INICIAL ADM VTAS PROD TOTAL
INVERSION FIJA 1.190,00 - 723,00 1.913,00
ACTIVOS INTANGIBLES 432,00 - - 432,00
PREOPERACIONALES 366,00 - 3.300,00 3.666,00
CAPITAL DE TRABAJO 3.248,45 560,83 2.079,91 5.889,19
TOTAL INVERSION INICIAL 5.236,45 560,83 6.102,91 11.900,19

Tabla 35: Inversion inicial

7.1.1. Tipo de Inversion

7.1.1.1. Fija
La inversion fija comprende un valor de $1.913.

1.190,00 - 723,00 1.913,00
1.190,00 - 723,00 1.913,00
1.190,00 - 723,00 1.913,00
DEPRECIABLES
EQUIPOSDECOMPUTO 1.913,00
TOTAL DEPRECIABLE 1.913,00
TOTAL INVERSION FUA 1.913,00

Tabla 36: Inversion fija

7.1.1.2. Diferida

La inversion diferida estd compuesta por los activos intangibles y los gastos

pre operacionales, cuyo valor es de $4.098.

ACTIVOS INTANGIBLES [
REGISTRODEMARCA-IEPL 432,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 432,00
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432,00
432,00 - -

Tabla 37: Activos intangibles

PREOPERACIONALES - OTROS ACTIVOS CORRIENTES

BASICOS
CREACION DE EMPRESA 366,00
TOTAL BASICOS 366,00
ESPECIFICOS
DESARROLLO DE APP FUENTE 3.300,00
TOTAL ESPECIFICOS 3.300,00

366,00 366,00
366,00 - - 366,00
3.300,00 3.300,00

= = 3.300,00 3.300,00

Tabla 38: Gastos preoperacionales

7.1.1.3. Corriente

Para la inversion corriente se toma en cuenta un capital de trabajo de

dos meses de los costos fijos del area administrativa, de ventas, de

produccion y financiera, dando un valor de $5.770,52 y un mes de costos

variables considerados en relacion al costo del chaleco y el costo por

transaccion (pasarela de pago), dando un valor de $118,67.

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
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ADM VALY PROD TOTAL

3.248,45 560,83 1961,24 5.770,52
118,67 118,67
3.248,45 560,83 2.079,91 5.889,19

Tabla 39: Activo corriente

7.1.2. Financiamiento de la Inversién

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento
Se detalla como se financiara la inversion.

DETALLE % PESO MONTO
PRESTAMO BANCARIO 70% 8.330,13
ACCIONISTA 1 15% 1.785,03
ACCIONISTA 2 15% 1.785,03
TOTAL ESTRUCTURA DE CAPIT 100% 11.900,19

Tabla 40: Fuentes de financiamiento

El 70% se obtendra de un préstamo del 9,92% correspondiente al promedio
de las tasas de interés que proveen los bancos para el sector productivo comercial, el
cual se realizara en 12 pagos (BCE, 2017) y la diferencia sera dividida entre los dos

accionistas.

7.1.2.2. Tabla de Amortizacion
Se amortizara a un plazo de cinco afios con una tasa del 0,83%.
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TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL 8.330,13

TASA DE INTERES 0,83%

NUMERO DE PAGO! 60

CUOTA MENSUAL 176,64

Pago Capital Amortizaciéon Interés Pago
0 8.330,13 - - -

1 8.222,32 107,81 68,83 176,64
2 8.113,61 108,71 67,94 176,64
3 8.004,01 109,60 67,04 176,64
4 7.893,50 110,51 66,13 176,64
5 7.782,08 111,42 65,22 176,64
6 7.669,73 112,34 64,30 176,64
7 7.556,46 113,27 63,37 176,64
8 7.442,25 114,21 62,44 176,64
9 7.327,10 115,15 61,49 176,64
10 7.211,00 116,10 60,54 176,64
11 7.093,94 117,06 59,58 176,64
12 6.975,91 118,03 58,61 176,64
13 6.856,91 119,00 57,64 176,64
14 6.736,92 119,99 56,66 176,64
15 6.615,94 120,98 55,66 176,64
16 6.493,96 121,98 54,66 176,64
17 6.370,98 122,99 53,66 176,64
18 6.246,97 124,00 52,64 176,64
19 6.121,95 125,03 51,62 176,64
20 5.995,89 126,06 50,58 176,64
21 5.868,79 127,10 49,54 176,64
22 5.740,63 128,15 48,49 176,64
23 5.611,42 129,21 47,43 176,64
24 5.481,15 130,28 46,36 176,64
25 5.349,79 131,35 45,29 176,64
26 5.217,35 132,44 44,20 176,64
27 5.083,82 133,53 43,11 176,64
28 4.949,18 134,64 42,01 176,64
29 4.813,43 135,75 40,89 176,64
30 4.676,56 136,87 39,77 176,64
31 4.538,56 138,00 38,64 176,64
32 4.399,41 139,14 37,50 176,64
33 4.259,12 140,29 36,35 176,64
34 4.117,67 141,45 35,19 176,64
35 3.975,05 142,62 34,02 176,64
36 3.831,25 143,80 32,84 176,64
37 3.686,26 144,99 31,66 176,64
38 3.540,08 146,18 30,46 176,64
39 3.392,69 147,39 29,25 176,64
40 3.244,08 148,61 28,03 176,64
41 3.094,24 149,84 26,80 176,64
42 2.943,16 151,08 25,57 176,64
43 2.790,84 152,32 24,32 176,64
44 2.637,25 153,58 23,06 176,64
45 2.482,40 154,85 21,79 176,64
46 2.326,27 156,13 20,51 176,64
47 2.168,85 157,42 19,22 176,64
48 2.010,13 158,72 17,92 176,64
49 1.850,09 160,03 16,61 176,64
50 1.688,74 161,36 15,29 176,64
51 1.526,05 162,69 13,95 176,64
52 1.362,01 164,03 12,61 176,64
53 1.196,62 165,39 11,25 176,64
54 1.029,87 166,76 9,89 176,64
55 861,74 168,13 8,51 176,64
56 692,21 169,52 7,12 176,64
57 521,29 170,92 5,72 176,64
58 348,95 172,34 4,31 176,64
59 175,19 173,76 2,88 176,64
60 0,00 175,19 1,45 176,64
8.330,13 2.268,42 10.598,55

Tabla 41: Tabla de amortizacion
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7.1.3. Cronograma de Inversiones

CALENDARIO DE INVERSIONES MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 TOTAL
INVERSION FlIJA 1.913,00 1.913,00
ACTIVOS INTANGIBLES 432,00 432,00
PREOPERACIONALES 3.666,00 3.666,00
CAPITAL DE TRABAJO 5.889,19 5.889,19
TOTAL INVERSION INICIAL 11.900,19 = = = 11.900,19

Tabla 42: Cronograma de inversiones

7.2.  Anélisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos
Como costos fijos se consideran los costos de los cuales la empresa debera

incurrir independientemente de su operacion.

Los célculos se realizaron con las siguientes premisas relacionadas a la

inflacion, a un prondstico de ventas anuales y al costo por transaccion.

% ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

I 2,78% 2,79% 2,61% 2,46% 2,73%

Q Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5

Total 1056 1131 1212 1299 1394

% DATAFAST ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO $ 0,10 $ 0,13 $ 0,16 $ 0,18 $ 0,21

Tabla 43: Premisas para calculo de costos

Mano de Obra Directa Afo 1

Encargado de Sistema $ 6.302,75

CIF Afo 1

Pasarelas de Pago $ 144,00
Senidor Linux $ 1.440,00
Seguro informatico $ 80,00
Web Hosting y Dominio $ 162,00
Certificado SSL $ 70,00
Tasa I0S $ 99,00
TOTAL $ 1.995,00
| CF totales | $ 8.297,75 |
Ventas Anuales 1056
| CF Unitario | $ 7,86 |

Tabla 44: Calculo del costo fijo afio 1
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Mano de Obra Directa
Encargado de Sistema $ 6.841,21 $ 6.985,89

©®»

7.133,58 $ 7.351,86

Pasarelas de Pago $ 148,02 $ 151,89 $ 155,63 $ 159,87
Senidor Linux $ 1.480,18 $ 151888 $  1.556,26 $ 1.598,73
Seguro informatico $ 82,23 $ 84,38 $ 86,46 $ 88,82
Web Hosting y Dominio $ 166,52 $ 170,87 $ 175,08 $ 179,86
Certificado SSL $ 71,95 $ 73,83 % 75,65 $ 77,72
Tasa I0S $ 101,76 $ 104,42 $ 106,99 $ 109,91
TOTAL $ 2.050,67 $ 210428 $ 215606 $ 2.214,91
| CF totales | $ 8.891,87 | $ 9.090,16 [ $  9.289,65 [ $ 9.566,77 |
Ventas Anuales 1131 1212 1299 1394
| CF Unitario I 786 ] $ 750 $ 715[ 3% 6,87 |
Tabla 45: Calculo de costo fijo proyectado
Eventos: bodas
Componente Costo
CF Unitario $ 7,86
CV (Comisién Data) $ 0,10
Costos Totales $ 7,96
Componente Costo
CF Unitario $ 7,86
CV (Comisién Data) $ 0,10
Costos Totales $ 7,96
Componente Costo
CF Unitario $ 7,86
CV (Comision Data) $ 0,10
Costos Totales $ 7,96
Tabla 46: Costo unitario por servicio afio 1
PRODUCTO ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
COSTO EVENTOS:BODAS 818 . 840 _ 860 _ 884
(COSTO EVENTOS: GRADUACIONES 8,18 ___ 840 _ 860 8384
_COSTO RETRATO: SESIONES 8,18 8,40 8,60 8,84

Tabla 47: Costo unitario por servicio proyectado

7.2.2. Costos Variables
La empresa incurre en costos variables en funcién al chaleco que se le
brindara a cada fotografo suscrito.
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Suscripcién anual

Componente Costo
Chaleco $ 30,00

Tabla 48: Costo unitario por suscripcion afio 1

PRODUCTO ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
_COSTO SUSCRIPCION ANUAL 30,84 31,64 32,42 33,31

Tabla 49: Costo unitario por suscripcion proyectado

7.3.  Capital de Trabajo

7.3.1. Gastos de Operacion

- - d
MATERIA PRIMA

MANO DE OBRA DIRECTA 6.302,75
SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES FIJO 6.302,75
COSTOSINDIRECTOSDEFABRICACON 5.464,68
DEPRECIACION PROPIEDADES, PLANTAYEQUIPO . . . . PO . 144,60
AMORTIZACIONES INTANGIBLES . RO 3300,00
PASARELADE PAGO DATAFAST . .. ... ... FO___ 144,00
ALQUILER SERVIDORLINUX .. RO 1.440,00
SEGURO INFORMATICO . RO 8000
WEBHOSTINGYDOMINIO_ . . . RO 162,00
CERTIFICADOSSL ... RO 7008
TASAIOS .. RO 9900
TASAANDROID ... RO 2500
CHALECO VAR 1.320,00
COMISION PASARELA DE PAGOS VAR 104,01

Tabla 50: Gastos de operacion afio 1
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DI - AN - EEVYTY - EEVYTE - BRI - ERYYTE -

MATERIA PRIMA

MANO DE OBRA DIRECTA 6.841,21 6.985,89 7.133,58 7.351,86

SUELDOS Y BENEFICIOSSOCIALES ~_ _ _ _  _  _ _____Ho____ ¢ 6.841,21 _ 6.98589 _ 7.133,58 __ 7.351,86
_GASTO PLANES DE BENEFICIOS AEMPLEADOS __ _  _  __  ____®WO__ .
_COSTOS INDIRECTOS DEFABRICACION . . . & Sl s st L 2one L
[DEPRECIACION PROPIEDADES, PLANTAYEQUIPO . FlO_ 144607 14460 7 14460 " 144,60
AMORTIZACIONES INTANGIBLES . ____ __ _Wo_ ..
PASARELADE PAGO DATAFAST _ . __®o____ . 148,02 15189 155683 _. 159,87 .
ALQUILERSERVIDORUNUX . Ho_______ ¢ 148018 ~_ 151888 _ 1.556,26 139873
SEGURO INFORMATICO . RO 82 8438 . 8646 _ 88,82
WEBHOSTINGYDOMINO_ .. __®HOo_______ 16652 17087 _ 17508 . 179,86 .
LCERTIFICADOSSSL_ ... RO ___ 719 7383 . 7565 77,72
JASAIOS ... RO 103,76 10442 10699 _ . 109,91 .
JASAANDROD .. RO _ .
CHALECO VAR 1.356,83 1.392,30 1.426,57 1.465,51

COMISION PASARELA DE PAGOS VAR 106,91 109,71 112,41 115,47

Tabla 51: Gastos de operacidn proyectados

7.3.2. Gastos Administrativos

e - TN - EEVYTR - |

GASTOS ADMINISTRATIVOS 19.490,69

SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES  FllO_ ¢ 9.540,00
'APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo dereserva)  FlO_ 1.159,11
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES — Flo_ 1.981,18
"REMUNERACIONES A OTROS TRABAJADORES AUTONOMOS — FllO_ 3.000,00
ARRENDAMIENTOOPERATIVO _— Flo_ 3.000,00
COMBUSTIBLES ‘vaR 120,00
DEPRECIACIONES: PROPIEDAD PLANTAYEQUIPO — Flo_ 238,00
AMORTIZACIONES INTANGIBLES  FIO_ 8640
AMORTIZACIONES OTROS ACTIVOS FIJO 366,00

Tabla 52: Gastos administrativos afo 1

vomere ___________________________________Rdreo __Rd 7av02Rd TANo3Rd TaNOsRd TANOSKe

GASTOS ADMINISTRATIVOS 20.378,97 20.834,41 21.290,33 21.909,95

SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES .. FO_ ¢ 973080 9.92542 _ 1012392 10.427,64
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo dereserva) . _FIIO_ 199319 203306 _ 207372 2.13593
BENEFICIOS SOCIALES EINDEMNIZACIONES .. Flo_ _ _  : 203981 209631 215420 2.227,36
REMUNERACIONES A OTROS TRABAJADORES AUTONOMOS ___________FllO_ 308371 316432 324220 333069
ARRENDAMIENTO OPERATIVO. . ... ... Flo_ 3 308371 316432 324220 333069
COMBUSTIBLES . .. ... VAR 12335 12657 12969 . 13323
DEPRECIACIONES: PROPIEDAD PLANTAYEQUIPO . . . Flo_ 23800 23800 23800 23800
AMORTIZACIONES INTANGIBLES . . . .. Flo_ 8640 _ 3 8640 8640 8640
_AMORTIZACIONES OTROS ACTIVOS FIJO

Tabla 53: Gastos administrativos proyectados

191



7.3.3. Gastos de Ventas

7.3.4.

7.4.

7.4.1.

NOMBRE M TIPO ~ ISR - |
GASTOSDEVENTA 3.365,00
'PROMOCION Y PUBLICIDAD FIIO 3.365,00

Tabla 54: Gastos de venta afio 1

NOMBRE M TIPO M TANO2Rd TANO3Rd TANO4Rd TANO 5kd
GASTOSDEVENTA 1 1.192, 31 _ 122564  1.259,83 S 1.294,99
PROMOCION Y PUBLICIDAD FIJO 71192377 122564~  1.259,83 ' 1.294,99

Tabla 55: Gastos de venta proyectados

Gastos Financieros

NOMBRE M TIPO ~ SR - |
GASTOS FINANCIEROS 765,49
INTERESES FIIO 765,49

Tabla 56: Gastos financieros afio 1

IV - TN - EEVYTY) - BEYYTE - ERTTY - BRI -
GASTOS FINANCIEROS 624,94 469,81 298,58 109,58
INTERESES FlJO 624,94 469,81 298,58 109,58

Tabla 57: Gastos financieros proyectados

Anadlisis de Variables Criticas

Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.
Debido al giro del negocio, la empresa trabajara con solo un canal, siendo

este el canal directo.

% MARGEN PRECIO CANAL %MARGEN CANAL

7.4.2.

Tabla 58: Mark up y margenes

Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccion de Ventas
Servicios:

e Producto A: Suscripcion anual

e Producto B: Eventos: Bodas

e Producto C: Eventos: Graduaciones
e Producto D: Sesiones
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El incremento de unidades esta dado por el crecimiento de cada servicio,
en el que el producto A crece un 4%, el producto B crece un 3,66%, el producto
C del 8,16% y el producto D de 1,42%.

CRECIMIENTO DE UNIDADES

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
3,66% 3,66% 3,66% 3,66%
8,16% 8,16% 8,16% 8,16%
1,42% 1,42% 1,42% 1,42%

Tabla 59: Crecimiento de unidades
Para la proyeccion de ventas del primer afio se considerd un supuesto
basado en la investigacién de mercado realizada, en el que se filtraron datos para

obtener datos mas reales.

ESTIMACION VENTAS Muestra Disposicion de compra Tarjeta de credito Disposicion de pago % objetivo

7943 96,00% 67% 83% 2,00% 85
108114 94,00% 67% 83% 1,50% 848
33434 94,00% 67% 75% 0,50% 79
946 94,00% 5,00% 44
150438 1056

Tabla 60: Supuestos para unidades de ventas anuales

Para la proyeccion de ventas se considerd ademas las temporadas altas,
determinadas en la investigacion de mercado, en el que existe mayor cantidad de
requerimientos de servicios de fotos para bodas en los meses de julio, agosto y
septiembre, en cuanto a fotos para graduaciones en el mes de marzo y en cuanto a
sesiones los meses de festividades como: dia de la madre, dia de San Valentin y

Navidad.
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PRODUCTO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

CONSOLIDADOPRODUCTOS

SUSCRIPCIONANVAL _ . 44 _ . 6 __ 48 9 ¢ 51
G CANALDIRECTO M S a6 48 43 - 31
EVENTOS:BODAS_____ _ _ _ M- 88 24 __. EE I 28
G CANALDIRECTO 85 88 __ o1 _ EEN. 98
EVENTOS: GRADUACIONES ____ ___ T osas_ 917 292 1073 _ 1.160
__CANALDIRECTO _______________ T sas_ 917 992 1073 1160
RETRATOS: SESIONES _ M D 80 __ 81 __ . 7. 84
CANAL DIRECTO MEET 80 81 82 84
TOTAL UNIDADES FISICAS 1.056 1131 1212 1299 1394

Tabla 61: Proyeccion de ventas en unidades

PRODUCTO

____________________________________________
SUSCRIPCIONANUAL _ . 2200 _ 235 2510 _ 2674 _ 2857
__ _CANALDIRECTO _______ . 2200 235 2510 _ 2674 _ 2857
EVENTOS:BODAS____ . 4250 _ 458 4816 _ 5115 5447
___CANALDIRECTO ____ . 4250 _ 458 48l6 5115 5447
EVENTOS: GRADUACIONES____ 23532 _ __ 26161 __ 20034 _ 32175 _ 35749
__CANALDIRECTO ____ 23532 _ 26161 29034 _ 32175 _ 35749
RETRATOS: SESIONES _ 1074 _ 1120 1166 _ 1211 _ 1262

CANAL DIRECTO 1.074 1.120 1.166 1.211 1.262

TOTAL VENTAS EN US$ 31.056 34.161 37.526 41.176 45.315

Tabla 62: Proyeccion de ventas en dolares

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 ANOS
______________________________________ _
SUSCRIPCIONANVAL 1320 _ 1411  _ ° 1.506_ ___1.605 _ 1.714_
____CANALDIRECTO _ ___ ___ ___ ___ 1320 _ 1411 _ 1.506____1.605 _ 1.714
EVENTOS:BODAS_ 677 _ 721 767 __ _ . 814 _ __867_

____CANALDIRECTO _ 677 _ 721 _ 767 ___ 814 _ __867_

[EVENTOS: GRADUACIONES | 6750 _ 7505 __ 8329 _ 9.230  _10.255_

____CANALDIRECTO _ ___ | 6750 _ 7505 _ 8329 9230 _10.255_
RETRATOS: SESIONES . _.629 _ 656 682 | 709 ___739_

CANAL DIRECTO 629 656 682 709 739

TOTAL COSTO DE VENTAS EN US$ 9.376 10.292 11.284 12358 13.575

Tabla 63: Proyeccion de costos en ddlares
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7.4.3. Andlisis de Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio es el punto en el cual los ingresos totales son

iguales a los costos totales, es decir en el cual no existe ni utilidad ni pérdida.

114122  1042,06  1032,91 1024,59
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
_PUNTO DE EQUILIBRIO SUSCRIPCIONANUAL ___ 48_ . 42 AL .39
% PESO 4% 4% 4% 4%
COSTOS FIJOS 133432 127449 1.257,99 1.240,27
PRECIO 50,00 51,40 52,74 54,04
COSTO VARIABLE 30,00 30,84 31,64 32,42
CONTRIBUCION MARGINAL 20,00 20,56 21,10 21,61
______ CMPONDERADA _ .08 08 ___ 08 08
_PUNTO DE EQUILIBRIO EVENTOS: BODAS 92 _ .. 81_ .. 78 _____.._15
% PESO 8% 8% 8% 7%
COSTOS FIJOS 2577,66  2.339,90  2.300,95 2.260,10
PRECIO 50,00 51,40 52,74 54,04
COSTO VARIABLE 0,10 0,13 0,16 0,18
CONTRIBUCION MARGINAL 49,90 51,26 52,58 53,86
______ CMPONDERADA _ 402 399 39 392
.PUNTO DE EQUILIBRIO EVENTOS: GRADUACIC 916 845 _ . 845 _ .. 846
% PESO 80% 81% 82% 83%
COSTOS FIJOS 2571593 24.357,37 2499172  25.613,81
PRECIO 27,75 28,52 29,27 29,99
COSTO VARIABLE 0,10 0,13 0,16 0,18
CONTRIBUCION MARGINAL 27,65 28,39 29,11 29,81
______ CMPONDERADA _ 2220 2302 2382 _ _ 2461
.PUNTO DE EQUILIBRIO RETRATOS: SESIONES 85 .. 7A_ .89 _ .65
% PESO 7% 7% 7% 6%
COSTOS FIJOS 239571  2.127,84  2.047,30 1.967,60
PRECIO 13,60 13,98 14,34 14,70
COSTO VARIABLE 0,10 0,13 0,16 0,18
CONTRIBUCION MARGINAL 13,50 13,85 14,19 14,52
CM PONDERADA 1,01 0,98 0,95 0,92
32.023,61 30.099,60 30.597,96  31.081,78
100% 100% 100% 100%
28,06 28,83 29,57 30,28
1141,22  1042,06  1032,91 1024,59

Tabla 64: Punto de equilibrio

7.5.  Entorno Fiscal de la Empresa
La empresa llevara su contabilidad bajo las normas NIIF y respetara todas las

disposiciones dadas por el Servicio de Rentas Internas. Se debe agregar también que
la empresa cumple con las declaraciones del régimen tributario interno y su
reglamento. Adicional a esto, se aclara que la empresa cumple en los tiempos
debidos con la declaracion de impuestos al IEES, Ministerio de Relaciones

Laborales, etc.
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ANO 5

1.230,48
55,51
33,31
22,20

26.421,24
30,81
0,21

1.903,23
15,10
0,21
14,89
0,89
31.789,30
100%
31,09
1020,70



7.6.

7.6.1.

Estados Financieros proyectados

Balance General

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO 5.889,19 4.337,75  6240,58 9.834,45 15433,76  23.184,87
CUENTAS POR COBRAR - - - - -
INVENTARIOS - - - - - -
SEGUROS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 3.666,00 - - - - -
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 955519 4.337,75  6.240,58 9.83445 15433,76  23.184,87
ACTIVOS NO CORRIENTES
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 1.913,00 1.913,00 1913,00 1.913,00 1.913,00 1.913,00
DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 382,60 76520 1.147,80 1.530,40 1.913,00
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETOS 1.913,00 153040  1.147,80 765,20 382,60 -
ACTIVO INTANGIBLE
PLUSVALIAS
MARCAS, PATENTES, DERECHOS DE LLAVE, CUOTAS PATRIMONI/ 432,00 432,00 432,00 432,00 432,00 432,00
AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVOS INTANGIBLES 86,40 172,80 259,20 345,60 432,00
ACTIVO INTANGIBLE NETO 432,00 345,60 25920 172,80 86,40 -
[toTAL AcTIVOS | 1190019 6.213,75 | 7.647,58 [ 10.772,45 | 15.902,76 [ 23.184,87 |
PASIVOS
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR - - - - - -
PORCION CORRIENTE OBLIGACIONES BANCARIAS 135422 1.494,77 164990 1.821,12 2.010,13
OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES - - 986,93  1.941,69 2.996,98 4.141,47
CON LA ADMINISTRACION TRIBUTARIA
IMPUESTO A AL RENTA POR PAGAR - 547,65 1.077,44 1.663,02 2.298,08
CON ELIESS
POR BENEFICIOS DE LEY A EMPLEADOS
PARTICIPACION TRABAIADORES POR PAGAR - 439,29 864,26 1.333,97 1.843,38
TOTAL PASIVO CORRIENTE 135422 149477 263683 3.762,82 5.007,11 4.141,47
OBLIGACIONES BANCARIAS A LARGO PLAZO 6.97591 548115  3.831,25 2.010,13 - -
TOTAL PASIVOS 8.330,13 | 6.97591] 6.468,08 | 5.772,94 5.007,11 4.141,47
PATRIMONIO
Capital Social 3.570,06 3.570,06  3.570,06 3.570,06 3.570,06 3.570,06
Utilidad del Ejercicio - (433221) 194165 3.820,01 5.896,14 8.147,75
Utilidades Retenidas - - (4.332,21) (2.390,56)  1.429,45 7.325,60
[ Total de Patrimonio | 357006 (762,06)] 1.17950] 4.99951] 10.89565] 19.043,40 |
[Pasive mas Patrimonio | 1190019 6.213,75 | 7.647,58[10.772,45] 15.902,76 | 23.184,87 |

CUADRE

Tabla 65: Balance General
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS 31.056,40 34.161,34 37.526,33 41.176,13 45.315,11
COSTO DE VENTAS 11.767,43 9.036,47  9.234,76 9.434,25 9.711,37

MATERIA PRIMA

MANO DE OBRA 6.302,75 6.841,21  6.985,89 7.133,58 7.351,86

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 5.464,68 2.195,27 2.248,88 2.300,66 2.359,51
UTILIDAD BRUTA 19.288,97 25.124,87 28.291,56 31.741,88 35.603,74
% Margen Bruto 62% 74% 75% 77% 79%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 19.490,69 20.378,97 20.834,41 21.290,33 21.909,95
GASTOS DE VENTAS 3.365,00 1.192,37 1.225,64 1.259,83 1.294,99
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 22.855,69 21.571,33 22.060,04 22.550,17 23.204,93
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) (3.566,72) 3.553,53 6.231,52 9.191,71 12.398,80
% Margen Operativo -11% 10% 17% 22% 27%
GASTOS FINANCIEROS 765,49 624,94 469,81 298,58 109,58
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBT) (4.332,21) 2.928,59 5.761,71 8.893,13 12.289,22
% Margen antes impuestos -14% 9% 15% 22% 27%
PARTICIPACION DE UTILIDADES - 439,29 864,26 1.333,97 1.843,38
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (4.332,21) 2.489,30 4.897,45 7.559,16 10.445,83
IMPUESTO A LA RENTA - 547,65 1.077,44 1.663,02 2.298,08
UTILIDAD DISPONIBLE (4.332,21) 1.941,65 3.820,01 5.896,14 8.147,75
% Margen Disponible -14% 6% 10% 14% 18%

Tabla 66: Estado del resultado integral

7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado

Flujo de Efectivo - EBITDA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad antes Imptos Renta (4.332,21) 2.928,59 5.761,71 8.893,13 12.289,22
(+) Gastos de Depreciacion/Amortizacion 4.135,00 469,00 469,00 469,00 469,00
(-) Inversiones en Activos - - - - -
(-) Amortizaciones de Deuda 1.354,22 1.494,77 1.649,90 1.821,12 2.010,13
(-) Aumento del capital del trabajo -
(-) Pagos de Impuestos -
Flujo Anual (1.551,43) 1.902,82 | 4.580,81 7.541,00 10.748,09
Flujo Acumulado (1.551,43) 351,39 | 4.932,20 12.473,20 23.221,30
Pay Back del flujo (13.451,62)| (11.548,80)| (6.967,99) 573,02 11.321,11

Tabla 67: Flujo de caja proyectado
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7.6.2.1.1.

7.6.2.1.1.1.

Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

TMAR 11,94%

VAN $ 11.669,99 |

TIR 29,95%)|

Tabla 68: Indicadores de rentabilidad y costo de capital

TMAR

Segun el modelo CAPM, la tasa de accionistas es la siguiente:

TASA DEL ACCIONISTA - MODELO MVAC

VARIABLES ABREVIATURA  TASAS
TASA LIBRE DE RIESGO A Rf 1,75%
BETA A B 1,20
RENDIMIENTO DEL MERCADO Rm 14,71%
RIESGO PAIS A Rp 6,43%
TASA DEL ACCIONISTA 23,73%

Tabla 69: Modelo MVVAC

La tasa libre de riesgo se calculara en funcion de los bonos del tesoro de
Estados Unidos.

La tasa de beta se obtuvo del estudio de betas realizado por Damodaran.
El rendimiento del mercado se obtuvo de SP500 que son las 500
compafiias mas grandes del mundo que cotizan en el mercado bursatil.

El riesgo pais se obtuvo de los datos del Banco Central con fecha de corte

del 13 de agosto.

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITA

Tabla 70: TMAR
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TIPO VALOR % PESO % TASA TOTAL
PRESTAMO BANCARIO 8.330,13 70% 6,88% 4,82%
ACCIONISTA 1 1.785,03 15% 23,73% 3,56%
ACCIONISTA 2 1.785,03 15% 23,73% 3,56%
TMAR DEL PROYECTO 11,94%



7.6.21.1.2. VAN
El valor actual neto del proyecto es de $11.669,99, lo que significa

que este es rentable para que se pueda invertir y sea atractivo para los

accionistas.

7.6.21.13. TIR
La tasa interna de retorno del proyecto corresponde a un 29,95%, por

lo que se considera aceptable.

7.6.21.14. PAYBACK
El periodo de tiempo de recuperacion de la empresa es de 48 meses;

es decir, en 4 anos.
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PAYBACK 48| meses
MESES 0| -11.900

1 1 -129 -129 -11.900 -12.029

2 2 -129 -259 -11.900 -12.159

3 3 -129 -388 -11.900 -12.288

4 4 -129 -517 -11.900 -12.417

5 5 -129 -646 -11.900 -12.547

6 6 -129 -776 -11.900 -12.676

7 7 -129 -905 -11.900 -12.805

8 8 -129 -1.034 -11.900 -12.934

9 9 -129 -1.164 -11.900 -13.064
10 10 -129 -1.293 -11.900 -13.193
11 11 -129 -1.422 -11.900 -13.322
12 12 -129 -1.551 -11.900 -13.452
13 1 159 -1.393 -11.900 -13.293
14 2 159 -1.234 -11.900 -13.134
15 3 159 -1.076 -11.900 -12.976
16 4 159 -917 -11.900 -12.817
17 5 159 -759 -11.900 -12.659
18 6 159 -600 -11.900 -12.500
19 7 159 -441 -11.900 -12.342
20 8 159 -283 -11.900 -12.183
21 9 159 -124 -11.900 -12.025
22 10 159 34 -11.900 -11.866
23 11 159 193 -11.900 -11.707
24 12 159 351 -11.900 -11.549
25 1 382 733 -11.900 -11.167
26 2 382 1.115 -11.900 -10.785
27 3 382 1.497 -11.900 -10.404
28 4 382 1.878 -11.900 -10.022
29 5 382 2.260 -11.900 -9.640
30 6 382 2.642 -11.900 -9.258
31 7 382 3.024 -11.900 -8.877
32 8 382 3.405 -11.900 -8.495
33 9 382 3.787 -11.900 -8.113
34 10 382 4.169 -11.900 -7.731
35 11 382 4.550 -11.900 -7.350
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7.7.

36 12 382 4.932 -11.900 -6.968
37 1 628 5.561 -11.900 -6.340
38 2 628 6.189 -11.900 -5.711
39 3 628 6.817 -11.900 -5.083
40 4 628 7.446 -11.900 -4.454
41 5 628 8.074 -11.900 -3.826
42 6 628 8.703 -11.900 -3.197
43 7 628 9.331 -11.900 -2.569
44 8 628 9.960 -11.900 -1.941
45 9 628 10.588 -11.900 -1.312
46 10 628 11.216 -11.900 -684
a7 11 628 11.845 -11.900 -55
48 12 628 12.473 -11.900 573,02
49 1 896 13.369 -11.900 1468,69
50 2 896 14.265 -11.900 2364,36
51 3 896 15.160 -11.900 3260,04
52 4 896 16.056 -11.900 4155,71
53 5 896 16.952 -11.900 5051,39
54 6 896 17.847 -11.900 5947,06
55 7 896 18.743 -11.900 6842,74
56 8 896 19.639 -11.900 7738,41
57 9 896 20.534 -11.900 8634,08
58 10 896 21.430 -11.900 9529,76
59 11 896 22.326 -11.900 10425,43
60 12 896 23.221 -11.900 11321,11

Tabla 71: Payback

Anélisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Precios 5% 5% 0% Gastos ini; i 5% 5% 0%

Celdas de Celdas de
TIR 29,95% 51% 3,46% 29,95% TIR 29,95% 23,63% 36,51% 29,95%
VAN $ 1166999 $ 2.809,75 $  (4.750,37) $  11.669,99 VAN $ 11.669,99 S 7.699,11 $ 15.640,89 $ 11.669,99
Nota: Segun el analisis se considera, de un 5% a un 10% para la comparacion de analis de
sensibilidad.
Ventas 5% 5% 0% Gastos De Venta 5% -5% 0%
Celdas de Celdas de
TIR 29,95% 28,75% 2,48% 29,95% TIR 29,95% 28,85% 31,23% 29,95%
VAN $ 1166999 $ 11.00852 $ 526180 S 11.669,99 VAN $ 11.669,99 $ 1098545 $ 1247631 $ 11.669,99
Costo de MPD Activos Fijos 5% -5% 0%
Celdas de Celdas de
TIR 29,95% TIR 29,95% 29,46% 30,95% 29,95%
VAN $  11.669,99 VAN $ 11.669,99 S 11.390,83 S 11.94627 $ 11.669,99
MoD 5% 5% 0% Tasa de Interés 5% 5% 0%
Celdas de Celdas de
TIR 29,95% 25,29% 34,71% 29,95% TR 29,95% 26,24% 33,33% 29,95%
VAN $ 1166999 $ 848965 $ 1501771 S 11.669,99 VAN $ 11.669,99 $ 697069 $ 16.777,10 $ 11.669,99

Tabla 72: Escenarios
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7.8.

7.8.1.

7.8.2.

7.8.3.

7.8.4.

7.9.

Razones Financieras

Liquidez

Ratios de Liquidez

Liquidez o Razon Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente €n veces 291 24| 26 3,1 5,6

Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo Corriente - Inventarios) / Pasivo

Corriente en veces 291 24| 26 3,1 5,6

Capital de Trabajo en dinero 2.843| 3.604| 6.072| 10.427| 19.043

Riesgo de Iliquidez = 1 - (Activos Corrientes / Activos ) enporcental  30%| 18%| 9% 3% 0%

Tabla 73: Ratios de liquidez

Gestion

RATIOS DE GESTION (Uso de Activos)

Rotacion de Activos = Vientas / Activos en veces 50 45 35 26 20

Tabla 74: Ratios de gestion

Endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo en porcenta 112%| 85%| 54% 31% 18%

Pasivo Corriente / Pasivo en porcenta 21%| 41%| 65%| 100%| 100%

Estructura del capital Pasivo / Patrimonio en veces -9,2 5,5 1,2 0,5 0,2

Cobertura Gastos financieros = Utilidad Operativa / Gastos Financieros [en veces -4,7 57| 13,3 30,8 113,1
Tabla 75: Ratios de endeudamiento

Rentabilidad

Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcenta 62%| 74%| 75% 77% 79%

Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas en porcenta -11%| 10%| 17% 22% 27%

Margen Neto = Utilidad Disponible / Ventas Netas en porcenta -14% 6% 10% 14% 18%

ROA = Utilidad Neta / Activos en porcenta -70%| 25%| 35% 37% 35%

ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcenta 568%| 165%| 76% 54% 43%

Tabla 76: Ratios de rentabilidad

Conclusion del Estudio Financiero

El anélisis financiero presentd los siguientes resultados:

1) La Tasa Interna de Retorno o TIR es de 29,95% es decir es superior a la

Tasa Minima Aceptada de Retorno o TMAR que corresponde al 11,94%.

Esto quiere decir que si se invierte en esta propuesta el inversionista

tendra una tasa mayor a la esperada por su inversion.
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2)

3)

4)

El VAN indic6 que ademéas de recuperar la inversion el accionista
obtendrd $11.669,99 de ganancias adicionales por su aporte al capital y
retorno esperado, lo que la convierte en una propuesta atractiva para
invertir.

La inversion podra ser recuperada en 48 meses; es decir que se empezara
a percibir ganancias a partir del cuarto afio.

La liquidez de la propuesta permitira tener hasta 2,9 veces la capacidad de
afrontar sus obligaciones, lo que da a conocer que la inversion es

financiable y la empresa podra asumir deudas durante ese tiempo.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1.  Principales riesgos
Riesgo legal: Por lo general las empresas que brindan servicios se encuentran

expuestas a recibir inconformidad del cliente, por lo que en el caso de existir alguna
inconformidad con el trabajo del fotdgrafo, este puede suscitar una demanda.

Riesgo de ventas: Las ventas de la empresa podrian decaer.

Riesgo por proveedores: Podria haber un incumplimiento por parte de la

empresa que provee servidores con almacenamiento en la nube informatica.

e Podria existir riesgo de virus al descargar la app.

e Puede existir la posibilidad de que creen una aplicacion maévil con un modelo
de negocio similar al propuesto.

e Existe también el riesgo de robo de informacion de la base de datos.

e Podrian existir problemas legales hacia la empresa por parte de los fotografos
por motivo de hurto o dafio de los equipos.

e EXxiste en riesgo de que existan quejas 0 comentarios negativos en la tienda de
aplicaciones.

e Podria necesitarse de mas informacion del fotografo o a su vez, crecimiento

de cantidad de fotdgrafos y de usuarios.

8.2.  Monitoreo y control del riesgo
Tomando en cuenta la estimacion de los posibles riesgos detallados en el

inciso 8.1, el Gerente General sera el encargado de llevar a cabo reuniones mensuales
para analizar las posibles soluciones con los colaboradores internos de la empresa.
Ademas por motivos de control de calidad se realizaran reuniones con los fotografos

que sean parte de la aplicacion movil una vez al mes.

8.3.  Acciones Correctivas
Riesgo legal: Los fotografos de la aplicacion tendran la obligacion de

establecer un contrato en el que tanto el contratista (fotégrafo) como el contratante
(usuario) se comprometen reciprocamente a cumplir con las condiciones establecidas

en este, previo a que el usuario reciba el servicio.
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Riesgo de ventas: En el caso de presentarse un bajo nivel de ventas, se
analizard el mercado mediante un estudio de mercado para conocer nuevas
necesidades o preferencias de los usuarios. Ademas en caso de necesitar mas ventas,
se contratara un ejecutivo de ventas, que sera previamente capacitado para ejercer su

cargo.

Riesgo por proveedores: Si existe un problema de incumplimiento, se
contratard a otra empresa que brinde el servicio y se anulara el contrato establecido

con la empresa anterior.

e El desarrollador de la aplicacion movil, en el proceso de desarrollo disefiara
una pantalla emergente que le indique al usuario términos y condiciones,
como herramienta Gtil en materia de seguridad, en el que este tendra que
aceptarlas previo a descargar la aplicacion mavil.

e Laidea de negocio sera patentada, tal como se indica en el capitulo legal para
evitar que se replique la aplicacién mavil.

e Se contratara un seguro adicional para evitar riesgos en base de datos.

e A medida que se incluyan mas fotdgrafos, se analizara el tipo de equipos con
los que usualmente trabajan para asegurar sus equipos por robo e incendio.

e Laempresa tomara en cuenta las quejas y sugerencias de los usuarios con el
fin de minimizar cada vez la existencia de comentarios negativos.

e A medida que se note un crecimiento, se sustituira el paquete de

almacenamiento por uno con mayor capacidad.
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CAPITULO 9

9.

CONCLUSIONES

De la propuesta se puede concluir que:

Se pudo alcanzar el objetivo general de la investigacion al evaluar la
viabilidad de la propuesta para la creacién de una empresa desarrolladora de
servicios fotogréaficos en la ciudad de Guayaquil.

Se realizd una investigacion de mercado que ayudo a concluir que el mercado
meta de clientes son hombres y mujeres, de 23 a 37 afios que tengan como
actividad econdmica principal la fotografia en la ciudad de Guayaquil, con
minimo de dos afios de experiencia en el mercado y que buscan una forma
adicional de ingresos y el mercado meta de usuarios son hombres y mujeres,
de 24 a 35 afios, de nivel socioeconémico Ay B en la ciudad de Guayaquil,
que prefieren guardar sus recuerdos y momentos en fotografia.

Se logré determinar un nivel de aceptacion del 94% por parte de los usuarios
y un nivel de aceptacion de 96% por parte de los clientes (fotdgrafos).

El plan financiero demostro la viabilidad de la propuesta, ya que se obtuvo
una TIR del 29,95% con un VAN de $11.699,99 y un TMAR de 11,94%.

Se concluyé que para la implementacién de seguros de equipos a los
fotografos, estos podrian ser asegurados solamente dentro de un estudio

fotografico mas no al ser estos movilizados debido al alto nivel de riesgo.

208



CAPITULO 10

RECOMENDACIONES




CAPITULO 10

10.

RECOMENDACIONES

Finalmente se recomienda realizar una investigacion de mercado posterior
para evaluar el crecimiento de la industria a nivel local mas especificas,

debido a la insuficiencia de datos estadisticos.

Aumentar la gama de servicios fotograficos a brindar en la ciudad de

Guayaquil.

Establecer alianzas estratégicas con organizaciones relacionadas al arte.
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Preguntas de Focus Group a clientes (fotégrafos)

Preguntas:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)

8)
9)

¢ Cudl es su forma de trabajo actual?

¢ Cuantos afios tienen de experiencia en el campo de la fotografia?

¢Cual es la especialidad de cada uno?

¢ Consideran que ha habido un crecimiento en la industria de la fotografia?

¢ Qué experiencias han tenido siendo fotografos?

¢Como les gusta recibir el pago por parte de sus clientes?

¢Les gustaria una aplicacion que permita que los usuarios contraten servicios
fotogréficos?

¢Seria de su agrado que sus clientes puedan agendar sus citas en la app?

¢ Cuantas fotos del portafolio preferirian subir a la app?

10) ¢ Les interesaria contar con un seguro de vida?

11) ¢ Qué otros beneficios les gustaria tener a través de la aplicacion movil?

12) ¢ De qué forma les gustaria pagar por beneficiarse de la aplicacion movil?

Preguntas de Focus Group a usuarios

Preguntas de apertura

1)
2)
3)

¢ Qué tipo de sistema operativo tienen en su celular: Android, 10S 0 Windows?
¢ Qué tan seguido descargan aplicaciones?

¢Por qué descargan las aplicaciones?
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4) ¢Queé tipo de aplicaciones descargan en general?

5) ¢Se sienten satisfechos con las aplicaciones descargadas?

6) ¢Alguna vez han descargado aplicaciones para contratar servicios?

Preguntas de transicion

7) ¢Si lo han hecho, por qué la han descargado?

8) ¢Cuales son sus opiniones acerca de los servicios fotograficos?

9) ¢Con qué frecuencia solicitan servicios fotograficos?

10) ¢Recomiendan a algun o algunos fotdgrafos en la actualidad?

Preguntas especificas

11) ¢Qué les parece la idea de contratar servicios fotograficos a través de una
aplicacion movil?

12) ¢Les gustaria que al momento de registrar los datos, exista la opcion de vincular
con Gmail o redes sociales? Si es asi, ¢Qué redes sociales?

13) ¢Les agradaria que haya fotdgrafos profesionales y amateurs en la app?

14) ¢Qué categorias les gustaria observar en la app?

15) ¢Cual método de pago preferirian usar para el fotografo?

16) ¢Les gustaria calificar al fotdgrafo en la app una vez obtenido el servicio?

17) ¢Por algln incentivo estarian dispuestos a volver a contratar a fotografos a través
de la app?

18) En caso de estar dispuestos. ¢Qué tipo de incentivos?

Preguntas de cierre

19) ¢Qué opinan acerca de la propuesta para la aplicacién?

20) ¢Cuanto estan dispuestos a pagar por descargar la app?

21) ¢Recomendarian la aplicacion mavil una vez usado algun servicio?

Preguntas de entrevista a Gerente General de Lab2Design

Preguntas:

1) ¢Qué tipo de sistema operativo deberia usar?

2) ¢Es mejor usar servidores fisicos o virtuales?

3) ¢Que opciones provee la nube informética?

4) ¢Cada cuanto tiempo se debe realizar el mantenimiento de una app?

5) ¢Deberia usar pagina web?
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6)
7)
8)
9)

¢ Qué cantidad de datos consume este tipo de apps?

¢ Qué espacio ocuparia la app en la memoria del celular?

¢Cuantas pantallas se mostrarian durante el uso de la aplicacién movil?

¢Qué nivel de aceptacion han tenido las aplicaciones moviles para los negocios

en los Gltimos tiempos?

10) ¢Qué recomendaciones generales me daria para este tipo de aplicativo movil?

Preguntas de entrevista a Gerente General de CuponApp

1)
2)
3)
4)

5)

¢ Cudl es su experiencia administrando un negocio de aplicacion movil?

¢ Cuantos colaboradores internos y externos tiene en su empresa?

¢Como eligio el tipo de plataforma en el que se podria usar la app?

¢Ofrece publicidad dentro de la app movil? En caso de que se diera ;Como se
maneja este proceso?

¢En qué tiempo comenzo usted a percibir sus ganancias?

Preguntas de entrevista a fotégrafo Josh Degel

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

7)

8)

9)

¢Cual es su nivel maximo de estudios?

¢ Cual es su forma actual de trabajo?

¢ Qué tipo de fotografia es su especialidad?

¢Por qué medio es contactado con mayor frecuencia?

¢ Como se dio a conocer?

¢En general los fotdgrafos cuanto tiempo tardan en darse a conocer? Y ;De qué
factor depende?

¢Cual es el proceso de entrega del servicio a partir del momento que el cliente
acepta trabajar con usted?

¢Qué tipo de contrato o condiciones establece usted con el cliente previo a
ofrecer el servicio?

¢Qué tipos de servicios fotograficos cree que son los mas solicitados en

Guayaquil?

10) Por los tipos de servicios fotograficos mas pedidos, ¢Cuanto suelen pagar sus

clientes?

11) ¢ Qué experiencia ha tenido a lo largo de su carrera?

12) ¢Qué beneficios opina que el fotografo deba adquirir a través de la app?
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13) ¢ Con qué propuestas estaria usted de acuerdo que se dé en la app mavil?

Preguntas de entrevista a fotografa Paloma Ayala

1) ¢Cual es su nivel maximo de estudios?

2) ¢Cudl es su forma actual de trabajo?

3) ¢Qué tipo de fotografia es su especialidad?

4) ¢Por qué medio es contactado con mayor frecuencia?

5) ¢Como se dio a conocer?

6) ¢Cudl es el proceso de entrega del servicio a partir del momento que el cliente
acepta trabajar con usted?

7) ¢Qué tipo de condiciones establece usted con el cliente previo a ofrecer el
servicio?

8) ¢Qué método de cobro maneja con el cliente?

9) ¢Cuéntos contratos tiene al mes?

10) ¢ Qué experiencias ha tenido con sus clientes?

11) ;Qué tipo de servicios fotograficos cree que son los mas solicitados en
Guayaquil?

12) Por los tipos de servicios fotograficos mas pedidos, ¢Cuénto suelen pagar sus
clientes?

13) ¢ Qué opina acerca la aplicacién que se quiere implementar?

14) ¢ Qué cantidad de fotos le pareceria recomendable publicar en la app?

15) ¢Piensa que el fotografo deberia publicar sus precios y equipos con los que
trabaja?

16) ¢ Con qué propuestas estaria usted de acuerdo que se dé en la app mavil?

Preguntas de entrevista a fotografo Christian Solis

1) ¢Cual es su nivel maximo de estudios?

2) ¢Cual es su forma actual de trabajo?

3) ¢En qué porcentaje ha crecido la cantidad de fotografos en la ciudad?

4) ¢Que tipo de fotografia es su especialidad?

5) ¢Como se dio a conocer?

6) ¢Qué tipo de condiciones establece usted con el cliente previo a ofrecer el

servicio?
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7)
8)

9)

¢ Qué método de cobro maneja con el cliente?

¢Qué tipo de servicios fotograficos cree que son los mas solicitados en
Guayaquil?

Por los tipos de servicios fotograficos mas pedidos, ¢Cuanto suelen pagar sus

clientes?

10) ¢ Que opina acerca la aplicacion que se quiere implementar?

11) ;Piensa que el fotdgrafo deberia publicar sus precios y equipos con los que

trabaja?

12) ¢ Con qué propuestas estaria usted de acuerdo que se dé en la app movil?

Preguntas de entrevista a fotdgrafa Andrea Alvarado

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

7)

8)
9)

¢Cual es su nivel maximo de estudios?

¢Como empez6 su trabajo?

¢Cual es su forma actual de trabajo?

¢ Qué tipo de fotografia es su especialidad?

¢ Como se dio a conocer?

¢Cudl es el proceso de entrega del servicio a partir del momento que el cliente
acepta trabajar con usted?

¢Qué tipo de condiciones establece usted con el cliente previo a ofrecer el
servicio?

¢Qué método de cobro maneja con el cliente?

¢Qué tipo de servicios fotograficos cree que son los mas solicitados en

Guayaquil?

10) Por los tipos de servicios fotograficos mas pedidos, ¢Cuénto suelen pagar sus

clientes?

11) ¢ Cuantos contratos tiene al mes?

12) ¢ Qué experiencias ha tenido con sus clientes?

13) ¢ Qué opina acerca la aplicacion que se quiere implementar?
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14) ;Con qué propuestas estaria usted de acuerdo que se dé en la app movil tanto
como para los fotdgrafos y para los usuarios?

Preguntas de entrevista a fotografo Diego Farfan

1) ¢Cudl es su nivel maximo de estudios?

2) ¢Cudl es su forma actual de trabajo?

3) ¢Que tipo de fotografia es su especialidad?

4) ¢Por qué medio es contactado con mayor frecuencia?

5) ¢Como se dio a conocer?

6) ¢Qué tipo de servicios fotograficos cree que son los mas solicitados en
Guayaquil?

7) ¢Cual es el proceso de entrega del servicio a partir del momento que el cliente
acepta trabajar con usted?

8) ¢Qué tipo de contrato o condiciones establece usted con el cliente previo a
ofrecer el servicio?

9) ¢Qué método de cobro maneja con el cliente?

10) ,Que tipo de servicios fotograficos cree que son los mas solicitados en
Guayaquil?

11) Por los tipos de servicios fotograficos mas pedidos, ¢Cuanto suelen pagar sus
clientes?

12) ¢ Qué experiencia ha tenido a lo largo de su carrera en Guayaquil?

13) ¢ Qué opina acerca la aplicacion que se quiere implementar?

14) ¢Qué beneficios opina que el fotografo deba adquirir a través de la app?

15) ¢Con qué propuestas estaria usted de acuerdo que se dé en la app movil?

Preguntas de entrevista a fotégrafo Alberto Hidalgo

1) ¢Cual es su nivel maximo de estudios?

2) ¢Cual es su forma actual de trabajo?

3) ¢Que tipo de fotografia es su especialidad?

4) ¢Por qué medio es contactado con mayor frecuencia?

5) ¢Como se dio a conocer?

6) ¢(Qué tipo de servicios fotograficos cree que son los mas solicitados en

Guayaquil?
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7) ¢Cual es el proceso de entrega del servicio a partir del momento que el cliente
acepta trabajar con usted?

8) ¢Qué tipo de contrato o condiciones establece usted con el cliente previo a
ofrecer el servicio?

9) ¢Qué método de cobro maneja con el cliente?

10) ,Que tipo de servicios fotograficos cree que son los mas solicitados en
Guayaquil?

11) Por los tipos de servicios fotograficos mas pedidos, ¢Cuanto suelen pagar sus
clientes?

12) ¢ Que experiencia ha tenido a lo largo de su carrera en Guayaquil?

13) ¢ Qué opina acerca la aplicacidn que se quiere implementar?

14) ¢Qué beneficios opina que el fotografo deba adquirir a través de la app?

15) ¢ Con qué propuestas estaria usted de acuerdo que se dé en la app moévil?

Preguntas de entrevista a fotografo Ricardo Lemus

1) ¢Cual es su nivel maximo de estudios?

2) ¢Cual es su forma actual de trabajo?

3) ¢Qué tipo de fotografia es su especialidad?

4) ¢Cudl es el proceso de entrega del servicio a partir del momento que el cliente
acepta trabajar con usted?

5) ¢Qué tipo de contrato o condiciones establece usted con el cliente previo a
ofrecer el servicio?

6) ¢Qué método de cobro maneja con el cliente?

7) ¢Con qué criterio elige el precio de sus paquetes?

8) ¢Qué poder adquisitivo considera usted que tienen por lo general sus clientes?

9) ¢Con qué camaras cree que suelen trabajar la mayoria de los fotdgrafos de la
ciudad?

10) ¢ Qué opina acerca la aplicacién que se quiere implementar?

11) ¢Qué restricciones considera usted que se deban aplicar para que un fotdgrafo

pueda ser parte de la app?

Modelo de encuestas a usuarios
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ENCUESTA A USUARIOS

“Propuesta para la creacion de una empresa desarrolladora de una aplicacion movil para servicios

fotograficos en la ciudad de Guayaquil™

Cologue una x para marcar su respuesta.

Rango de edad:
Del8al25_
De26a33_
De3dadl
De 41 en adelante

Sexo: Femenino Masculing

Sector en el que reside:

* MNorte * Viaa Daule
e Sur * Samboronddn
» Centro * Vizala Costa

1) ¢Qué sistema operative posee usted en su celular?
Android 105 Windows

2} éCon qué frecuencia descarga app al afio?
Una vez Dos veces Tres veces Cuatro veces Otro. Especifique:

3) ¢Posee un plan de datos en su celular?

4

éPor lo general con qué frecuencia solicita usted servicios fotograficos?
Unavezalafio

Dosveces al afio

Treswvecesalafio

Cuatrovecesalafio

Una vez al mes _____

5) éCudl es el factor de referencia previo a buscar al fotdgrafo?
Recomendacion de familiares [ amigos Busgueda en redes sociales Busgqueda en Google

6) ¢Cual es el factor que toma en cuenta para contratar al fotégrafo?

Edad del fotégrafo

Precio de los servicios ____

Calidad de fotos del portafolio
Afios de experiencia

Nivel de estudios
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7) éEstaria dispuesto a contratar fotdgrafos mediante una aplicacién movil? En caso de ser su respuesta no,
termine la encuesta. En caso de ser si, continie con la pregunta 8.
Si No

8) ¢Marque las categorias de servicios fotograficos que le gustaria poder visualizar en la app? (Puede marcar
mas de una)
Eventos sociales Publicidad (productos) Retrato (sesiones) Fotografia documental

9) éCuanto estaria dispuesto a pagarle al fotdgrafo de la app por fotos para sesiones?
De 5300 a $450 De $500 a $650 De $700 a $850

10) ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagarle al fotografo de la app por fotos para eventos sociales?
De $150 a 5190 De $200 a $240 De $250 3 $300

11) ¢Le interesaria poder visualizar un video autobiografico en el perfil del fotégrafo?
Totalmente interesado
Interesado
Indiferente
Desinteresada
Totalmente desinteresado __

12) ¢Qué beneficios como le gustaria tener en la app? Marque del 1 al 6 segin el nivel de preferencia. Siendo el
1 de mayor importancia y 6 el de menor importancia.
Acumulacién de puntos para descuentos
Descuento por dia de cumpleafics
Promocicnes por celebraciones
Sorteo para ganar un servicio fotografico gratuito
Concurso para una asesoria gratis

13) ¢Con qué frecuencia estaria dispuesto a consumir la aplicacién mévil?
De una a dos veces al afio __
De tres a cuatro veces al afio
De cinco a seis veces al afio
Deunaadosvecesalmes_

14) ¢De qué forma estaria mas conforme para pagarle al fotégrafo por sus servicios?
En efective
En cheque
Por transferencia ____
Con tarjeta de débito __
Con tarjeta de crédito __
PayPal ____
Payphone __

Modelo de encuestas a fotdgrafos
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ENCUESTA A FOTOGRAFOS

“Propuesta para la creacion de una empresa desarrolladora de una aplicacién movil para servicios
fotograficos en la ciudad de Guayaquil™

Cologue una x para marcar su respuesta.

Rango de edad:
Del8a25_
Del26a33_
De34adl
De 41 en adelante ____

Sexo: Femenino Masculino

Sector en el que reside:

*  Morte * \fia a Daule
*  Sur * Samborondon
*  Centro * \fia ala Costa

1) éCuadl es el nivel mas alto que usted ha completado o el titulo més alto que ha recibido?
Bachiller __
Estudios universitarios parciales (inconclusos)
Tecnologo
Licenciatura / Ingenieria
Postgrado _

2) iCual de las opciones describe mejor su forma de trabajo actual?
Fotdgrafo freelance
Fotagrafo con negocio propio (estudio fotografico)
Fotdgrafo bajo relacidn de dependencia (agencia o empresa)
Fotografo bajo relacion de dependencia y freelance (en tiempo libre) __

3) éQué tipo de servicio fotografico es el mas pedido por sus clientes?
Sesiones fotograficas
Publicidad (productos)

Retrato (sesiones)
Fotografia documental

4) En promedio { Cuantos contratos al mes tiene?
Dela8 De9al6 De 17 a 39 De 24 en adelante

5) éPor qué medio usualmente es contactado por el cliente?
WhatsApp Correo electronico Llamada telefonica Redes sociales
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6) En general iQué tan dispuesto estaria a obtener una mayor exposicion ofreciendo sus servicios a través de
una aplicacion movil? 5i se encuentra dispuesto, continte con la pregunta 7. 5i se encuentra indispuesto,
termine la encuesta.

Totalmente dispuesto __
Dispuesto __

Indiferente

Indispuesto
Totalmente indispuesto

7) éQué beneficios le gustaria que tenga la app movil? Marque del 1 al 6 segin orden de importancia. Siendo
el 1 de mayor importancia y 6 el de menor importancia.

Seguro de equipos ___ Descuentos en tiendas de fotografia

Segurodevida____ Publicidad en paginas web de empresas afines

Descuentos en talleres de fotografia . . )
2 — Promocion de fotdgrafos en redes sociales de la empresa

8) éCada cudnto le gustaria actualizar su portafolio?
Diariamente Semanalmente Mensualmente

09) éQué tan de acuerdo esta usted con las siguientes propuestas?

Totalmente De Indiferente En Totalmente
de acuerdo acuerdo desacuerdo en
desacuerdo

Calificacidn de fotos del portafolio por el cliente
para ser publicados en su perfil como logros.

Calificacion de nivel de satisfaccion de sus clientes.

Publicacidn de precios de sus servicios en su perfil.

Publicacion de los equipos con los que trabaja en
su perfil.

Publicacion de disponibilidad para gue el cliente
agende citas.

Publicar video de autobiografia en su perfil.

Ser geo localizado por el cliente.

10) éDe qué forma le gustaria pagar obtener los beneficios de la app movil?
Suscripcion anual Comision por contrato Suscripcion mensual y comision por contrato

11} En caso de ser su respuesta por suscripcion anual é Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar?
Entre $29 y $40 Entre 541y $50 Entre $51y $60

12) En caso de ser su respuesta solo por comision éQué porcentaje por contrato estaria dispuesto a pagar?
Del 1% al 5% Del 6% al 10% Del 11% al 15%

Cotizacion influencer: Josh Degel
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Mover a Recibidos % - Mis ~

para mi [=

Saludos Miriam: i
El costo x post es $120 se postea en Instagram y se reproduce tambien en Twiter y Facebook
Quedamos a |a espera de lus comentarios

Atte.

René Liusca
Administrador
0986774792

Costanera #430 y Ebanos
Urdesa Ceniral
04-2352160

JoshuaDegel

FPHOTOSTUOUD I O

Miriam Caicedo Calle =miriam210995@&gmail com=
para RENE [=

Requiero solamente publicidad para Instagram, seria igual &l mismo precio?
Exisie algin paquete mensual?

RENE LLUSCA R. <ellusca@joshuadegel.com:=
para mi [=

El precio es igual se pastea en Instagram y automaticamente aparece post en twiter y Facebook
1 post semanal x 1 mes $400 esa seria nuestra propuesta ( 4 posts al mes)

Atte.

René Liusca
Administrador
0986774792

Costanera #430 y Ebanos

Urdesa Central
A v3eaacn

Cotizacion influencer: Fabian Sesén

a 0 i Mover a Recibidos ‘ =

Minam Caicedo Calle
Buenas tardes, Solicito informacion del precio por publicacion en Instagram, ...

-
fabian sesen
para mi =
Buenas MNoches,

un gusto _ .
cuento con varios paguetes gue podrian acoplarse.

COSTO POR PUBLICIDAD
510.00 dolares
{ UNA PUBLICIDAD EN PERFIL)

paguete standar.
548.00 dolares.
{publicidad por 10 dias “historias y perfil” )

PAQUETE PREMIUM

500.00 dolares

{f menciones, videos, influencer mencion, en historias )
publicidades historia ( interaccion ) // publicidades en perfil..
dias alternados

hasta 30 dias.

# de cuenta pacifico
1050536753 |

ROMMEL SESEN

# de cedula: 0930885231

{ para trasferencia o deposito )
cualguier duda o sugerencia:
whatsapp: 0999108436

Saludos,
Fahian Sesén

wunwy fabiansesenstudio.com

Cotizacion influencer: ¢ Qué hacer hoy?

234

19 jul

19 jul

-

-



24

. .'
“&r, _ TARIFARIO 2016

W TWITTER 40 (PUBLICACIONES)
= INSTAGRAM 20 (PUBLICACIONES)

$250 MENSUAL

© INSTAGRAM 20

© INSTAGRAM 30
(PUBLICACIONES) (PUBLICACIONES)

$150 MENSUAL $200 MENSUAL

W @Quehacer_hoy
CONTACTO: 0996463009

Cotizacion contador

Cotizacion Recibidos  x

I \ José Gavilanez <jglitributario@gmail. com>

o

para mi [

Estimada,
Par medio de la presente adjunto cotizacion por servicios tributarios contables:

1.- Outsourcing Contable $100

*Revision de cuentas.

*Elabaoracion de Estados Financieros.

*Envié de informacién financiera a la Superintendencia de Compariias (Esados Finacieros)

2 - Outsourcing Némina §50

*Impresion de planillas IESS

*Elaboracion de roles de pagos

*Elaboracion de formularios de las décimocuarta, décimo tercera remuneraciones y Utilidades.
*Ingresos de trabajadores (Avisos de entrada, elaboracion y legalizacion de contrato de trabajo)
*Salida de trabajadores (Aviso de salida, elaboracion y legalizacion de Acta de Finiquito)

3.- Outsourcing Tributario 5250

*Declaracion mensual del Impuesto al valor agregado (IVA)
*Declaracion mensual de las Retenciones en la Fuente de IR.
*Declaracion mensual del Anexo Transaccional Simplificado (ATS)
*Declaracién anual de Impuesto a la Renta.

*Elaboracion de Anexo de participes, socios y accionistas (APS)
“Elaboracién de Anexo de dividendos (ADI)

*Elaboracion de Anexo de Relacén de dependencia (RDEF)

Cotizacidn de aplicacion mavil fuente
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| Facha: | Agosto 17 de 2017 |
Al | Sia. Miriamn Caicads |

COTIZACION R2017-0146-8

PROPUESTA DE DESARROLLD DE APPF MOVIL

Estraitura di la Agdicaiides

~Disefo Wb Origisal, eqnamura dal dstema

= Dt pantals porsonalzad o

- Hagramacitn y imaueitacioe [HTRL, C55 styhes v Soiprs)

Mddulo Muliusuasio

~CFoarion y edicidn & Tipos 0o usuaion

~Creai Bn v edicidn S pairlibes y noles segin ol usuarks
- Ham sl dnia pad ganeracide v log in de usuanios

Lbaiia Predicasnal
= Pl propes dis uSuario v egeaio virtual

~Editar, wulbir y elminar contenido: imdganes, dodos, deronipdionss, s
~ Do e di notificsciee s desde fu parfil
~Formdlare de recopilacin de Sl

Lbsaiin Cofibiifmmdes

= Partill props i USUarD v eREadio virtu al

~Editar, wulbir y elminar contenido: imdganes, dodos, deronipdionss, aic
- Lanegoiias v galiria & imdganis

~Formilars di recopilacion de damod

= Funcide para raali 22 pagos oedine

Cabigoiiasy Galifia de bndgan

- i i - edicidn S Catigoria dicsda ol psivTll s ini mdor
~Creai Bn y edicidn an gakiita & im agenes

= Paginacidn an le aad 04 e e it o peia
~PariElis paa vista e apen disnte decada prod oo

= Tinglog, d euripliceas & maganas edtables

Mddulo da Cestgaa Onling

- Il T I il i pailal |35 para sistaima de Camilla

= Parmile edicide de cantidades v tigos o producios escogidos.

- Caleulss aii boawat co y Saaona do peodelios, ncduld o valones o isgeasiios.

= Formilaris de s Srinformacion do dated percorales ¥ Tonma & oo del chenne

- S o O erwin o Conned elchndnico una v condiemad o s dates die la cartilla jordan
o pedido v paga]

Manuahes
-5 Inchoyen on EN0 progu e s Manuales Teons v e Lsaario
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P . - Wil Coalcon Lo o net
"E @lﬂ [l_—. :T'I.-'al'u'- f e L ORCON L aDT. ne

eencupl | tecnologla Gy i Ecuadon

Adminislraor e Coslansdd | (S| = Adeasmtradon da APP
horl risdcivad o da Mo isstalada y configurade en o hestieg
[ i el Massajacior da Contenicen em |as Secc P o

= Elemmanios admisistrablios: Thules, conenidos, imigene:.
~Capacitacitn da i hamam lists di Adminbrscdes di Contend os
La & dn btk e 2 F i 4 vt e 2 b

PROYECTD DESGLOSADD POR MODULDS

S ha disgleado o prosecis por Mddolos, &n donde heses considerado b Rdediilos
principalis garm B implomesiacon & tu apd, S510 SigRiica quo = aian ks saddulss
antratluraks wn e gue su platadoemna no podia edons adaadamanta. Por ol Saits
it b MAGdUbes Adickeakes, ks cualis podeian sar implimestados en usa sagond a fase.

MODULD ARDADID ADAPTACIKIN
AN
1 | Médulo & Diseho: Maguetaddn y astrutiura de WODULCE MODULEE
pantalias BAUMOLOE | RAASCDS DE
2 [ MiBdule g Comssitn medtivsuaries o AR
7 [ Méduls & geniracide de swni: Caregois ¢ 1150 5500
SubCalagorias $
A | Mddula & geniracke de dontisados disdmico: Cakiria
[ informsacitn de Con Lt #1C
§ | Mddulo e seurripeids de wwanios: Formaanos,

procesd di aceptacion (en Caos de usearnios foudgeatol,
|| meneracidn & wbaainio y derie
Middule S vipn o isuarbe, obis y priiegaos:

LUkbesaie ol adddniar contenido do usuafios

Totdgraton. Craa v blogesa usuanee

Usssaries fetdgrado: oobe oon tenida, indonm addn da
parfil, galaria S imagenes, eCigueta fonos sagdn
Categoria, subs enl ates 3 widios, 0L Su espacio sard
B o eavtra 200 & S0 Wb v hasta 30 fotos | por e,

Ubiesaria firal: Coneuime intormacitn gratis dasde la app.
P Contactar & su totdgrato eoogido v recibird

N arin s

7 | Mddule & compea S suscripeitn en Bnea: Coneddn | MAODLLOS MBS
o botdn &4 pagts de tarjetas & crédin, proceso de | SOKIDNAES | AIIOICMALES

|| vorificacion de dates v ad quisicin da sendcs Dt AFF DE AFF
B | Midulo & sledajiia interma: Comano S desds
b app e usuarks final y weuano foebgrala, unaves 5450 300

e i il o espa OOIRAT L S8 nadic

0 | Mddulo @ stilics i |sttuakmcioniD): Bl usuass
Totdgrato podrd pedblicar evanios, peomodones,
daSrL R, Hrk O Qe &S e a0a neTe e n
reflejadas an las potficaciees Gl usuans final
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v il R Coabeon £ L. gt
. LN COHT_ e
GuayaquilkBosador

INVERSION AP P MOWIL

A continuacion s deallan los valones o 13 creacide o implmontacide de So AP, L3 Siguisnts
tabla estd considerad a por Modulios y por plataloma de desarnolk Ademas efms Conkiderado
loes valboeraes doll Cidvelign Frsimi sergeden o Pddules por imgdaman tar on ol proyeco.

PFRECIO CODiGE0
MDDULOS ANDECED PFRECO 105 FUENTE TOTAL
DLk Btk 1, 2,3,4,.5 6 1150 00 B00
| mitulers complusnentarins: 7,8 v 8 450 300 300

[ s1em] 5800 ] 5500  53300° |

PROPUESTA DE SITHD WEE DINAMICD

Estrettura dil Wabsile % 350"
- Disefo e Su Weksits en plaatorma looeslaistond prass

- Diagramacian y porsonalizacidn 5o plaanilla HTML, O55 v Soriges)
- Animackde de Baanar Principal - SBanner an Jguery

- Formlars de Conads

< Scciones del webshe progessias:

Wik | Duien i somo | Mugsinos Sardidos | Contdchanos

Blog ! Meticias
«Creaddn y ediddn da eearadas e ol we kit
T P p— wimdg P

- Ieecdusiden di CoMmEnLan

- Paginaditn dindmica al mosirar entradas do ot

- o 0N St pAgnas o penfies an redes sociales
- s i il oG Chle el SLi wlite o Sance o Suit Eariles do redas,

Adrminisredor & Coalennded |CMS) - dal Wiskisiti

~Admisisirador de Contanidos” °, isslalado y confifurado &n su hiclisg

- Eliainios admisistiabia: Tiuke, comatidog, imdgenes,

- Capacitacidn di la hamamiesta de Adminsiacdes de Contanid os

L dndnck e 2 ) Agroci i bzl 2

bz

1) Adminkarador de Contesidos. - a6 un soltearne desarollass en patalonms web guw e
ajutia do forma difereate d o & las da cada clieate, o cull ko sonard par
e LA, s camibiar contenidos & mdgenes periddicamente sn necasidad de depessdar
o LN prEgramadion, va gus o Borramsionta et sy Rl de massjar.

ventas@coalconcept.net

@ @A& wiww.coalconcept.net

concapt Guayaquil-Ecuador

ESTA PROPUESTA INCLUYE
- Plan de Dominio y Hosting por 1 afig
- Capaditacidn del Funcionamiento de |a App y del Admintstrador de la misma
- Capaditaciin del Administrador del Sitlo Web
- Costode la plantilla, escogida por el diente, de su sitio web dindmico
- Manual de Usuario
- Manual Técnico

NO INCLUYE
- Esta propuesta no incluye subir idos de las
- lesactualizaciones de informacidn, Imagenes, promociones y productos corren por
cuenta del diente
- Pagopor 1 afio en las 2 plataformas para publicar su App: Play Store y Apple Store
- Pago por el servicio y comisiones de |a plataforma de pagos online
- Produccién fotografica
- Disefio de logotipo corporativo

HERRAMIENTAS DE PROGRAMACION

Para la creacidn e implementacidn de su proyecto detallamos a continuacidn las plataformas,
software y lenguajes de programacidn que usaremaos:

Detalle Es DpenSource?

Diseflo y Diagramacién Mo, Iz licencia debe adguirirse
Adobe llustrator
Adobe Photoshop
Adobe Dreamweaver

Lenguajes de programacidn y frameworks S0

HTIMLS, C583, lavascript, JQuery
Controles Externos: PHP, lava

Telerlk framewark Mo, licencia trial {free por 3 meses)
Base de Datos S0
MySgl
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Pasarela de pagos

% .l 58%d 1:42 PM

Programador Cri.. H« ¥,

mismas tarjetas? 355 PM

Tiene American Express, Discover, Diners,
Visa y Mastercard aEE T |

Usted cree que me podria dar el numero
de él para preguntarle acerca de laa tasas
que cobrarian? 3:57 PM
[8/17 7:53 PM| A2++: Nunca me
confirmaste si ya sale a produccion el
boton de pago y cuanto cuesta
[8/17 7:54 PM| Mario Tamayo: Sale el 1 de | /
septiembre
[8/17 7:54 PM] Mario Tamayo: Precio 80 VIR
un solo pagé 12 mensuales y 10 ctvs por
™
[8/17 7:55 PM] Mario Tamayo: Y es sélo
integracion la herramienta es alemana

P
Esta es la conversacion .. yo no tengo su -’//-é’/g//
/. numero 7
= S
T A2 es mi amigo quien le pregunta a Mario
Tamayo

Listo 415 pu

P ‘T/‘Iuchas gracias! ;10 py '
:‘/—_/}//a
| > o @

Tarjeta de presentacion de Gerente General de Lab2Design

Sohie

e R
L£S|gn Gerente General

Domosvida
a tus ideas

¢, 04-5045532 - EXT 106
() 0995146570

> ja@lab2de.com
DESARROLLO DE [Radiis
eIl ™ Cdla. Guayacanes Mz.57 V.11

www.lab2de.com
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Tarjeta de presentacion de Asesor Comercial de Viamatica

Cotizacion ejemplo de servicio fotografico

Descripcion Cotizacion Boda Valor

Opecidn 1
150 Fotos | Ceremonia - Recepcidn ) 5300
1 pendrive com 150 fotos finales full resolucion
1 caja de madera artesanal para colocar pendrive
75 Fotos impresas tamario 4r
150 Fotos con edicion de colores,tonos,

Opecitin 2
250 Fotos finales | Ceremonia - Recepdion ) 4500
250 Fotos con edicion de colores,fonos,
150 Fotos impresas tamafio 5r
250 Fotos acopladas para redes sociales: instagram facebooketc
2 ampliaciones Bri2k3y
1 caja de madera artesanal para colocar pendrive

1 caja de madera artesanal para colocar Fotos impresas
1 pendrive con 250 fatos finales

1 foto lienzo 30 x 40

1 link con fotos online

5 portadas para banner de facebook con nombres de los novios,

Valores waran s=gun ka distancia o provincias que =e requiera el servicia.
Para separar se cancela 70% B dia del evento antes de empezar debe estar cancelado e 100%

Tiempo de entrega va desde 5a 15 dias laborables depende la opdon que se elija
A1 desea en menos tiempo del indicado se aplica un valor extra de 5100
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M. ICAR DO LEMLIS
FDT-_u_‘ A
izacks

Walor

Descripcion

Opcién 1
14 Fates finalas con edicdn de colores tenos. (punto de vista del fotdgrafol
T lolos Imprasas ‘Il
2 Portada digital pa
1arpetaonlnada hwslonntm;'wbmrpms:
Tera Subcarpeta fotos finales full resalucicn 300ppi Kstas para imprasion
2da Subcarpeta fobos acopladas para redes soclales
2 Cambios de vestuario
1 Locacikan
{5 cha 2 elegir una vez cancelado el 70 valido dentro de gy,
Fuera de la cludad un valor adiclonal dependiendo el hugar y distanda)
Durackan de La sesian - 2 hors

Opcldn 2
3 Fotas finales con edicidn de cobares tanos. [punta de vista del fattgrafol $300
20 Fotos Improsas Gamana 51
10 Portadas digital para fb
1 Pandriva con 30 fates finales full reschucian
1 estuche artesanal de madesa para pendrive
1 Carpeta online de L sesidn Inchuye 2 sulb carpetas:
Tera Subcarpeta fotos finalas full resolucién 300ppi listas para Impresidn
2da subcarpeta fotos acopladas para redes soclales
4 Cambios de veshmaris
1 Lecackon
(5e da a elegir una ver cancelsdo el 70%.vilido dentro de gye.

Fuesa dhe b o un valor adiciona | depenciendao el lugar y distancia)
Duracion de L seskin : 4 horas.

Tiempe de enbrega va desdee 5 a 10 diss labarabiles, depende la opoon que se dijg.
Sem canceda el Mddvdwpﬁhigrﬁrdﬁd:hmydmdlﬁthm
mmmmnmmmmn

N. ICARDO LEMLIS
FOTOGRAFD

Descripcion

Valor

Opechtin 3
& Fotas finales con adicién de calares tonos, (puento da vista del fotdgrafs)
1 Carpeta anline de la sesion 6 fates finales full reselucidn 300ppi
1 Cambio de vestuario

1 Locackon
{5 da a elegir una ver cancelado el 709 valido dentro de gye.

Fusera dio lacllhdmmhrmﬂrkmnd‘hmdnﬂlgiyﬂlshrm
Duracion de la seslon = 30 minulos

Opcitn 4
14 Fetas finales can edician de calares fones. {punta de vista dal fotégrafo)
1 Carpeta online de ks seskin 10 fotos finales full resolucdn 300ppi

1 Cambio de vestuanio

1 Locackin
(5e da a elagir una ver cancekdo el 70% valido dentro de gye.
Fuera di ks cudad un valor adicional dependiendo of lugar y distanciay

Duracion de ks seskon : 30 mimstos

s1H0

Tieermipoas ches eenibtrega vin el & i 10 cllas labsorabiles dependhe b opcson quee se g,

S canicela el J0% del valor para agendar o dia de ks sesitn ¥ e 230%e] dia de ls sestn
ANl de empear b seson debe e dtar canostado sl 100%)

Widticos a cargo del dienteds e en obra provinga o fuera de guayaguil)
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Cotizacion de materiales para evento

Cotizacidn.

! Roll up 2x0.50

100 Plumas con serigrafia un solo color

$50.00
£0.65

TOTAL

s115.00

Frecio wo iucluye V4

Atentamente

Angela Cely
Asistente Administrativa.

Tel: 2250010 - ext. 100

VIAPRINTD..
Direccién: Quisquis 1502 ¥ Tulcan lesq.) Tel: 2280010 Cel: 0997831178

CENTRD DE MPRESAN ¥ FUBLICIDAL

Cotizacion de espacios de Workshop Coworking

@ ‘Workshop Coworking kshop i il.com>
para mi [~

Buenas tardes Miriam,
Aqui te envio toda la informacién

Workshop Coworking fue fundado con la idea de poder ayudar alos

14:03 (hace 1 hora) - |~

p

de Guayaquil

un espacio

¥
colaborativo de trabajo al precio mas accesible y con todas las comodidades posibles con el propdsite de ayudar a crecer sus negocios y asf

mejorar la economia del pais.

Dentro de Workshop Ceworking nos enfocamos tanto en el disefio como en la funcionalidad, de tal modo que todos los elementos que
conforman nuestros espacios de trabajo incentivan a la ividad y a mejorar el desempefio de nuestros miembros.

Nuestros precios son los mis competitivos del mercado porque manejamos un modelo de negocio sestenible que busca ayudar a la mayor
cantidad de gente posible. Trabajamos con una base mensual de $150 dolares por empresa, la cual incluye una persana, y el costo de cada
persona adicional dentro de tu equipo es de $50 ddlares, de tal modo que si en tu empresa son tres personas.el valor seria de $250 délares

Muestra servicios incluyen Wifi de alta velocidad, café, té y agua gratis. Asimismo, pueden utilizar nuestras salas de juntas de forma il

itada

dentra del horario de trabajo (8y30 am a 6 pm). Ademés de esto, al ser miembro del cowarking automaticamente tu y tu familia directa obtienen
convenios con distintos negocios como: Crossfit Antares, Dharana Spa, Centro de Fisioterapia TMO, Oxford English School, Restaurante Mi

Quadra, Eclaire Patisserie, Restaurante Buen Provecho, Nutricionista Andrea Calle y muchos mas

Cotizacion laptops importadas por TMA

Shopping Cart

EO1E BEW EITION

S m et Dell Inspiron i7359 13.3-Inch 2-IN-1 touchscreen Laptop (i7-
s [ 6500U, 8GB, 256GB SSD, FHD 1920 x 1080 Windows 10)

(Certified Refurbished) by Dell
In Stock
Eligible for FREE Shipping

Gift options not available. Learn more

Delete Save for later
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Workshop Cowo.
workshopeoworking

Mostrar detalles

Price

$619.97
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Miriam Caicedo Calle <miriam210945@gmail com=
para emoreira-16 [«

mazon.com/gp/product/BO74GPDACLTef=ox_sc act fitle 2?smid=A3GQ8WIAFSL OMJEpsC=1

‘ap/product/BOOUGBMRQSref=0x_sc act title 1?smid=A2CBHD6RFM2LQARDSC=1

Ventas TMA =ventas@imalogistics com>
para Elias, mi [=
hitps:ih

i amazon. com/gp/product/BOTEINHFAITef=ox sc act title 12smid=A39000B635PGIDEpsC=1

SERVICIO REEMBOLSO
VALOR FOB 619,97 TASA 42,00
PESOLBS 8 TASA 0,00
FLETE 36,00 COM. BANC. 1,00
TRAMITE 5,00 TOTAL 43,00
SEGURO 12,40
SUBTOTAL 53,40
IVA 12% 6,41
TOTAL: 59,81 TOTAL

POR 102,81
ENVIO

Apple MacBook Pro MF839LL/A 13.3-Inch Laptop with Retina Display (2.7 GHz Intel
Core i5 Processor, 8 GB RAM, 128 GB Hard Drive, OS X Yosemite) by apple

This item is no lenger available from the seller you selected.

Delete Move to Wish List

https-/fwww amazon.com/gp/productBOUGEMRGE/ref=ox. sc act title 17smid=A2CBEHDERFMZL QA&psc=

~
Cliente: Miriam Caicedo
Producto: 1 laptop
FOB 5 900,00
Peso Lbs 8
FLETE 36,00
Tramite de Aduana 10,00
Seguro 2% 18,00
subtotal por servicio 64,00
VA 7. 68
TOTAL POR SERVICIO 71,68
ADVALOREN: 91,51
SALVAGUARDIA: 0,00
FODINFA: 458
ARAMCEL FUO: 0,00
CE: 0,00
WA 12134
MULTA: 0,00
TOTAL POR IMPUESTOS 217,42
TOTAL A PAGAR APROX. 288,10
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Cotizacion en linea de servidor (plan anual)

&

c | & GoDaddy INC. [US] | https://cart.godaddy.com/basket.aspx?isc=goflla30

Aplicaciones * Modelo de negocio

! 20150106 _the_freela D FreelancelndustryRer Toptal - Hire Freelan © Medios de Comunic: & hue
[ ]
Paquete Servidor 12Meses $124.98 $1,499.76
dedicado de 8 GB Imes @Eliminar

Value

También incluye:
Servicios administrados

Copia de seguridad y restauracion
avanzados - Hosting dedicado

Sistema operativo Linux - Hosting
dedicado

S5SL estandar

100% de descuento

1 Afio

(3) GRATIS con Servidor dedicado de 8 GB Value

$0.00/afio $0.00

@Eliminar

Gratis

$69.99/afio cuando renuevas 4

Cotizacion en linea de hosting web (paquete econémico — plan anual)

& ™ Dominios  Sitiosweb  Hosting uridod web
'Gol

ico y Office (-]
Has agregadoe el plan de hesting Econémiceo
Resumen del pedido
Selecciona el plazo de tu plan Hosting Econémico para $50.88
Linux
Congela tus ahorros con un plaze de varios afios. «con cPanel 12 meses
) 3meses $7.99/mes
Copia de seguridad y $23.88
restauracién de sitios
12 meses
@ 12meses $4.99/mes
$7.000mes
En oferta (Ahorra o B
O 2&meses $4.49/mes El subtotal no incluye los impuestos
correspondientes.
La duracién del plazo s puede ajustar antes del
momento del pago.
O 36 meses $3.49/mes Desplazate hacia
$00mes abajo para

hoira 56%)

Cotizacion en linea de dominio

Estans Uniocs

continuar al carrito
~

\
h]
%Gobaddy Dominios Sitiosweb Hosting Seguridadweb Marketingenlinea Correc electrénica

Producto

hireshoot.com

50.18/af0

Periodo

2 Afios

COM Registro de dominio

* Tarifa adicional de la ICANN de

244

Precio

. Subtotal
unitario

$0.99/afio §8.49
Primer afio @Eliminar
$9.99/afio

2+ afios




Términos y condiciones:
Fotografo:
Puede subir hasta 10 fotos para mostrar en portafolio y un video

autobiografico opcional.

Tendrd la opcién de actualizar su portafolio el primer dia de cada mes,

procurando que existan solo 10 fotos en su portafolio.

Las fotos que suba deberan ser subidas en formato JPG, no debe tener mas de
6000 pixeles por el lado mayor y 4.000 pixeles por el lado menor y no debera
exceder de 15 MB,

El video no deberd sobrepasar los 60 segundos y este se cargard como

hipervinculo desde Youtube o Vimeo.
No debera exceder 15 dias en entregarle las fotos a su cliente.

El contenido que suba a su perfil deberd ser real y ser constantemente

actualizado.

No estan permitidos: collages, fotomontajes ni fotos con gran cantidad de

elementos de disefio como: bordes, logos, textos 0 marcas de agua.

Esta totalmente prohibido fotos de caracter ofensivo, difamatorio o

extremista.
Debera cuidar los derechos de las personas que aparecen en las fotos.

Usuario:

La forma de pago al fotografo serd en dos partes: el 70% del valor total sera
para separar la fecha y el 30% de diferencia debera estar pagado antes de

recibir el servicio.

Una vez recibido el servicio, el fotdgrafo sera el encargado de elegir las fotos
maés adecuadas para ofrecerle al cliente con el fin de optimizar el tiempo de

entrega.

Con el fin de garantizar calidad del servicio del fotografo, el tiempo en recibir

sus fotos finales, sera en 15 dias después de haber recibido el servicio.
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Este tiempo incluye s6lo dias laborables; es decir que, se excluyen sdbados,
domingos y feriados.

La entrega de fotos fisicas se realizard en los espacios de trabajo de
Workshop Coworking en el area de recepcion, de lunes a viernes entre las
08:30 am y 18:00 pm.

La entrega de fotos digitales se realizard a través de un link que recibira

adjunta una vez iniciada su sesion en la app.

*El fotdgrafo no es responsable por perder momentos importantes del evento

a causa de factores externos.
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