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RESUMEN  
 

El presente trabajo de titulación tiene como finalidad evaluar la viabilidad de 

la creación de una empresa desarrolladora de una aplicación móvil para servicios 

fotográficos en la ciudad de Guayaquil, por lo que se describe el entorno jurídico de 

la empresa para la correcta constitución de la empresa, se analiza el grado de 

aceptación de la propuesta por parte de los clientes y usuarios mediante estudios de 

mercado y plan de marketing, se determina mediante un plan financiero, económico 

y tributario la rentabilidad del negocio y se diseña un plan de contingencia para 

minimizar al máximo errores y mitigar riesgos. 

La propuesta consideró un tipo de investigación científica, en el que se toma 

en cuenta el método cualitativo, al usar la observación y descripción para conocer el 

comportamiento del nicho que se quiere atender y el método cuantitativo, al usar 

recolección de datos para conocer la aceptación de la empresa. 

La propuesta será ofertada para dos segmentos: clientes que son los 

fotógrafos profesionales quienes brindarán el servicio  de fotografía y los  usuarios 

que son los que contratan el servicio fotográficos a través de la aplicación móvil. 

Una vez concluido el análisis de la propuesta, se obtuvo que con un horizonte 

de cinco años proyectados, se obtendría un valor actual neto (VAN) de $11.699,99,  

una tasa mínima aceptable de rentabilidad (TMAR) de 11,94%  y una tasa interna de 

retorno (TIR) del 29,95%. 

 

 

 

 

 

 

 

Palabras Claves: (aplicación móvil, servicios fotográficos, exposición, 

fotógrafos, usuarios, investigación)  
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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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INTRODUCCIÓN 
 

Los servicios fotográficos 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 fotógrafos de 

la ciudad una mayor exposición para así tener una forma adicional de ingresos y al 

usuario en general ofrecerle un servicio eficaz, seguro, de rápido acceso y 

personalizado de servicios fotográficos particulares mediante una forma sencilla de 

encontrarlos y contactarlos en la app. 

Para esto, la propuesta desarrollada a continuación basó su análisis en áreas 

específicas comprendidas en ocho capítulos, dentro de los que se mencionan: 

Capítulo 1: Describe la justificación del problema, planteamiento del 

problema, se indican los objetivos generales y específicos de la investigación además 

su fundamentación teórica. 

Capítulo 2: Se detalla la idea del servicio, la misión, visión y valores de la 

empresa, así como sus objetivos. 

Capítulo 3: Se Indican los aspectos jurídicos de la empresa. 

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

negocio. 

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

Capítulo 6: Se visualiza el proceso productivo,  gestiones implícitas y 

estructura organizacional del negocio. 

Capítulo 7: Se desarrolla el estudio económico, financiero y tributario. 

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

riesgos.  
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CAPÍTULO 1 

1. DESCRIPCIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 

1.1. Tema – Título 

“Propuesta para la creación de una empresa desarrolladora de una 

aplicación móvil para servicios fotográficos en la ciudad de Guayaquil” 

1.2. Justificación 

Este trabajo investigativo tiene como objetivo aplicar los 

conocimientos adquiridos durante el proceso estudiantil en la carrera de 

Emprendimiento de la Universidad Católica de Santiago de Guayaquil, 

además 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 titulación, podría servir como herramienta de 

investigación para las próximas promociones.  La idea de negocio surge 

también como una posible solución a problemas que enfrenta la sociedad en 

la actualidad.  

Se busca realizar una idea de negocio que aporte en el ámbito social al 

generar plazas de trabajo en la ciudad de Guayaquil, lo que contribuye a la 

reducción de tasa de desempleo, la misma que en el 2016 fue registrada en 

un 5.2% a nivel nacional. (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2016).  

Además, 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 tecnología con la que cuentan en la actualidad, ya que 

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

1.3. Planteamiento y Delimitación del Tema u Objeto de Estudio 

La presente propuesta de investigación propone la creación de una 

empresa que desarrolle una aplicación móvil para contratar servicios 

fotográficos en la ciudad de Guayaquil.  Por consiguiente, la investigación o 

estudios se realizarán en la ciudad mencionada y en el período 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: descripción del 

negocio, entorno jurídico de la empresa, auditoría de mercado, plan de 

marketing, plan operativo, estudio económico-financiero-tributario y plan de 

contingencia, para lograr determinar la rentabilidad de la compañía. 
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Además, para comprender los alcances del tema, es necesario 

comprender semánticamente el significado de los términos usados en el tema 

de investigación.  Por lo que al mencionar: “servicios fotográficos” se hace 

referencia a  cada uno de los servicios que el fotógrafo profesional; ya sea 

que trabaje de forma independiente (freelance o con estudio fotográfico) o en 

relación de dependencia; puede ofrecer al individuo para uso particular o 

empresarial.  Estos pueden variar dependiendo de las necesidades del 

consumidor, como: fotografía de eventos, fotografía de productos, sesiones 

en exteriores e interiores, entre otros. 

1.4. Contextualización 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 población, el cual promete el 

acceso a calidad de vida digna a los ciudadanos; así también el noveno 

objetivo que menciona como objetivo garantizar el trabajo digno en todas sus 

formas, que reconoce la supremacía del trabajo humano sobre el capital 

llevados a cabo en función del ejercicio de los derechos de los trabajadores; y 

de la misma manera el décimo objetivo que plantea impulsar la 

transformación de la matriz productiva que promocione nuevos sectores con 

alta competitividad en el mercado. (SENPLADES, 2013) 

Se considerará también las líneas de investigación del Sistema de 

Investigación y Desarrollo (SINDE) de la Universidad Católica de Santiago 

de Guayaquil que trabajan en articulación con el Plan Nacional de 

Desarrollo, en la que la presente propuesta estará direccionada a la línea de 

investigación número diez: Electrónica y Automatización, que menciona que 

“Otras aplicaciones se orientan al diseño de sistemas y soluciones 

tecnológicas en campos sociales estratégicos, como la salud y la educación, 

además de las innumerables aplicaciones en todos los campos de la 

producción´, los servicios y la vida de la ciudadanía” (SINDE, 2014) 

1.5. Objetivos de la Investigación 

1.5.1. Objetivo General 

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

desarrolladora de servicios fotográficos en la ciudad de Guayaquil. 

1.5.2. Objeticos Específicos 
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 Describir el entorno jurídico de la empresa para la correcta 

constitución de la empresa. 

 Analizar el grado de aceptación de la propuesta mediante estudios 

de mercado y plan de marketing. 

 Determinar mediante un plan financiero, económico y tributario la 

rentabilidad del negocio. 

 Diseñar un plan de contingencia para minimizar al máximo errores 

y mitigar riesgos. 

1.6. Determinación del Método de Investigación y Técnica de Recogida y 

Análisis de la Información. 

De acuerdo a Hernández Sampieri en su libro Metodología de la 

Investigación, “La investigación científica se concibe como un conjunto de 

procesos sistemáticos y empíricos que se aplican al estudio de un fenómeno; 

es dinámica, cambiante y evolutiva.  Se puede manifestar de tres formas: 

cuantitativa, cualitativa y mixta.   Esta última implica combinar las dos 

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

Por lo que el enfoque de la investigación de acuerdo a la naturaleza de la 

propuesta, será mixto: cuali-cuantitativo.  Enfoque cualitativo, ya que según 

Grinnel (1997), dicho enfoque se utiliza primero para descubrir y refinar 

preguntas de investigación y se basa en métodos de recolección de datos 

como la observación y descripción.  Enfoque cuantitativo, debido a que usa la 

recolección de datos para probar hipótesis, con respaldo numérico y análisis 

estadístico, para de esta manera formar teorías según patrones.  

Al aplicar el método cualitativo, se tratará de averiguar el 

comportamiento actual del nicho del mercado al que se quiere atender, cuáles 

serán las posibilidades que aparecerán, además del comportamiento y 

preferencia de los potenciales consumidores del negocio.  Al aplicar el 

método cuantitativo, se buscará conocer la aceptación de una empresa que 

brinde el servicio de servicios fotográficos a través de una aplicación en la 

ciudad de Guayaquil.  

Las técnicas que se utilizarán serán: entrevistas a profundidad, entrevistas 

a expertos en el tema, observación, focus group y encuestas.  Una vez 
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captado los datos y levantada la información, se utilizará un software 

estadístico para procesamiento y análisis. 

1.7. Planteamiento del Problema 

La propuesta nace de la idea de que en el país hace falta de conocimiento 

del verdadero trabajo de los fotógrafos y existe gran cantidad de personas que 

requieren de servicios fotográficos para guardar todos sus momentos, desde 

fotos de sus celebraciones y sesiones fotográficas hasta requerimientos a 

nivel empresarial, periódicos o de agencias de publicidad y no saben dónde ni 

cómo conseguirlos o no tienen referencia de sus trabajos y en el mejor de los 

casos se conocen dos o tres fotógrafos recomendados por conocidos o 

familiares que ya hayan usado sus servicios, de manera que pierden la 

oportunidad de elegir la opción más conveniente para ellos.  Incluso el 

problema va más allá de no tener la información completa, es también perder 

el tiempo tratando de averiguar y no poder comparar rápidamente.   

A esto se debe sumar la importancia que tienen los fotógrafos en las 

familias, ya que según un estudio realizado por la agrupación Fotógrafos 

Ecuatorianos, el 60,79% de los fotógrafos son cabezas de hogar, lo que da a 

notar que 2272 familias del país dependen directamente del trabajo de los 

fotógrafos. (Fotógrafos 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 

móviles para suplir la demanda de los diferentes servicios que se requieren, 

según sostiene Fernando Cruz, country manager para América Latina de 

HelloFood. (Revista Líderes, 2013) 

Con estos antecedentes, se puede decir que falta un medio o canal que 

logre conectar directamente a las personas que requieren servicios 

fotográficos, con los fotógrafos que brindan el servicio.  Además, se sabe que 

hoy en día la información se busca mayoritariamente en internet, por lo que 

resultaría útil una aplicación móvil, que tiene tanto auge en la actualidad.  

1.8. Fundamentación Teórica del Proyecto 

1.8.1. Marco Referencial 
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 Para la realización del presente trabajo de Titulación, se 

tomará como referencia las siguientes empresas que realizan comercio 

electrónico: 

 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.  El modelo de negocios se sustenta en el cobro de una 

comisión por servicio y se ve reflejado en el costo total que el huésped 

paga, además del cobro de servicio al anfitrión que busca cubrir el 

costo de la tramitación de pagos.  En términos de la seguridad de las 

transacciones, la plataforma de pagos reduce el riesgo de fraude al 

mínimo, 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 móvil. (Air BnB, 2017) 

 Easy Taxi, que es una aplicación móvil que sirve para 

solicitar servicio de taxis a nivel mundial, debido a que el usuario deberá 

realizar el pago a través de la app.  Por dicho servicio el taxista deberá 

pagar una comisión 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 

deberá 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 tomará como referente a Cabify, donde el usuario tiene la 

opción se realizar una reserva para sus futuros viajes. (El Observador, 

2016) 

 Además, por su similitud en el modelo de negocio, se tomará 

en cuenta también como referencia a las siguientes empresas: 

 Asociación de Fotógrafos Ecuatorianos que es una página 

web cuyo objetivo es reunir a todos los fotógrafos que estén interesados 

en trabajar por el beneficio de la fotografía en el Ecuador.  La 

asociación, surge ante la dispersión de los fotógrafos de las distintas 

especialidades, la ausencia de una asociación de fotógrafos a nivel 
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nacional, el desconocimiento de las leyes autorales por parte de los 

clientes y de los mismos fotógrafos, la desorganización del mercado 

fotográfico y la falta de visibilidad de la fotografía ecuatoriana en su 

conjunto, tanto en el país como en el extranjero. (Fotógrafos 

Ecuatorianos, 2015) 

 Fearless Photographers que ofrece un directorio de fotos de 

los mejores fotógrafos de bodas del mundo.  En esta página web, los 

fotógrafos son seleccionados en una competencia abierta que se da cada 

dos meses para que puedan ser miembro de la comunidad de fotógrafos 

de bodas.  Estos fotógrafos pueden ser visualizados según su ranking 

obtenido de acuerdo a las calificaciones proporcionadas por sus clientes 

y los premios obtenidos y son listados como los favoritos según la 

región en que se encuentran. Los fotógrafos pagan una suscripción anual 

para poder acceder a los beneficios de la página web. (Fearless 

Photographers, 2017) 

 Freelancer que es una página 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 características que elija el cliente en 

cuanto a tamaño y método de pago. (Freelancer, 2017) 

1.8.2. Marco Teórico 

 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 

combinación 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 más allá de 

una mera actitud mercantil o un conjunto de conceptos. (Freire, 2005) 

 “La función de los emprendedores es reformar o 

revolucionar el patrón de la producción al explotar una inversión, o más 

comúnmente, una posibilidad técnica no probada.  Hacerse cargo de 

estas cosas nuevas es difícil y constituye una función económica 
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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 físico al hombre que intenta 

producirlo”. (Schumpeter, 1935) 

 El emprendimiento es comprendido como un fenómeno 

práctico, sencillo y complejo, que los empresarios experimentan 

directamente en sus actividades y funciones; como un acto de 

superación y mejoramiento de las condiciones de vida de la sociedad.  

Se pretende analizar y proponer perspectivas de estudio del 

emprendimiento de los empresarios, sus características personales, y sus 

implicaciones sociales, políticas, económicas y culturales. (Rodríguez, 

2009) 

 Como se ha observado, existen varias tendencias y modelos 

de emprendimiento que han desarrollado diversos autores.  Es 

indispensable tener la concepción de emprendedor que se quiere 

estudiar, y analizar las tendencias culturales y su aplicación en el ámbito 

empresarial, pues esto servirá de base para el desarrollo de un modelo de 

emprendimiento. 

 Además, 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 Teoría 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 público.  De esta manera, se puede 

afirmar que una de las características principales del emprendedor es 

aportar a la sociedad. 

 Freund (1974) afirma que “Con la fotografía, se abre una 

ventana al mundo.” Podemos mencionar a la fotografía como una forma 

en la que el ser humano ha aportado a la sociedad, ya que ha sido el 

arranque para el cine, la televisión, video-casetes, etc.  Su importancia 

también reside en la forma en que las fotografías 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 fotografía, cuyo término proviene del griego: foto (luz) y 

grafos (escritura), permitió por primera vez la reproducción de la 

realidad. Esta nació de la inquietud por obtener imágenes físicas y 

registrar su contexto de la manera más exacta e instantánea posible.  Fue 

así que, en el año 1515 en la antigua Grecia, Aristóteles descubrió la 

cámara oscura al darse cuenta que al pasar la luz a través de un agujero 

muy pequeño 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 

día como fotografía digital, en la que podemos apreciar fotos más 

creíbles y verosímiles, gracias a las fuerzas del mercado económico y de 

la revolución digital de las nuevas tecnologías de la información y de la 

comunicación. (Marzal Felici, 2008) 

 Hoy en día los usos de la fotografía están tan diversificados 

que los fotógrafos 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 

comprensión del lector. 

Aplicaciones móviles: “Una aplicación móvil consiste en un 

software que funciona en un dispositivo móvil (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 organización.  Un moderador 

fomenta la discusión libre y fácil, 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 electrónico: El comercio electrónico se puede definir 

como “El uso del internet, la web (World Wide Web) y las aplicaciones 

móviles 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 relación de dependencia a largo plazo. (ciberautores.com, 2013) 

Modelo de suscripción: Modelo de negocios en el que el 

suscriptor paga cuotas en a cambio del acceso a contenido o servicios. 

(C. Laudon & Guercio Traver, 2014) 

Creación de valor: Crear valor es el objetivo de toda gerencia. 

Es la acumulación de esfuerzo para producir nuevas ideas que agreguen 

valor en el mercado o para las partes interesadas o “stakeholders”. (A. 

White & D. Bruton, 2011) 

Código de ética: “Pueden ser distinguidos por ser un corto 

listado de principios éticos expresados en un modo imperativo.” 

(L'Etang, 1995) 

Networking: Según Gwen Rhys, directora y fundadora de 

Networking Culture Limited, networking es la creación de redes de 

contacto y negocios es el proceso de construcción, cuidado y 

aprovechamiento de las relaciones con el fin de maximizar las 

oportunidades.  

Coworking: Es cuando profesionales de diferentes sectores, 

autónomos, emprendedores y empresarios comparten el mismo espacio 

físico para trabajar en sus propios proyectos. (Zona Coworking, 2017) 

Influencer: Son personas influyentes y su figura como líderes de 

opinión puede influir en las decisiones de las personas  mediante sus 

palabras, mensajes, imágenes y/o aportaciones. (MGlobalMarketing, 

2017) 

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

entendibles por el programador que componen en programa o una parte 
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de ello el cual estará escrito en un lenguaje de programación 

determinado.  Por lo tanto es un conjunto de líneas que son instrucciones 

que se deben seguir para ejecutar la app. (Kzgunea, 2017) 
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1.8.4. Marco Lógico 

 Lógica de 

intervención 
Indicadores Fuentes Supuestos 

Objetivo 

general 

Evaluar la viabilidad de 

la propuesta para la 

creación de una 

empresa desarrolladora 

de servicios 

fotográficos en la 

ciudad de Guayaquil. 

VAN, TIR, 

Payback 

Balance 

Inicial, 

Estado de 

Resultados, 

Ratios 

Financieros 

Factibilidad 

económica y 

rentabilidad 

que resultará 

atractiva para 

los inversores. 

Objetivos 

específicos 

Analizar el perfil del 

consumidor y grado de 

aceptación de la 

propuesta mediante una 

investigación de 

mercado. 

Sondeo, 

encuestas, y 

entrevistas 

Postulados y 

ponencias de 

expertos 

Desarrollar un 

servicio 

práctico e 

innovador 

 

Descubrir el monto de 

la inversión que se 

necesitará mediante un 

plan financiero. 

Resultados de 

flujos 

financieros 

(costos, 

gastos) 

Interpretació

n VAN, TIR, 

Payback y 

ratios 

financieros 

Recuperar la 

inversión en 

poco tiempo 

Diseñar un plan de 

contingencia para 

minimizar al máximo 

errores y mitigar 

riesgos. 

Manual de 

procedimient

os 

Análisis de 

riesgos y 

procedimient

os 

Se tendrá un 

plan B, en caso 

de que las 

operaciones 

planteadas no 

funcionen. 

Elaborar un plan de 

marketing que permita 

posicionar el servicio 

en el mercado. 

Índice de 

satisfacción 

del cliente  

Encuestas 

INEC 

La aplicación 

móvil tendrá 

alta aceptación 

dentro del 

mercado. 

Tabla 1: Matriz del marco lógico 

Elaborado por: La autora
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1.9.  Formulación de las preguntas de la investigación de las cuáles se 

establecerán los objetivos. 

a) ¿Es rentable la propuesta?  

b) ¿Cuál será el grado de aceptación?  

c) ¿Cuáles son las principales funciones que desearían los potenciales 

usuarios? 

d) ¿Qué tipo de cláusulas son las adecuadas en el sistema? 

e) ¿Los potenciales usuarios confiarán directamente en el servicio?  

f) ¿Qué estrategias de marketing se implementarán para captar nuevos 

clientes? 

1.10. Cronograma 

 

Gráfico 1: Cronograma de la investigación 

Elaborado por: La autora 
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CAPÍTULO 2 

2. DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 

 

2.1.  Análisis 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 “freelance”, en la que los fotógrafos han 

incursionado los últimos años.  Siendo ellos los que más predominan en el 

arte, al haber 3684 fotógrafos en Ecuador, de los cuales el 78,6% de ellos son 

hombres y el 21.4% restantes son mujeres.  A su vez están distribuidos en 

cuatro de las ciudades más importantes del país, ocupando Guayaquil el 

primer lugar con 786 fotógrafos. (Instituto Nacional de Estadística 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 módem 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 consideró como oportunidad también el comportamiento de los 

ecuatorianos, que en la actualidad evoluciona diariamente hacia la generación 

de contenido, el consumo digital mediante el uso de los recursos que 

presentan medios, plataformas y formatos digitales que crean valor para los 

usuarios.  Además de la tendencia del uso de aplicativos móviles y de la 

penetración de los teléfonos inteligentes que se encuentra en crecimiento 

según el INEC en sus últimos datos de Tecnologías de la Información y la 

Comunicación que muestran que en el 2015, 3.084.886 ecuatorianos 

declararon posee un smartphone, que es cinco veces más de las cifras 

reportadas en el 2011. (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2016) 

Además, se debe tener en cuenta que en la sociedad ecuatoriana aún es 

costumbre guardar los recuerdos de todo tipo de eventos, tienen la necesidad 

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

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

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

fotógrafos incrementen sus ganancias. 

 

2.1.1.  Descripción de la Idea de Negocio: Modelo de Negocio 

 

 

Gráfico 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 estará enfocada la propuesta, siendo estos: 
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Gráfico 3: Tipo de segmentos para la propuesta 

Elaborado por: La autora 

 

La idea nace a partir de una oportunidad para los fotógrafos como una 

opción para darle mayor rotación a su trabajo. Se trata de una aplicación que 

les permita a los fotógrafos profesionales de la ciudad de Guayaquil, obtener 

una mayor exposición 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 rápido acceso y personalizado de servicios 

fotográficos particulares mediante la app. 

La propuesta está dirigida para dos segmentos: clientes (fotógrafos) y 

usuarios, en el que se ha elegido como clientes a fotógrafos de Guayaquil de 

23 a 37 años con un mínimo de 5 años de experiencia que tengan como 

actividad económica la fotografía y que busquen una nueva forma de 

exposición para obtener ingresos adicionales, debido a que es la edad en la 

que se encuentran la mayoría de fotógrafos.  Y se ha elegido como usuarios a 

hombres y mujeres de 24 a 35 años de nivel socioeconómico A y B+ de la 

ciudad de Guayaquil que deseen guardar sus momentos en fotografías, debido 

a que estas personas deben usar smartphones y tener un nivel socioeconómico 

alto, ya que son los que suelen pagar por estos servicios. 

Segmentos

Propuesta

Cliente: 
Fotógrafo

Usuario: 
Persona que 
usa la app 

móvil
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Se llegará a estos segmentos a través de redes sociales en su mayoría, 

publicidad en internet, institutos y escuelas de fotografía, eventos de 

fotografía y galerías de fotografía. 

Se fidelizará al cliente son asistencia personal que se llevará a cabo 

después de la selección del fotógrafo y en atención a dudas, quejas o 

requerimientos en sus espacios de trabajo de la empresa.  En cuanto a la 

fidelización del usuario, se dará mediante la rapidez del servicio, por lo que 

se garantizará que el proceso de trabajo del fotógrafo se lleve a cabo en pocos 

días, además de la efectividad del servicio para lo que se llevará a cabo un 

proceso de selección y este tendrá la opción de visualizar información 

completa del fotógrafo, las categorías de las fotos incluso tendrá la opción de 

calificar el servicio en la app. 

Los usuarios y fotógrafos podrán descargar la app de manera gratuita. 

Pero en cuanto al servicio los fotógrafos deberán pagar cierta cantidad de 

dinero por una suscripción  y un porcentaje de comisión por contrato. 

Como recursos claves se consideran la evaluación del personal; que en 

este caso serían los fotógrafos que serán parte de la app y el personal interno 

de la empresa, el mantenimiento de la plataforma para actualizaciones y 

correcciones y la captación de clientes y usuarios para lograr un crecimiento 

continuo. 

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

organizadores de eventos y tiendas de equipos fotográficos 

La empresa incurrirá en costos por creación y mantenimiento de la app, 

promoción y difusión de la aplicación móvil, además del sueldo de los 

colaboradores. 

2.2. Misión, Visión y Valores de la Empresa 

Misión 

Proveer a los fotógrafos de la ciudad y a las personas que deseen guardar sus 

recuerdos un canal confiable de contratación, ofreciendo información 

completa de servicios fotográficos a través de nuestra aplicación móvil. 
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Visión 

Llegar a ser la empresa líder en el país al momento de requerir servicios 

fotográficos.  

 

Valores 

 Innovación  

Ir acorde a los cambios tecnológicos para ser implementados acorde a 

nuestras necesidades y lograr una mejora continua.  

 Responsabilidad 

Cumplir con información certera y actualizada. 

 Rapidez 

Garantizar a los clientes y usuarios una interfaz con altos niveles de eficacia. 

 Integridad 

Ser transparentes al momento de ofrecer nuestros servicios a través de la 

aplicación móvil.  

 

2.3. Objetivos de la Empresa 

 

2.3.1. Objetivo General 

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

servicios fotográficos a través de una aplicación móvil.  

2.3.2. Objetivos Específicos  

 Incrementar en un 5% las ventas anuales en los siguientes 4 años. 

 Obtener una participación del mercado del 20% de los usuarios de la 

ciudad de Guayaquil en los próximos 3 años.  

 Lograr al menos un 90% de satisfacción de uso por parte de los 

usuarios y clientes. 
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CAPÍTULO 3 

3. ENTORNO JURÍDICO DE LA EMPRESA 

 

3.1  Aspecto Societario de la Empresa 

 

3.1.1  Generalidades (Tipo de Empresa) 

La compañía se regirá bajo la razón social “HIRESHOOT S.A.”, cuya actividad 

principal será brindar información detalla de los servicios fotográficos que ofrecen 

los fotógrafos freelance de la ciudad de Guayaquil, a través de una aplicación móvil 

y un sitio web.  Estará domiciliada en la ciudad de Guayaquil e iniciará sus 

operaciones en la figura legal de sociedad anónima, según la Ley de Compañías que 

menciona que: 

“Art. 143.- La compañía anónima es una sociedad cuyo capital, 

dividido en acciones negociables, está formado por la aportación de los 

accionistas que responden únicamente por el monto de sus acciones.  Las 

sociedades o compañías civiles anónimas están sujetas a todas las reglas de 

las sociedades o compañías mercantiles anónimas.” (Ley de Compañías, 

1999) 

El nombre comercial de la empresa será “Hireshoot”. Sus funciones se 

ejecutarán bajo las normativas impuestas por la Superintendencia de Compañías, 

Valores y Seguros en el lapso de 50 años, una vez cumplido este tiempo la empresa 

podrá ser disuelta. (Ley de Compañías, 1999) 

 

3.1.2  Fundación de la Empresa 

La empresa Hireshoot, será constituida jurídicamente e inscrita bajo las 

normativas del Registro Mercantil, tal como lo indican los artículos de 146 al 159 de 

la Ley de Compañías, en el que menciona la fundación de la figura de sociedad 

anónima. (Ley de Compañías, 1999) 

“Art. 146.- La compañía se constituirá mediante escritura pública que, 

previo mandato de la Superintendencia de Compañías, será inscrita en el 
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Registro Mercantil. La compañía se tendrá como existente y con personería 

jurídica desde el momento de dicha inscripción. Todo paco social que se 

mantenga reservado será nulo.” (Ley de Compañías, 1999) 

3.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones 

Según lo establecido por la Ley de Superintendencia de Compañías es necesario 

un capital mínimo de $800,00 dólares americanos para constituir una compañía.  Este 

valor se fraccionará en 800 acciones, que corresponden a $1 cada una.  El valor del 

capital mencionado será dividido entre el préstamo a un banco comercial del 70%  y 

la diferencia entre los dos accionistas con los que contará la empresa, en el que la 

participación de las acciones será de la siguiente manera:  

o Accionista 1: Miriam Caicedo Calle (15%) 

o Accionista 2: Miriam Calle Ulloa (15%) 

 

3.2  Políticas de Buen Gobierno Corporativo 

3.2.1 Código de Ética 

Aunque se sabe que esta ley no supone ningún castigo legal por 

incumplimiento, la empresa implementará un código de ética con el fin de regular 

comportamientos internos de la organización, enfocándose así en: 

 

Principio Descripción 

Confidencialidad Los trabajadores deberán ser prudentes con el uso de la 

información que se maneje y no divulgar información 

sin previa autorización. 

Respeto El respeto será la base de toda relación entre todas las 

partes interesadas en la empresa. 

Responsabilidad Al tratarse de un servicio el cliente interno deberá 

comprometerse con el cliente externo a cumplir con su 

trabajo. 

Honestidad Se realizará con transparencia todas las actividades que 

se lleve a cabo en el proceso. Esto incluye que, no se 

aceptarán coimas de ningún tipo ni se ocultara 

información para los clientes externos ni internos. 

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

3.3. Propiedad Intelectual. 

3.3.1.  Registro de Marca 

Según lo nombrado anteriormente, los accionistas de Hireshoot se verán en la 

obligación 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 

protección de la marca tendrá una duración de 10 años, el cual podrá 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 titulación desarrollado para la obtención del título de 

Ingeniería en Desarrollo de Negocios Bilingüe, se encuentra protegido por todos los 

derechos reservados por la autora y publicado con fines académicos por la 

Universidad Católica 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 año 1998, en su artículo 125, 

literal d, expresa que: 

“Art. 125.- No se considerarán invenciones: 

d) Los planes, reglas y métodos para el ejercicio de actividades intelectuales, 

para juegos o para actividades económico-comerciales, así como los programas 

de ordenadores o el soporte lógico en tanto no formen parte de una invención 

susceptible de aplicación industrial.” (Ley de Propiedad Intelectual, 1998) 

Indistintamente de lo mencionado con anterioridad, se puede decir que las 

aplicaciones móviles pueden ser acogidas bajo el derecho de autor, según la misma 

ley mencionada, en su artículo 8, literal k y l que menciona que: 

“Art. 8.- La protección del derecho de autor recae sobre todas las obras del 

ingenio, en el ámbito literario o artístico, cualquiera que sea su género, forma 

de expresión, mérito o finalidad.  Los derechos reconocidos por el presente 
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Título son independientes de la propiedad del objeto material en el cual está 

incorporada la obra y su goce o ejercicio no están supeditados al requisito del 

registro o al incumplimiento de cualquier otra formalidad. 

k) Programas de ordenador, y, 

l) Adaptaciones, traducciones, arreglos, revisiones, actualizaciones y 

anotaciones; compendios, resúmenes y extractos; y, otras transformaciones de 

una obra, realizadas con expresa autorización de los autores de las obras 

originales, y sin perjuicio de sus derechos.” (Ley de Propiedad Intelectual, 

1998) 

 

3.4. Presupuesto Constitución de la empresa 

Descripción Valor 

Constitución de la compañía $800,00 

Trámites en línea para constitución de la 

cía. 
$366,00 

Registro de la marca $208,00 

Registro del lema comercial $208,00 

Búsqueda fonética $16,00 

Total $1.598,00 

Tabla 3: Presupuesto para constitución de la empresa 

Elaborado por: La autora 

Fuente: (Superintendencia de Compañías, 2017), (Instituto Ecuatoriano de la 

Propiedad Intelectual, 2014) 
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CAPÍTULO 4 

4. AUDITORÍA DE MERCADO 

4.1. PEST  

 

POLÍTICO 

En años anteriores el país enfrentaba incertidumbre política, debido a que varios 

presidentes como: Abdalá Bucaram, Jamil Mahuad y Lucio Gutiérrez, no terminaban 

su mandato por diferentes razones.  Sin embargo, al momento se cuenta con una 

estabilidad política marcada desde el gobierno de Econ. Rafael Correa (10 años de 

presidencia) y continúa hasta la actualidad con el nuevo mandato adoptado el 24 de 

mayo del año 2017 por el Lic. Lenín Moreno. 

Un día después de las elecciones de segunda vuelta llevadas a cabo el 2 de abril 

del 2017, el riesgo país se registró en 700 puntos, llegando a su pico más alto en 

comparación de los meses anteriores.  (Banco Central del Ecuador, 2017) 

La ley del comercio electrónico en su Art. 1, menciona que: “Art.  1.-  Objeto de 

la Ley. - Esta Ley regula los mensajes de datos, la firma electrónica, los servicios de 

certificación, la contratación electrónica y telemática, la prestación de servicios 

electrónicos, a través de redes de información, incluido el comercio electrónico y la 

protección a los usuarios de estos sistemas.”  Por lo que la empresa se verá obligada 

a operar de manera legal y honesta, lo que evitará abusos por parte de los clientes y 

las empresas. (Ley de Comercio Electrónico, 2002)  

Con el Código Orgánico de la Economía Social de los Conocimientos, 

Creatividad e Innovación, comúnmente llamado Código Ingenios, aprobado el 9 de 

diciembre del 2016, es indispensable que las empresas que pertenecen al sector de 

software, incrementen dentro de sus cláusulas en los contratos de prestación de 

servicios y de trabajo para poder protegerse de las presunciones de derecho del 

código. Dicho código menciona en los artículos del 131 al 151 acerca del software y 

base de datos: de código cerrado y base de datos y de las tecnologías libres y 

formatos abiertos. (Asamblea Nacional de la República del Ecuador, 2016) 

El Ministerio de Industrias y Productividad mediante el Programa de Defensa del 

Consumidor brinda atención 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 podrá 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 

profesión y otras conexas.”  (Ley Orgánica de Defensa del Consumidor, 2000) 

La Ley de Fomento a Jóvenes Emprendedores en su artículo 1, menciona que: 

“Esta ley tiene por objeto promover el espíritu emprendedor en todos los niveles 

educativos del país, propendiendo al trabajo conjunto sobre los principios y derechos 

establecidos en la Constitución y los definidos en la presente ley.” (Asamblea 

Nacional República 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 máximo de cinco años. 

(BanEcuador, 2017) 

o La Corporación Financiera Nacional (CFN) que apoya a los 

emprendedores que cumplan con los requisitos solicitados, brindándoles 

hasta $200.000 por sujeto de crédito.  (Corporación Financiera Nacional, 

2017) 

o La empresa 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 Ideas como instrumento de la Secretaría de 

Educación Superior, Ciencia, Tecnología e Innovación 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 implementación. (Secretaría de Educación 

Superior, Ciencia, Tecnología e Innovación, 2016) 

o La Cámara de la Pequeña Industria del Guayas, que cuenta con programas 

de apoyo a microempresas, a la pequeña y a la mediana empresa 

(MIPYMES), tales como: Fondepyme, CreEcuador, EmprendEcuador, 

InnovaEcuador e InvestEcuador, que brindan red de conocimientos, 

capacitaciones, etc. (Cámara de la Pequeña Industria del Guayas, 2017) 
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o La Asociación de Jóvenes Emprendedores, facilita el desarrollo, 

complementación y permanencia de los emprendimientos mediante 

servicios como: capacitaciones, asesorías, networking, aceleradores de 

negocios además ofrece revisión técnica a los socios AJE que cuenten con 

una idea de negocio y que requieran asesoría para su desarrollo. 

(Asociación de Jóvenes Empresarios del Ecuador, 2017) 

o La Cámara del Comercio de Guayaquil que como persona jurídica 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. Además, cuenta con la 

herramienta empresarial: “Portal del Emprendedor” que contiene 

información que guía a los emprendedores a crear su propia empresa. 

(Cámara de Comercio de Guayaquil, 2017) 

o La Asociación Ecuatoriana de Software (AESOFT) que fomenta el 

desarrollo del sector software en el país a través de acciones coordinadas 

entre los empresarios, la academia y el gobierno para impulsar el 

desarrollo nacional basado en Tecnologías de la Información 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 país, como un sector estratégico y 

transversal para el desarrollo del Ecuador y el cambio de la matriz 

productiva.   (Asociación Ecuatoriana de Software, 2015) 

o La Alianza para el Emprendimiento y la Innovación del Ecuador (AEI) 

que busca fomentar el emprendimiento y la innovación en todo el país, 

mediante la articulación de esfuerzos entre sus aliados otorgándoles 

financiamiento de capital de riesgo, información de emprendimiento e 

innovación y desarrollo de competencias emprendedoras para 

profesionales. (Alianza para el Emprendimiento y la Innovación del 

Ecuador, 2017) 

o Además de la Red Ecuatoriana de Inversionistas Ángel, en la que 

inversionistas del país apuestan por ideas emprendedoras, aportando con 

capital social, conocimientos, contactos, expertise, etc. (Red Ecuatoriana 

de Inversionistas Ángel, 2017) 
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ECONÓMICO 

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 año, según el Ministro de Comercio Exterior, Pablo Campana Sáenz. 

Después del terremoto que sucedió el 16 de abril del 2016, se decretó una ley 

llamada “Ley Orgánica de Solidaridad y de Corresponsabilidad Ciudadana”, que 

incluía el aumento de dos puntos al impuesto del valor agregado (IVA) y cuya 

duración era de un año.  La vigencia de dicha ley se rigió hasta mayo del 2017. 

(Ministerio del Comercio Exterior, 2016) 

En Ecuador se registra una inflación anual del 1,12% en el 2016 frente al 3,38% 

que se presentó en el 2015, de acuerdo al último reporte del Índice de Precios al 

Consumidor.  Además, en los últimos tres años (tomando de referencia el mes de 

mayo) se ha notado un decrecimiento de la inflación, lo que genera un efecto positivo 

en el mercado. (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2017) 

 

Gráfico 4: Gráfico de la inflación en los últimos 5 años 

Elaborado por: INEC 

Fuente: (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2017) 

En cuanto a la inflación mensual de la división de Recreación y Cultura, se notó 

una inflación mensual negativa de -4,48% para el mes de junio del 2017.  (Instituto 

Nacional de Estadística y Censos, 2017) 

Existen 6855 empresas se dedican a ofrecer servicios, esto equivale al 53,75% del 

sector comercio, según la encuesta exhaustiva del 2011 realizada por el INEC. 

(Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2017)  Además, estos representan el 

48,61% del total de sueldos y salarios, manteniendo una relación directa con el 

número de personas ocupadas.  De la producción generada por las microempresas a 

nivel nacional, el sector económico de mayor representatividad es el de servicios, 
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contando así con un 46,61% de participación. (Instituto Nacional de Estadística 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) 

 

 

Gráfico 5: Crecimiento del PIB industrial 

Elaborado por: MIPRO 

Fuente: (Ministerio de Industrias y Productividad, 2015) 

 

Gráfico 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 producción de 

empresas investigadas por el INEC en el sector servicios del año 2011 al 2015, 
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reportando un total de producción de 10,34 mil millones de dólares en el año 2015.  

También se presentó un crecimiento del valor agregado desde el año 2012 al 2015, 

cuyo valor ascendió hasta 4,283 millones de dólares durante el año 2015. (Instituto 

Nacional de Estadística y Censos, 2016) 

 

 

Gráfico 7: Gráfico de la producción de las empresas del sector servicios 

Elaborado por: La autora 

Fuente: (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2016) 

 

Gráfico 8: Gráfico del valor agregado de las empresas del sector servicios 

Elaborado por: La autora 

Fuente: (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2016) 

SOCIAL 



  

55 
 

Desde años atrás hasta la actualidad, la sociedad sigue prefiriendo mantener sus 

recuerdos para todo tipo de evento. Más aún en la actualidad que hay gran cantidad 

de eventos en el ámbito personal, familiar y empresarial. Además de la búsqueda por 

parte de las empresas de tener la mejor calidad de fotos para publicitar sus productos 

o servicios. Incluso se puede recalcar que a las personas les gusta tener sus recuerdos 

de viajes y compartirlas con familiares o amigos que viajan al exterior.  

La adopción de teléfonos tecnológicos se ha convertido en una tendencia en la 

sociedad. Según la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en Hogares Urbanos y 

Rurales (ENIGHUR) realizada en el año 2012, la población ecuatoriana gasta 

mensualmente en promedio $118,36 destinado a TIC. Esto incluye: equipos 

celulares, gasto de tarifa mensual en planes de celular, recargas electrónicas a celular 

y compra de tarjetas de prepago de celular. (Instituto Nacional de Estadística y 

Censos, 2012) 

 

 

Gráfico 9: Gráfico del gasto mensual de los hogares del Ecuador en TIC 

Elaborado por: La autora 

Fuente: (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2012) 

Se ha notado una importante evolución en el sector de software y servicios. “El 

tamaño del mercado interno ecuatoriano, aunque relativamente pequeño en 

comparación 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 acompañan la introducción de nuevos productos al mercado.” 

(Pro Ecuador, 2012) 
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El estado elaboró un plan llamado “Plan Nacional de Telecomunicaciones y 

Tecnologías de Información del Ecuador 2016 - 2021” con el objetivo de garantizar 

el acceso igualitario a los servicios y conseguir mayor inclusión digital y 

competitividad del país. En este sentido se nota un crecimiento en cuanto a la 

industria tecnológica. 

En cuanto a los cinco niveles socioeconómicos que presenta el país, para la 

presente propuesta se puede describir las diferentes características de los estratos: 

 El estrato A 

Representa el 1,9% de la población, en el que el 99% de este cuenta y usa el 

servicio de internet, disponen de cuatro celulares en el hogar y de dos vehículos de 

uso exclusivo.  Además el jefe del hogar tiene un nivel de instrucción superior y un 

número considerable alcanza estudios de post grado. 

 El estrato B 

Representa el 11,2% de la población investigada.  En promedio estas personas el 

81% cuenta con servicio de internet, disponen de tres celulares en el hogar y de un 

vehículo de uso exclusivo.  Además el jefe del hogar tiene un nivel de instrucción 

superior. 

 El estrato C+ 

Representa el 22,8% de la población 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.  Además el jefe del hogar tiene un nivel de 

instrucción de secundaria completa. 

 El estrato C- 

Representa el 49,3% de la población 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.  Además el jefe del hogar tiene un nivel de 

instrucción de primaria completa. 

 El estrato D 

Representa el 14,9% de la población 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.  Además el jefe del hogar tiene un nivel de 

instrucción de primaria completa. (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2011) 
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El INEC, en su último censo, separó la población ecuatoriana en tres grandes 

grupos de edad en el que 4.040.020 personas se encuentran entre 0 y 14 años de 

edad, 7.302.964 personas se encuentran entre 15 y 64 años de edad y 813.624 

personas tienen de 64 años en adelante, sumando un total de 14.483.499 personas en 

el país. (INEC, ONUMujeres, & AECID, 2011) 

Según el INEC, la mayor cantidad de fotógrafos se encuentran en edades de entre 

23 y 51 años, siendo estos 1.913 hombres (51,18%) y 635 mujeres (17%). En 

Ecuador existen 4837 personas que se dedican a actividades relacionadas a la 

fotografía, de los cuales 3737 trabajan de fotógrafos como actividad económica 

principal, de los que 1066 de ellos pertenecen a la provincia del Guayas y de los 

cuales 814 fotógrafos pertenecen a la ciudad de Guayaquil, que representan el 

21,78% de la población de fotógrafos del país. (Instituto Nacional de Estadística y 

Censos, 2013) 

Según el censo elaborado por la Asociación de Fotógrafos  

Ecuatorianos y la Sociedad de Cronistas Gráficos de Pichincha con una muestra de 

417 fotógrafos cuya actividad económica principal es la fotografía, el 83% de los 

fotógrafos son hombres y el 17% son mujeres, además el promedio de edad de estos 

es de 37 años, siendo el más joven de 19 años y el mayor de 89 años. (Asociación de 

Fotógrafos Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Gráficos de Pichincha., 2014) 

Del mismo estudio se obtuvo que los géneros que tienen mayor número de 

fotógrafos son: fotoperiodismo con el 24% de los fotógrafos, eventos sociales con el 

21%, publicidad con el 16%, retrato con el 12% y fotografía documental con el 11%. 

(Asociación de Fotógrafos Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Gráficos de 

Pichincha., 2014) 

Se obtuvo además que el 60% de los fotógrafos trabaja como freelance y el 19% 

trabaja como freelance y en relación de dependencia. (Asociación de Fotógrafos 

Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Gráficos de Pichincha., 2014) 

En cuanto a datos educativos se sabe que, el 29% de los fotógrafos accedieron a 

estudios sólo hasta el segundo nivel y el 42% de los fotógrafos tuvo accedió a 

educación de tercer nivel (licenciatura) o superior. (Asociación de Fotógrafos 

Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Gráficos de Pichincha., 2014) 

Cabe recalcar también que existe un 99% de fotógrafos que tienen acceso a 

internet y de ellos un 63% posee smartphones. (Asociación de Fotógrafos 

Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Gráficos de Pichincha., 2014) 
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Según el Instituto Ecuatoriano de Censos y Estadísticas (INEC), en su último 

censo obtuvo que el Ecuador posee 14.483.499 habitantes, en el que 2.350.915 de los 

habitantes pertenecen a la población de Guayaquil.  (Instituto Nacional de Estadística 

y Censos, 2010) 

TECNOLÓGICO 

Por el lado de las TICs, generaron 29 mil plazas de trabajo y representó el 3,1% 

del PIB para el 2013. Además, para la misma fecha existieron 3.026 empresas, 

destacándose así los subsectores ecuatorianos de: software, hardware, proveedores de 

internet y empresas de telecomunicaciones. (Ministerio de telecomunicaciones y de 

la Sociedad de la Información, 2014) 

En el 2016 el 26.83% de la población ecuatoriana de 5 años o más 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) 

 

 

Gráfico 10: Gráfico del porcentaje de población con celular y redes sociales 

Elaborado por: INEC 

Fuente: (Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo, 2016) 

Según el INEC, el 82,3% de la población de Guayaquil posee un celular, de ellos 

el 54,1% tiene el celular activado; siendo las personas de un rango de edad entre 15 y 

34 años los que más usan celulares; y a su vez de los que tienen el celular activado, el 

16,6% usa smartphone. (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2011) 
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El Estado ha estado proporcionando apoyo a las nuevas tecnologías, 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 índice para la disponibilidad para la conectividad 2014 (NRI), 

Ecuador se encuentra entre los primeros países de América Latina y el Caribe, en 

cuanto a aprovechamiento de las tecnologías de información y comunicación con el 

fin de impulsar la competitividad y el bienestar. (Ministerio de Telecomunicaciones 

y de la Sociedad de la Información, 2015) 

Según la INEC, los gastos que realizó el Ecuador en relación a los recursos 

monetarios invertidos en ciencia, tecnología e innovación en el 2014 fueron de 

1923,29 millones de dólares, de los cuales destinó 450,31 millones de dólares para 

actividades de investigación y desarrollo, 123,11 millones de dólares para otras 

actividades de ciencia y tecnología y 1349,87 para otras actividades de innovación. 

(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) 

Según el estudio del IMS Mobile en Latinoamérica del año 2016, nueve de cada 

diez personas conectadas a internet en América Latina posee un smartphone.  Este 

indica demás que el 66% de los usuarios de teléfonos inteligentes realizaron una 

compra desde sus dispositivos en los últimos seis meses. (Revista P&M, 2016) 

Es importante destacar que el sector de la Tecnología de la Información y 

Comunicación (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 año 2013.  Esto denota un auge en el sector no solo a nivel nacional, 

sino mundial. 

Conclusiones  

En conclusión, 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, además del apoyo de instituciones privadas que promueven el 

emprendimiento en el país.  Cabe destacar incluso que el uso de medios tecnológicos 

se ve cada vez más ligada a las actividades de los ecuatorianos. 

4.2. Atractividad de la Industria: Estadísticas de Ventas, Importaciones y 

Crecimientos en la Industria 

Al hablar de la creación de una empresa desarrolladora de una aplicación móvil 

para servicios fotográficos, se tendrá en cuenta el análisis de la industria.  
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Por el lado de los servicios fotográficos, según la Clasificación Industrial 

Internacional Uniforme (CIIU); que son “Códigos que tienen como propósito ofrecer 

un conjunto de categorías de actividades que se pueda utilizar para la reunión y 

difusión de datos estadísticos de acuerdo con esas actividades” (Servicio de 

Acreditación Ecuatoriano, 2017); estos servicios, según su actividad económica, se 

encuentran ubicados en la división de actividades profesionales, científicas y técnicas 

y en la subdivisión de actividades de fotografía (M742). (Instituto Nacional de 

Estadística y Censos, 2012).  

En cuanto a la industria de la fotografía digital, de acuerdo a un reporte publicado 

por BCC Research, este se encuentra creciendo a un ritmo de 3,8% por año.  (BCC 

Research, 2012).  El estudio está basado en una combinación de reportes de reportes 

de cámaras, equipos de impresión y otros productos complementarios.  El 

crecimiento del mercado se ve impulsado solamente por los equipos fotográficos y 

sus accesorios (cámaras 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 año 2017, se obtuvieron datos del 

2016 de 58,21millones de dólares y 2017 de 76,52%.  Por lo tanto, en cuanto a un 

promedio de los últimos cinco años, se tuvo que existe 31,46% de tasa de 

crecimiento del 2016 al 2017. (Statista, 2017) 

Según el director de la Cámara Ecuatoriana de Comercio Electrónico, Leonardo 

Ottati, en la quinta edición del eCommerce Day Ecuador, aseguró que en promedio el 

comercio electrónico generó $540 millones anuales con un ritmo de crecimiento del 

35%. (ecommerceday, 2015) 

El uso de aplicaciones aumentó un 58% durante el 2015, según datos de Flurry.  

Además, creció considerablemente las aplicaciones de shopping en un 81% (Puro 

Marketing, 2016).  
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4.3. Análisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado 

 

Gráfico 11: Gráfico 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 cronológico que 

transcurre desde el lanzamiento o introducción del producto, hasta su desaparición; 

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: 

introducción, crecimiento, madurez y declive. (Armstrong & Kotler, 2013) 

Según Theodore Levitt, quien empleó 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 fotográficos brindados a través de una 

app móvil se encuentra en etapa de crecimiento, ya que en la actualidad es tendencia 

los requerimientos de servicios gestionados a través de una aplicación móvil.  De 

acuerdo a esto se realizará la investigación 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 

participación del mercado y se requiere del fortalecimiento del nicho. 
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4.4. Análisis 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)  

 

Gráfico 12: Cinco fuerzas competitivas de Porter 

Elaborado por: (Porter, 2009) 

Fuente: Libro “Ser competitivo” 

Alcance vertical: Servicios fotográficos 

Alcance horizontal: Aplicaciones de servicios 

Alcance geográfico: Ciudad de Guayaquil 

Industria: Industria de servicios fotográficos a través de aplicaciones móviles en la 

ciudad de Guayaquil. 

Las fuerzas serán calificadas de acuerdo a la escala de Likert como: alta, 

media y baja según el grado de influencia. 

Poder de negociación de proveedores 

En la industria de las aplicaciones como servicio se debe mencionar que 

como proveedor para las aplicaciones móviles, son las empresas de servicio de 

Rivalidad 
entre 

competencia 
existente

Amenaza de 
productos 
sustitutos

Poder de 
negociación 

de los 
proveedores

Amenaza de 
nuevo 

entrantes

Poder de 
negociación 

de los 
clientes



  

63 
 

almacenamiento en la nube, empresas de diseño y desarrollo de aplicaciones móviles 

y los mismos programadores, empresas vinculadas al servicio de redes informáticas, 

así también los servidores y plataformas móviles.  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 geográfica 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 personalización o características que puede solicitar el 

cliente final en cuanto al diseño o desarrollo del aplicativo móvil. 

Por lo que se considera que la fuerza es BAJA. 

Poder de negociación 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 página 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 

o sea parte, por lo que acuden al uso de la fotografía. Incluso las empresas buscan 

mostrar una mejor imagen al cliente por este motivo requieren de una mejor calidad 

de fotos.  Además en la actualidad muchas empresas optan por eliminar el uso de 

servidores físicos debido a la cantidad de costos que este implica. 

 Información del comprador. - El 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 conclusión, 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 páginas web, o aplicaciones web 

que serían 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  dependerá 

de lo que necesite el cliente, ya que este tendría que considerar factores como: 

disponibilidad de tiempo, el tipo de información 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 categoría se puede nombrar como sustituto de las aplicaciones 

móviles 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 diversión, 

según el comportamiento y estilo de vida de las personas en la actualidad.  Por lo que 

el costo de cambio  muestra gran preocupación. 

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 últimos años se ha hecho común la existencia de empresas desarrolladoras 

de software debido a que los aplicativos móviles ahora son útiles 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. Además, aportan a la 

generación de oportunidades para los emprendedores del sector tecnológico. (Revista 

Líderes, 2017) 

En la actualidad se puede decir que, la aparición de nuevos entrantes en la 

industria, dependerá de los avances tecnológicos que se vayan dando al transcurrir el 

tiempo, para lo que las políticas gubernamentales jugarán un papel importante.  Por 

lo que los factores son bajos. 

La inversión en capital en cuanto a tecnología 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 móviles como 

servicio se la considera altamente atractiva debido al auge que ha tenido la industria 
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en los últimos años. Además las condiciones de la industria son propicias para la 

propuesta. 

 

Tabla 4: Calificación de los factores de las fuerzas de Porter para industria de 

aplicaciones móviles 

Elaborado por: La autora 
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4.5. Análisis de la Oferta 

4.5.1. Tipo de Competencia 

La propuesta para la creación de una empresa desarrolladora de una 

aplicación móvil para servicios fotográficos en la ciudad de Guayaquil, puede 

ser considerada como un oligopolio en el mercado, ya que su industria está 

dominada por un pequeño número 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: páginas web que ofrecen un directorio de fotógrafos, los estudios 

fotográficos de la ciudad de Guayaquil y aplicaciones móviles que ofrecen un 

servicio similar en otros países. 

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 la misma.  (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) 

 Clientes 

Mercado potencial: 

Se considera como mercado potencial a: estudiantes de arte y a 

las personas que tengan interés en la fotografía, personas que tienen 

cierto conocimiento de fotografía y brindan un servicio no profesional 

de fotografía, estudiantes de fotografía, fotógrafos que cuenten con un 

título de nivel superior, que se encuentren laborando bajo relación de 

dependencia, estén desempleados o estén laborando autónomamente, 

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, aún no se cuenta con un mercado real 

que consuma el servicio, pero se puede decir que podrían ser: 

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

SAM: Mercado que Categorías con mayor cantidad de fotógrafos (un 
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podemos servir total de 84%): 684 fotógrafos 

SOM: Mercado que 

podemos conseguir 

Fotógrafos que poseen smartphone (63%): 431 

fotógrafos 

Tabla 5: Tamaño del mercado de clientes 

Elaborado por: Por la autora 

Fuente: (Fotógrafos Ecuatorianos, 2013) (Asociación de Fotógrafos 

Ecuatorianos & Sociedad de Cronistas Gráficos 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 fotografías 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 fotografías para el almacenamiento de acontecimientos 

importantes de la ciudad de Guayaquil. 

 

Mercado real: 

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

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

TAM: Mercado total Población de Guayaquil de 15 a 64 años (65,4 

%): 1,537,498.41 habitantes 

SAM: Mercado que 

podemos servir 

Personas usan smartphone (16,6%): 255,224.736 

personas. 

SOM: Mercado que 

podemos conseguir 

Criterio de asequibilidad: Categoría A y B (13,1% 

de la población): 33.434,44 personas. 

Tabla 6: Tamaño del mercado de usuarios 

Elaborado por: La autora 

Fuente: (Instituto Nacional de Estadística y Censos, 2011) (Instituto 

Nacional de Estadística y Censos, 2011) (Instituto Nacional de 

Estadística y Censos, 2011) 
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4.5.3. Características de los Competidores: Liderazgo, Antigüedad, 

Ubicación, Productos Principales y Línea de Precio.  

 

Empresa 
Tipo de 

competencia 
Liderazgo Antigüedad Ubicación 

Servicios 

principales 

Línea de 

precios 

Fotógrafos 

ecuatorianos 
Indirecta Medio 3 años Ecuador 

Difusión del 

trabajo de los 

fotógrafos 

afiliados 

Bajos 

Fearless 

Photographers 
Indirecta Alto 7 años 

Washingt

on 

Directorio de 

fotógrafos de 

bodas a nivel 

mundial 

Medios 

My Wed Indirecta Alto 9 años Rusia 

Directorio de 

fotógrafos de 

bodas a nivel 

mundial 

Bajos 

MacroEvento 

(Fotógrafos 

Ecuador) 

Indirecta Alto 13 años 

New York 

y 

Guayaquil 

Empresa 

dedicada al 

servicio de 

fotografía y 

filmación 

profesional 

No aplica 

 

Estudios 

fotográficos 

Indirecta Alto - Guayaquil 

Foto estudios 

especializados 

para todo tipo 

de eventos. 

No aplica 

Photographers 

Directory 

(KeepSnap) 

Indirecta Bajo 1 año Canadá 

App móvil de 

página 

KeepSnap con 

directorio de 

fotógrafos 

cercanos. 

Gratis 

para 

fotógrafo

s 

Vanity Bride 

Photography 
Indirecta Medio 6 años 

Los 

Ángeles 

App móvil con 

fotógrafos elite 

para bodas. 

No aplica 
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Photographers 

R Us  
Indirecta Bajo 2 años New York 

App móvil 

para servicio 

fotográfico y 

de video para 

eventos. 

No aplica 

Awarded 

Wedding 

Photographers 

Indirecta Bajo 2 años Grecia 

App móvil con 

los mejores 

fotógrafos para 

bodas y 

bautizos. 

Gratis 

para 

fotógrafo

s 

Tabla 7: Características de los competidores 

Elaborado por: La autora 

Fuente: Investigación personal 

Como competencia indirecta se puede nombrar a Fotógrafos 

Ecuatorianos, que es una asociación que busca reunir a todos los fotógrafos 

del país, que se interesen en trabajar por el beneficio de la fotografía del 

Ecuador.  Para esto ofrecen un sitio web con un directorio que permite la 

difusión de su trabajo además mediante la suscripción anual de $75 anuales 

pueden acceder a una variedad de beneficios como: descuentos, seguros, 

acceso a foros, participación en galerías, etc. 

Se puede nombrar también a Fearless Photographers, que es un único 

directorio que da a conocer a los mejores fotógrafos de bodas a nivel 

mundial. Los fotógrafos para acceder al servicio deben pagar una suscripción 

de $149 el primer año y $129 anuales una vez transcurridos el primer año y 

tendrán acceso a beneficios como: página de perfil con su información y 

cinco galerías de imágenes, seis ingresos gratis por colección, promoción en 

redes sociales, etc.  

Además de la existencia de MyWed, que cuenta con una comunidad de 

fotógrafos de bodas que pueden ser contratados a través de la página web e 

incluso pueden ser premiados dependiendo de la puntuación obtenida en un 

certamen anual. Para ser miembro deben pasar por un proceso de selección y 

pagar una suscripción. 

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 (Fotógrafos Ecuador) que es una empresa dedicada 

al servicio de fotografías y filmación profesional para todo tipo de evento y a 

estudios fotográficos: Fotográfico Chantal Fontaine, Estudio Fotográfico 

Omar, Estudio Fotográfico Nutria Films, Foto Estudio Kim, K G Fotografía 

Infantil y Estudio Fotográfico Josué Abraham, siendo el de mayor trayectoria 

Chantal Fontaine con más de 30 años en el mercado, organización que ofrece 

servicios de fotografía, video producción y asesoría de imagen. 

Además, es válido nombrar también a aplicaciones móviles que ofrecen 

un servicio similar al de la propuesta, pero operan en otros países, 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: páginas web con 

directorio de fotógrafos, estudios fotográficos y aplicaciones móviles que 

brindan un servicio similar peor operan en otros países. Por lo que se 

procederá a realizar el análisis de las estrategias de los competidores y se 

presentará la contrapropuesta de la empresa. 

Páginas web con directorio de fotógrafos 

Las empresas del presente grupo manejan sus actividades según la 

estrategia de diferenciación, específicamente en servicios, entregando a sus 

clientes un servicio integral de calidad, en el que, en un mismo lugar pueden 

encontrar una variedad de categorías para encontrar al fotógrafo, incluyendo 

muchos beneficios que complementan la experiencia de fotógrafo como 

socio. 

Estudios fotográficos 

Las empresas pertenecientes a este grupo compiten según la estrategia 

de diferenciación,  específicamente según sus canales, ya que por ejemplo, la 

empresa Chantal Fontaine cuenta con su estudio y escuela ubicados 

estratégicamente para encontrarse en una ubicación oportuna respecto a sus 

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

cliente. 

Aplicaciones móviles 

Los aplicativos: Fotógrafos Angola, Photographers Directory, Vanity 

Bride Photography, Photographers R Us, Awarded Wedding Photographers 

manejan sus actividades según la estrategia de enfoque, puesto que ponen su 

atención a un grupo bien definido que es el de los fotógrafos profesionales y 

especializados en cierto tipo de fotografía. 

Como contrapropuesta la empresa Hireshoot S.A. implementará la 

estrategia de enfoque, en la que se desarrollará una aplicación móvil que 

ofrezca un directorio con los fotógrafos del país, pero que al tener como 

ventaja el establecimiento en el Ecuador, conocimiento del mercado y de la 

cultura ecuatoriana, ofrecerá además como valor agregado a los clientes la 

oportunidad de promover su trabajo mediante fuertes campañas publicitarias, 

con beneficios de visualización por sector y fotógrafo mejor calificado, 

además de diferentes concursos y capacitaciones. 

4.6. Análisis de la Demanda 

4.6.1. Segmentación de Mercado 

La segmentación de mercado es “La manera en que una compañía 

decide agrupar a los clientes, con base en diferencias importantes de sus 

necesidades o preferencias, con el propósito de lograr una ventaja 

competitiva.” (Hill & Jones, 2009) 

De acuerdo al modelo de negocio, para el desarrollo de la presente 

propuesta, se realizará la segmentación de mercado para dos tipos de 

segmentos: para clientes y para usuarios. 

4.6.2. Criterio de Segmentación 

Con la finalidad de filtrar  el mercado objetivo, para el desarrollo 

de la propuesta se suele utilizar los siguientes criterios: segmentación 

geográfica, demográfica, psicográfica y por comportamiento.  

Criterios de 

segmentación 
Variables 

Geográfico 
Delimitación por ubicación: por países, regiones, 

ciudades, etc. 
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Demográfico 
Delimitación por características: género, edad, ingresos, 

educación, nivel socioeconómico, etc. 

Psicográfica 
Delimitación relacionada con la personalidad, los 

pensamientos, valores o deseos, etc. 

Por 

comportamiento 

Delimitación relacionada al consumo del producto o 

servicio, como: frecuencia de uso, búsqueda del 

beneficio, nivel de fidelidad, etc. 

Tabla 8: Definiciones de los criterios de segmentación 

Elaborado por: La autora 

Fuente: (Espinosa, 2013) 

4.6.3.  Selección de Segmentos 

Clientes: 

La selección de criterios para los clientes se llevó a cabo 

teniendo en cuenta criterios geográficos, demográficos y de 

comportamiento: 

Hombres y mujeres, de 23 a 37 años que tengan como actividad 

económica principal la fotografía en la ciudad de Guayaquil, con un 

mínimo de dos años de experiencia en el mercado que es lo mínimo que 

se requiere para terminar estudios en fotografía y debido a que de esta 

forma se puede asegurar que cumplan con altos estándares de calidad 

del trabajo que ofrecerán. 

 

Usuarios: 

La selección de criterios para los usuarios se llevó a cabo 

teniendo en cuenta criterios geográficos, demográficos y de 

comportamiento: 

Hombres y mujeres en la ciudad de Guayaquil de 24 a 35 años, 

ya que son edades en la que las personas manejan con mayor frecuencia 

smartphones y a su vez app móviles, de nivel socioeconómico A y B 

que prefieren guardar sus recuerdos y momentos en fotografía, ya que 

estos estratos son los que tienen el poder adquisitivo para poder adquirir 

este tipo de servicios. 
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4.6.4.  Perfiles de los Segmentos 

Clientes: 

o Han realizado estudios de fotografía de mínimo dos años. 

o Buscan una  forma adicional de ingresos por brindar sus servicios 

profesionales de fotografía. 

o Cuentan con un smartphone con conexión a internet. 

o Hacen uso de aplicaciones móviles. 

Usuarios 

o Buscan guardar sus recuerdos de eventos o situaciones. 

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

o Cuentan con un smartphone con conexión a internet. 

o Usan frecuentemente aplicaciones móviles. 

o Realizan pagos en línea. 

o Buscan un servicio de calidad. 

4.7. Matriz FODA 

Matriz 

FODA 

Fortaleza 

1. Actualización constante 

de la aplicación móvil. 

2. Procesos técnicos y 

administrativos de 

calidad. 

3. Aplicación de uso fácil 

y rápido. 

4. Calidad de servicio 

mejor que el de la 

competencia. 

 

 

Debilidades 

1. Reacción no inmediata a 

solución de problemas. 

2. Dificultad para 

supervisar gestión 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 

1. Mercado poco atendido. 

2. Tendencias favorables en 

el mercado. 

3. Creciente uso de 

dispositivos móviles e 

internet. 

4. Cultura de aprecio por 

F+O 

1.7. Capacitar el desarrollador 

de aplicaciones móviles para 

correcto mantenimiento. 

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. 

5. Políticas 

gubernamentales que 

impulsan el desarrollo de 

emprendimientos. 

6. Mega tendencia del uso 

del internet y 

smartphones. 

4.4. Mejoramiento continuo 

de la interfaz de la app. 

 

 

Amenazas 

1. Competencia agresiva. 

2. Uno de los competidores 

indirectos puede llegar a 

abarcar los fotógrafos a 

nivel mundial. 

3. Existe una caída en la 

economía de los 

ecuatorianos. 

F+A 

3.1. Entregar al cliente un 

servicio que cumpla con altos 

estándares de calidad. 

5.2. Proveer a los clientes un 

servicio excelente a un precio 

justo. 

D+A 

6.2. Desarrollar campaña de 

fidelización, mediante 

premios otorgados por 

frecuencia de uso. 

2.1. Implementación de botón 

de aviso en app para llegada 

de fotógrafo al lugar donde 

ofrecerá servicio. 

Tabla 9: Matriz FODA con estrategias 

Elaborado por: La autora 

 

4.8.  Investigación de Mercado 

  Para la presente investigación de mercado serán necesario el uso del 

método cualitativo y el método cuantitativo, métodos utilizados comúnmente 

para dicho análisis. 

  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 

realizará entrevistas a profundidad a fotógrafos freelance, bajo relación de 

dependencia y con estudio fotográfico propio y en cuanto al segmento de 

usuarios se realizará a personas que podrían estar interesadas en comprar el 

servicio a través de la app móvil. 

En cuanto al método cuantitativo, se procederá también a realizar dos 

tipos de encuestas debido a que la aplicación móvil que se quiere desarrollar 

será multitarget, por lo que se realizarán encuestas a los fotógrafos de la 

ciudad de Guayaquil para determinar el nivel de aceptación del servicio, 



  

75 
 

además para determinar el patrón de consumo de los clientes y el precio que 

estarían dispuestos a pagar por el mismo. 

4.8.1.   Método 

 

4.8.2. Diseño de la Investigación 

4.8.2.1. Objetivos de la Investigación: General y Específicos  

Objetivo General 

Investigar la aceptación de la propuesta por parte de los fotógrafos y 

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

 

Objetivos Específicos 

 Determinar la frecuencia de consumo de los distintos servicios 

fotográficos por los usuarios durante el año. 

 Conocer la predisposición por parte de los clientes y usuarios para 

usar una aplicación móvil.  

 Reconocer qué tipo de beneficios le gustaría a los clientes y 

usuarios obtener en la aplicación. 

 Identificar cuánto estarían dispuestos a pagar por el servicio los 

clientes y los usuarios. 

 Averiguar el método de pago al que les gustaría acceder a los 

clientes y los usuarios. 

4.8.2.2. Tamaño de la Muestra 

Para el segmento de fotógrafos se ha tomado en cuenta como 

universo a los fotógrafos de la ciudad de Guayaquil. 
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Gráfico 13: Cálculo de la muestra para clientes 

Elaborado por: La autora 

Fuente: (Universidad Nacional del Nordeste, 2017) 

Mediante la calculadora para obtener el tamaño de una muestra de 

la Universidad Nacional del Nordeste, se obtuvo que el monto mínimo 

de personas a testear para obtener una muestra con un nivel de 

confianza de 95% y un margen de error de 5% debería ser de 262 

personas.  Sin embargo, debido a que el tamaño de la muestra en 

relación al tamaño del universo es muy grande lo que lo hace difícil 

de reclutar, para la recolección de datos se ha decidido utilizar 

entrevistas a profundidad a fotógrafos, además del método no 

probabilístico por conveniencia, que consiste en seleccionar ciertos 

individuos que cumplen con características similares a la que sería la 

muestra definitiva. (Explorable, 2009) 

El tamaño de la muestra para realizar encuestas es de 50 

fotógrafos elegidos por conveniencia en la ciudad de Guayaquil. 

Perfil de la 

muestra 
Criterio Criterio Criterio Criterio 

Número por 

conveniencia 

Asistentes de 

clubs de 

fotografía 

De 23 a 

37 años 

Hombres 

y 

mujeres 

Actividad 

económica 

principal: la 

fotografía 

Uso de 

smartphone 
15 

Fotógrafos de De 23 a Hombres Actividad Uso de 7 
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Tabla 10: Cálculo de la muestra para clientes 

Elaborado por: La autora 

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

realizarán 384 encuestas, dato obtenido bajo el siguiente criterio:  

estudios 

fotográficos 

37 años y 

mujeres 

económica 

principal: la 

fotografía 

smartphone 

Profesores de 

fotografía 

De 23 a 

37 años 

Hombres 

y 

mujeres 

Actividad 

económica 

principal: la 

fotografía 

Uso de 

smartphone 
8 

Fotógrafos 

asistentes al 

Focus Group 

realizado 

previamente 

De 23 a 

37 años 

Hombres 

y 

mujeres 

Actividad 

económica 

principal: la 

fotografía 

Uso de 

smartphone 
6 

Fotógrafos de 

empresas 

De 23 a 

37 años 

Hombres 

y 

mujeres 

Actividad 

económica 

principal: la 

fotografía 

Uso de 

smartphone 
4 

Fotógrafos por 

contacto de 

página web de 

Fotógrafos 

Ecuatorianos 

De 23 a 

37 años 

Hombres 

y 

mujeres 

Actividad 

económica 

principal: la 

fotografía 

Uso de 

smartphone 
10 

TOTAL  50 
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Gráfico 14: Cálculo de la muestra para usuarios 

Elaborado por: La autora 

Fuente: (Universidad Nacional del Nordeste, 2017) 

4.8.2.3. Técnica de recogida y análisis de datos 

4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observación, 

Grupo Focal, etc.) 

Grupos Focales 

 

Grupo Focal # 1 

Se realizó un Grupo Focal en la Universidad Católica 

de Santiago de Guayaquil con seis fotógrafos expertos de la 

ciudad de Guayaquil a los que se les realizaron preguntas que 

ayudarán en el proceso investigativo. 

 Acerca del fotógrafo: 

Nombres Forma de trabajo 
Años de 

experiencia 
Especialidad 

Isaac Silva Freelance 5 años 
Modelos, paisajes y 

fotomontajes. 

Camila P. 

Larrea 
Freelance 5 años 

Retratos y fotos de 

naturaleza. 

Juan 

Carlos 

Morales 

Con estudio fotográfico 

propio y en relación de 

dependencia. 

5 años 

Eventos y fotos 

publicitarias: productos y 

alimentos. 
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Elvis 

Vargas 

Freelance y en relación 

de dependencia. 
13 años 

Fotoperiodismo, comercial 

y sesiones. 

Roy Torres Freelance 8 años 

Sesiones, books de 

modelos y fotos 

publicitarias. 

Jamee 

Moscoso 

Con estudio fotográfico 

propio y en relación de 

dependencia. 

5 años 
Fotos de bodas, naturaleza 

y sesiones. 

Tabla 11: Información de los fotógrafos asistentes al focus group 

Elaborado por: La autora 

Fuente: Investigación personal 

Análisis: 

En el grupo focal se obtuvo la siguiente información que 

ayudará al desarrollo de la investigación: 

 

 Consideran que en cuanto al crecimiento de la industria ha 

habido un crecimiento que como beneficio es la gama de 

servicios fotográficos que se pueden adquirir y como 

desventaja es el mal uso del nombre de la profesión, ya que 

algunos aficionados suelen auto-denominarse fotógrafos sin 

tener el título. 

 Según la experiencia de los fotógrafos, el número de contratos 

varía de acuerdo a la exposición que se dé cada fotógrafo y 

también de acuerdo a las temporadas, dando a conocer que por 

lo general desde la mitad del año en adelante tiene un mayor 

número de contratos. 

 Opinan que cada fotógrafo cobra de acuerdo a su criterio y por 

lo general reciben el pago de diferentes métodos: en efectivo, 

depósitos 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. 
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 Consideran una buena idea la implementación de la propuesta, 

ya que opinan que las redes sociales se han vuelto para ellos 

solo una página de anuncios, en el que pueden solo obtener 

“likes” pero no contratos. Además, a través de la aplicación 

incrementaría su cartera de clientes y obtendrían más 

exposición de sus trabajos. 

 Les agradaría que sus clientes puedan agendar las citas a 

través de la app, para así tener un mayor control y 

organización previa a solicitar los servicios. 

 Opinan que preferirían tener un límite 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 podría aburrirse. 

 Comentaron que en la actualidad algunos se encuentran 

suscritos a la página Fotógrafos Ecuatorianos, pero no han 

renovado la suscripción debido a que está enfocado 

mayormente para la región Sierra además que no cumple con 

todos los beneficios que ofrece. 

 Consideran que la aplicación móvil generaría tráfico para 

exposición del fotógrafo. 

 Les parecería ideal que se invierta en publicidad en redes 

sociales. 

 Recomiendan que cada fotógrafo tenga opción a subir un 

video corto para promocionarse. 

 Sugieren que existan términos y condiciones para que no 

hayan discrepancias con sus clientes, que se exijan requisitos 

para el ingreso de los fotógrafos como: contar con página web, 

tener un mínimo de años de experiencia, etc. 

 Les parece interesante que exista publicidad en la app de 

tiendas de accesorios fotográficos como: Kónica, Fujifilm, etc. 

 Aceptaron la idea de calificar al fotógrafo, aunque notaron que 

esto podría generar una desmotivación para los fotógrafos, ya 

que cada uno tiene un estilo diferente. 
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 Sugirieron que en la app el usuario tenga la opción de 

visualizar el tipo de equipos que posee, aunque también 

consideran peligrosa la exposición ya que habría riesgo de 

robo. 

 Comentaron que sería interesante que exista una manera de 

asegurar sus equipos, por pérdida, robo o desgaste. 

 Les parecería ideal que ellos también tengan la opción de ver 

la información de las redes sociales de sus clientes por 

motivos de seguridad. 

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

 Opinaron que preferirían pagar mediante suscripción de forma 

anual hasta un máximo de $60 y que este precio podría ser 

menor el primer año e incrementar a partir del segundo año de 

suscripción. 

Conclusión:  

Se puede concluir que los fotógrafos encuentran favorable la 

implementación de la propuesta y que estarían dispuestos a probarla si 

se les ofrece beneficios útiles y una mayor exposición para generar un 

incremento en su cartera de clientes.  Los fotógrafos consideran que 

suele hacerse un mal uso del nombre de la profesión, por lo que se 

tendrá en cuenta como restricción que tengan estudios profesionales 

de fotografía antes de que formen parte de la app móvil. 

 

Grupo Focal # 2 

Se realizó un Grupo Focal con nueve posibles usuarios de 

entre 24 y 35 años 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 transición, específicas 

y de cierre detalladas a continuación: 

Análisis: 

En el grupo focal se obtuvo la siguiente información que ayudará 

al desarrollo de la investigación: 
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 Se pudo notar que entre los asistentes, los de estrato B usaban 

IPhone (con sistema operativo IOS) y los de estrato C+ usaban 

Samsung (con sistema operativo Android). 

 Los asistentes más jóvenes descargan aplicaciones con mayor 

frecuencia (dos apps al mes) en relación a los de mayor edad 

que descargan una aplicación cada dos meses. 

 Concluyen que antes de descargar una app se guían de los 

comentarios y la calificación 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 además 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 fotográficos, denotaron que son muy 

solicitados por ellos, para servicios como: fotografía para boda 

en su mayoría, fotografías familiares, fotografía infantil y 

sesiones fotográficas. 

 Recomiendan a los siguientes fotógrafos: Diana Espinosa, 

Javier Santos y Mario Baquerizo.  

 Opinan que sí les gustaría usar una aplicación para contratar 

servicios fotográficos, pero esta app debería brindarles 

beneficios también a ellos. 

 Comentan que al momento de registrarse preferirían vincularlo 

con sus redes sociales en lugar de ingresar sus datos. 

 Aseguran que no les molestaría la idea de que en la aplicación 

también hubieran fotógrafos amateurs que brinden sus 

servicios pero a un menor precio. 
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 Sugieren que entre las típicas categorías se agregue la 

categoría de fotografía para mascotas. 

 Comentan que referirían que el método de pago al fotógrafo 

pueda ser con tarjeta o en efectivo. 

 Aseguran que sí estarían de acuerdo en calificar al fotógrafo 

para así poder visualizar el fotógrafo mejor calificado, ya que 

así se guían antes de contratar el servicio, de la manera en que 

escogen las películas mejor calificadas en Netflix. 

 Opinan que al brindarles beneficios o incentivos sí seguirían 

usando la aplicación móvil 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 podrían sugerirle a otra persona un 

fotógrafo de la app para poder adquirir el beneficio más 

rápido. 

 Recalcan que no usarían la aplicación en caso de no ser 

gratuita. 

Conclusión:  

Se puede concluir que los posibles usuarios encuentran 

favorable la implementación de la propuesta y que estarían dispuestos 

a probarla si la aplicación es gratuita, les ofrecen muchos beneficios y 

es fácil y rápida de usar. 

 

Entrevistas a expertos 

 

Entrevista # 1 

Se realizó una entrevista a Paúl García, Gerente General de 

Lab2Design, con el fin de adquirir más conocimientos acerca del 

modelo de negocio que representa. 

 

Perfil del entrevistado 

Nombre: Paúl García 
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Cargo: Gerente General / Jefe en Desarrollo e Implementación de 

Aplicaciones Móviles  

Empresa: Lab2Design (Empresa desarrolladora de software 

especializado) 

Experiencia: Ocho años de experiencia en el campo del desarrollo 

tecnológico. 

 

Análisis de la entrevista 

De la entrevista se obtuvo la siguiente información: 

 Comentó que el sistema operativo a utilizar sería preferible 

para ambas plataformas, sin embargo existen muchas 

restricciones para el sistema operativo de IOS, aunque la 

decisión estará basada también en el target al que vaya 

dirigido el negocio. 

 Aseguró que en la actualidad se ha dado de baja al uso de 

servidores físicos debido a los altos costos de almacenamiento 

y mantenimiento que este implica, por lo que se recomienda el 

uso de servidores virtuales. 

 Comentó que la nube informática provee gran variedad de 

servicios informáticos, entre ellos los servidores, base de 

datos, almacenamiento, etc. Que simplifican la forma en que 

las aplicaciones móviles manejan grandes cantidades de 

información.  

 Pensó que el tiempo para hacer realizar cada mantenimiento de 

la aplicación dependerá de distintos factores como: 

correcciones, mejoras o actualizaciones, incluso la expansión 

que llegue a tener. 

 Recomendó el uso de una página web para todo tipo de 

negocio ya que permite al usuario tener información más 

detallada acerca de la empresa.  

 Dijo que espacio que ocupe la aplicación en el celular y la 

cantidad de datos que consuma se definirá una vez terminada 

la programación. 
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 Así mismo, comentó que las pantallas que se muestren 

dependerán de los procesos que implique el uso de la app.  Sin 

embargo, se recomienda que las pantallas que se muestren no 

sean más de cuatro para comodidad del usuario. 

 Aseveró que n el país se ha venido mostrando cada vez más 

aceptación en cuanto al uso de aplicaciones móviles y en la 

actualidad su uso se encuentra en apogeo, ya que de cierto 

modo facilita la vida de los usuarios. 

 Comentó que para el tipo de aplicación que se pretende 

desarrollar, se recomienda que para captar al usuario se le dé 

tres meses de versión demo en el que se trabaje con 10 

fotógrafos ancla. 

 

Entrevista # 2 

Se realizó una entrevista al gerente general de una empresa 

que usa como negocio una aplicación móvil, con el objetivo de 

adquirir mayor conocimiento de este tipo de modelo de negocio. 

Preguntas: 

 

Perfil del entrevistado 

Nombre: Fabián Flores 

Cargo: Gerente General  

Empresa: CuponApp (Empresa dedicada a publicitar cupones de 

ofertas a través de una aplicación móvil) 

Experiencia: 2 años de funcionamiento de la app 

 

Análisis de la entrevista 

De la entrevista se obtuvo la siguiente información: 

 Comentó que su negocio nació 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 móvil. 
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 Contó que él, como gerente es el único colaborador de la 

empresa, pero para temas de programación y diseño de la 

aplicación, contrató a una empresa externa. 

 Eligió que la app móvil sea disponible para todos los 

dispositivos con sistema operativo Android y IOS debido a 

que son las plataformas más populares. 

 Aseveró que previo a la realización de la idea, analizó primero 

las preferencias actuales del mercado y la disposición de pago 

por parte de los clientes. 

 Comentó que trabaja con empresas de consumo y diversión 

debido a la atractividad que representan, entre estas menciona: 

restaurantes, cines, bares, incluso empresas de tecnología. 

 Comentó también que, una vez analizado esto, organizó la 

aplicación en función de estas preferencias para así encontrar 

empresas con las cual asociarse. 

 Aseveró que formó distintos paquetes donde las empresas 

puedan comprar la publicidad. 

 Contó que el método de ingresos de la empresa es netamente 

de publicidad, en el que se establecen paquetes por la cantidad 

de cupones que podían comprar.  Entonces se le cobraba a las 

empresas por la cantidad de cupones dentro de un período 

específico, mientras lo soliciten por mayor tiempo, menor será 

el precio a pagar.  

 Aseguró que empezó a percibir ganancias, después de un año 

de la puesta en marcha de la app. 

 Sugirió que hoy en día, sobre todo en Guayaquil, las 

aplicaciones que se deberían 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 realizó una entrevista a un fotógrafo reconocido en la 

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

se los servicios fotográficos. 

 

Perfil del entrevistado 

Nombre: Josh Degel 

Cargo: Fotógrafo  

Tipo: Fotógrafo con estudio (Estudio Fotográfico Josh Degel) 

Experiencia: 25 años en el campo de la fotografía 

 

Análisis de la entrevista 

De la entrevista se obtuvo la siguiente información: 

 Comentó que realizó su carrera de fotografía en Madrid, 

además, al considerarse autodidacta ha asistido a cursos y 

talleres afines. 

 Aseveró que en la actualidad trabaja como fotógrafo con 

estudio fotográfico propio. 

 Contó que su especialidad es el tipo de fotografía editorial 

(moda, portadas, retratos y personajes), fotografías de modelos 

y fotografía para eventos sociales.  

 Aseguró que usualmente es más contactado a través de sus 

redes sociales. 

 Opinó que la publicidad de “boca en boca” como método 

principal para darse a conocer, mas no ha usado promoción 

por redes sociales ni por medios físicos como banners.  

 Comentó que en general el hecho de que un fotógrafo logre ser 

reconocido depende del tipo de servicio que ofrece, de la 

exposición que se dé cada uno y del tiempo que lleve en el 

mercado. Ya que por ejemplo, los fotógrafos de moda se dan 

conocer a través de las modelos, en cambio el trabajo de los 

fotógrafos de productos, no es tan reconocido ya que su 

nombre no es expuesto en sus fotos. 



  

88 
 

 Aseveró 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 deberá 

haber pagado en su totalidad el servicio antes de recibirlo para 

proceder a la confirmación, la cual se lleva a cabo un día antes 

para confirmar la recepción y si existe algún cambio de fecha 

u horario.   

 Comentó que se emiten contratos cuando se realizan eventos 

sociales debido a temas de logística involucrada, mas no 

cuando se realizan sesiones. 

 Opinó que en Guayaquil, el tipo de servicio de fotografía más 

solicitado es el de cobertura de eventos, ya que a las personas 

les gusta fotografiar todos sus momentos.  También la 

fotografía de modelos ha ganado mucho auge en el mercado.  

 Contó que sus clientes por lo general escogen el paquete de 

$850 para bodas y para sesiones familiares suelen escoger el 

paquete de $200.  El valor de los paquetes dependen de los 

requerimientos específicos del cliente, como: lugar, tiempo en 

que se realizar el trabajo, etc, además de si el cliente es una 

persona natural o una agencia o empresa, en el que llegaría a 

solicitar otro tipo de fotos, por ejemplo las fotos de productos 

varían dependiendo del tipo de producto, de la cantidad de 

fotos, del retoque, del medio que será publicado, etc. 

 Según su experiencia a lo largo de su carrera, aseveró que ha 

observado que el único 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. 

 Opinó que los fotógrafos de Guayaquil está bien 

categorizados, es decir que tienen bien definida su 

especialidad. 

 En cuanto a la app móvil, sugirió que los fotógrafos realicen 

actualizaciones una vez al mes como mínimo. 



  

89 
 

 Propuso que la presente propuesta debería estar enfocada a 

necesidades comerciales mas no profesionales; es decir, 

incorporar categorías de eventos y retratos y omita la categoría 

de fotoperiodismo, ya que usualmente las empresas no 

contactan a fotógrafos por aplicaciones móviles, sino que ya 

tienen referencias previas. 

 Opinó que el conocimiento de los equipos con los que el 

fotógrafo trabaja no es trascendente al momento de la 

contratación por parte del usuario. 

 Finalmente, sugirió que a futuro la app móvil tenga cobertura a 

nivel nacional, ya que en otras ciudades principales existen 

también fotógrafos que ofrecen buenos trabajos. 

 

Entrevista # 2 

Se realizó una entrevista a una fotógrafa reconocida en la 

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

de los servicios fotográficos. 

 

Perfil del entrevistado 

Nombre: Paloma Ayala 

Cargo: Fotógrafa  

Tipo: Freelance y tiene estudio fotográfico 

Experiencia: 10 años en el campo de la fotografía 

 

Análisis de la entrevista 

De la entrevista se obtuvo la siguiente información: 

 Recordó que realizó un master de fotografía documental en 

España, además de cursos de fotografía en el país. 

 Mencionó que en la actualidad su forma de trabajo es 

mayormente como fotógrafa freelance, pero que en ciertas 

ocasiones usa su estudio fotográfico. 

 Comentó que su especialidad es la fotografía 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. 

 Contó que al principio se dio a conocer por publicidad “de 

boca en boca” y en la actualidad usualmente es contactada por 

redes sociales. 

 Mencionó que el proceso para dar su servicio es: una vez 

aceptada la cotización, 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 días antes del evento. Además maneja un sistema en 

su página web en la que publica sus fotos para que el cliente 

pueda elegir cuál quiere. 

 Aseguró que la cantidad de contratos varía dependiendo de las 

temporadas.  Menciona que de enero a marzo son temporadas 

bajas para bodas debido a factores climáticos, a diferencia de 

julio a septiembre que son temporadas altas y que por lo 

general en esos meses tiene aproximadamente 15 contratos al 

mes. 

 Aseveró que en su experiencia ha notado que dos de los 

grandes inconvenientes es que los clientes tardan en pagar y en 

escoger las fotos. 

 Aseguró que los servicios más solicitados en la ciudad son las 

fotos de boda y retratos familiares. 

 Comentó que el paquete más pedido para bodas es el de $600 

y en cuanto a retratos familiares el de $200, pero que el más 

caro el más caro que también suelen pedir es de $300. 

 Opinó que la aplicación móvil es una buena propuesta para 

lograr que el fotógrafo tenga más exposición. 

 Sugirió que el fotógrafo pueda publicar no menos de diez fotos 

en su portafolio, ya que eso le da una idea más cercana a los 

clientes del trabajo de cada fotógrafo en la aplicación y no 

tener que ir a su página web. 
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 Opinó que el fotógrafo debería publicar sus precios, ya que de 

esta manera este filtra a sus clientes y no hace que los clientes 

pierdan tiempo teniendo entrevistas con fotógrafos que cobran 

precios que no se ajustan a sus bolsillos.  Por otro lado 

comenta que la publicación de equipos no es necesaria ya que 

“el equipo no hace al fotógrafo” sino su capacidad. 

 Comentó que estaría de acuerdo en dar algún porcentaje de 

descuento por celebraciones y en pagar una suscripción si se le 

asegura que se les brindará mayor exposición. 

 Sugirió que para la propuesta se debería encontrar la manera 

de filtrar a los fotógrafos para asegurar que estos sean 

realmente buenos y que además sirva de referencia para los 

otros fotógrafos. 

 Opinó que las categorías deberían ser de eventos, de retratos 

incluso de productos ya que esta estaría dirigida a personas 

que inician sus negocios y quieren publicar fotos profesionales 

en redes para publicitar sus productos.  

 Comentó que le parece que es esencial que el usuario pueda 

calificar los fotógrafos. 

 

Entrevista # 3 

Se realizó una entrevista a un fotógrafo reconocido en la 

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

industria se los servicios fotográficos. 

Perfil del entrevistado 

Nombre: Christian Solís 

Cargo: Fotógrafo  

Tipo: Con estudio fotográfico 

Experiencia: 11 años en el campo de la fotografía 

Análisis de la entrevista 

De la entrevista se obtuvo la siguiente información: 
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 Comentó que realizó estudios de fotografía en general en la 

FACSO, realizó cursos en Chantal Fontaine y después se 

especializó en Argentina en fotografía publicitaria y de moda. 

 Aseveró que su forma actual de trabajo es con estudio 

fotográfico, además de dictar clases de fotografía o charlas en 

FotoClub.  

 Comentó que en base a su experiencia siendo profesor de 

fotografía y al número 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 tecnológicos estima un 

crecimiento del 5% anual desde el 2013. 

 Contó que su especialidad es el tipo de fotografía para bodas. 

 Aseguró que establece un documento de contrato, ya que las 

condiciones pueden ser entendidas de otra manera por el 

cliente, por lo tanto el fotógrafo escribe cada detalle.  Este 

contrato no lo emite si solicitan los servicios de manera rápido, 

con poco tiempo de anticipación o evento pequeño. 

 Aseveró 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. 

 Mencionó 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. 

 Comentó que los tipos de servicios fotográficos más pedidos 

en Guayaquil son para bodas, ya que da más dinero y se cobra 

más rápido debido a que por lo general se cobra 

anticipadamente, en cambio para las fotos publicitarias, la 

agencia tarda en pagarle al fotógrafo. 
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 Contó que para bodas sus clientes suelen preferir el paquete 

medio, cuyo precio es de $600. 

 Opinó que sería de gran acogida por el fotógrafo tener como 

beneficio el seguro contra riesgos de sus equipos fotográficos. 

 Comentó que la publicidad del fotógrafo debería ser dirigida al 

público objetivo. 

 Mencionó que en cuanto a la publicación de precios depende 

del fotógrafo, ya que existen algunos que tienen precios fijos y 

otros que tiene precios negociables.  Por lo que recomendó que 

se publique precios estándares. 

 Sugirió que estaría de acuerdo en dar descuentos a sus clientes 

por día de cumpleaños, pero de manera especial considera 

muy importante el tema del seguro de equipos, debido a que 

los precios son muy elevados. 

 

Entrevista # 4 

Se realizó una entrevista a una fotógrafa reconocida en la 

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

de los servicios fotográficos. 

 

Perfil del entrevistado 

Nombre: Andrea Alvarado 

Cargo: Fotógrafa  

Tipo: Freelance y tiene estudio fotográfico 

Experiencia: 10 años en el campo de la fotografía 

Análisis de la entrevista 

De la entrevista se obtuvo la siguiente información: 

 Comentó que estudió la carrera de fotografía en Barcelona. 

 Contó que en sus inicios la contrataban para realizar catálogos, 

luego realizaba exposiciones artísticas, hacía trabajos para las 

revistas Vanidades y Cosmos y finalmente trabajó 

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. 

 Acotó que en su estudio realiza trabajos fotográficos de 

publicidad para empresas. 

 Comentó que se dio a conocer a través de los medios para los 

que trabajaba. 

 Aseveró que no puede nombrar un tipo de fotografía que sea 

su especialidad, ya que debido a su experiencia y contactos se 

dedica a hacer casi todo tipo de fotografía.  Pero por lo general 

hace fotos publicitarias y cubre bodas en menor cantidad. 

 Comentó que el proceso de entrega del servicio empieza al 

momento en que reserva la fecha, la cual debe ser con mucho 

tiempo de anticipación, después recibe el servicio y finalmente 

el cliente procede a elegir las fotos a menos que el cliente lo 

deje a elección del fotógrafo. 

 Aseguró que establece un contrato que especifique el lugar, 

horarios, precios, etc. En el que firman ambas partes. 

 Denotó 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 podría de 

olvidarse de pagar. 

 Aseguró que en general, en temporadas altas suele tener 

aproximadamente 30 contratos al mes.  Incluso suelte tener 

más de dos trabajos el mismo día. 

 Opinó que en la actualidad han aumentado los tipos de 

servicios fotográficos. 

 Comentó que los servicios que más suelen solicitar sus clientes 

son las fotos de bodas y paquetes de fotos familiares, por lo 

que suelen pagar $800 y $180 respectivamente. 

 Denotó que como experiencia negativa con sus clientes es el 

tiempo que toman algunos en elegir las fotos. 
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 Opinó que le sería muy útil que el usuario pueda agendar las 

citas en rango de días en el mes previo a la entrevista, ya que 

suele tener los horarios muy ocupados.  Por lo que acotó que 

realiza promociones para épocas festivas, por lo que considera 

que el usuario estaría interesado en cancelar el servicio en el 

mes de la promoción. 

 Finalmente sugirió que al fotógrafo le interesaría 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 álbum, si contrata a un fotógrafo mediante la app. 

 Sugirió también que el fotógrafo debería pagar de manera 

mensual y una vez que la app tenga resultados debería pagar 

de manera anual o establecer paquetes promocionales por 

lanzamiento. 

 

Entrevista # 5 

Se realizó una entrevista a un fotógrafo considerado un posible 

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

de trabajo y aceptación que tendría en cuanto a la propuesta. 

 

Perfil del entrevistado 

Nombre: Diego Farfán 

Cargo: Fotógrafo y filmógrafo  

Tipo: Freelance  

Experiencia: 6 años en el campo de la fotografía 

Análisis de la entrevista 

De la entrevista se obtuvo la siguiente información: 

 Comentó que realizó cursos de fotografía en Barcelona, 

Estocolmo, Suecia y Nueva York. 

 Aseguró que su forma actual de trabajo es como fotógrafo 

freelance en Guayaquil y Nueva York. 

 Cuenta que su especialidad es el tipo de fotografía para bodas. 
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 Piensa que por lo general es contactado con mayor frecuencia 

por sus redes sociales.  

 Aseveró 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 contactó se enteró de su trabajo gracias 

a una foto que publicó en sus redes cuando aún no tenía 

conocimientos profesionales. Además que debido a su 

experiencia ha adquirido muchos contactos. 

 Opinó que el tiempo en que se dan a conocer los fotógrafos 

depende de cómo manejen sus redes, sus contactos, etc. Acota 

que existen fotógrafos que en sus redes no muestran imágenes 

de ellos mismos, sino fotos de sus trabajos. 

 Aseveró que cree que el tipo de servicio fotográfico más 

solicitado en Guayaquil es el de eventos. 

 Comentó que una vez aceptado el servicio, en su contrato 

establece que el servicio debe ser pagado en su totalidad hasta 

dos días antes del evento, caso contrario no ofrece el servicio y 

de esta manera evitar retrasos en pagos. 

 Contó 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 está pensando en implementar el método de pago 

con tarjeta de crédito para facilitar el pago a sus clientes.  

 Comentó que ha notado que los guayaquileños suelen regatear 

mucho, que diez de cada ocho clientes piden un descuento de 

alrededor de $200 del precio que se les dice. 

 Mencionó que debido a su especialidad, el tipo de servicio 

fotográfico que más le suelen pedir es el de bodas, por el que 

suele cobrar $500, pero este precio varía si el cliente pide 

requerimientos extras. 

 Opinó que la aplicación debe ser eficaz y fácil de usar, debido 

a que el usuario desearía ver las fotos de manera instantánea. 

 Sugirió que para contrarrestar el cobro los fotógrafos, podría 

dar como beneficio publicitad del perfil del fotógrafo en 
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páginas de tiendas de vestidos, por ejemplo. Además de dar 

publicidad del fotógrafo en redes sociales de la empresa.  

 Opinó que en cuanto a la publicación de los equipos, el 

conocimiento de esto es irrelevante, ya que al cliente solo le 

interesa que el fotógrafo realice bien su trabajo.  Además, 

comenta que en ocasiones más importa el conocimiento de 

fotografía que tenga el fotógrafo, que el tipo de equipos que 

tenga. 

 En cuanto a la publicación de los precios, opinó que esto es 

solo útil para la competencia mas no para sus clientes, ya que 

la elección del fotógrafo dependerá de cómo perciben sus 

trabajos. 

 

Entrevista # 6 

Se realizó una entrevista a un fotógrafo considerado un posible 

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

de trabajo y aceptación que tendría en cuanto a la propuesta. 

 

Perfil del entrevistado 

Nombre: Alberto Hidalgo Posligua 

Cargo: Fotógrafo   

Tipo: Freelance  

Experiencia: 4 años en el campo de la fotografía 

Análisis de la entrevista 

De la entrevista se obtuvo la siguiente información: 

 Comentó que realizó sus estudios de fotografía en el exterior. 

 Aseguró que su forma actual de trabajo es de modalidad 

freelance con especialidad en la fotografía documental y de 

eventos. Además ejerce la docencia impartiendo clases de 

fotografía. 

 Comentó que por lo general es contactado por sus clientes a 

través de sus redes sociales. 
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 Aseveró que se dio a conocer mediante a las redes sociales y 

debido a que es conocido por dar clases de fotografía en EFE 

Photo School. 

 Aseguró que los clientes de Guayaquil requieren con mayor 

frecuencia servicios fotográficos para eventos, pero considera 

también que las personas que inician sus negocios suelen 

requerir fotos para productos. 

 Denotó que a lo largo de su carrera ha notado que en el 

requerimiento de los servicios fotográficos 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 dará el 

servicio, además del número de horas que trabajará. Luego se 

pide un anticipo del 50% y una vez realizado el trabajo el 

cliente deberá pagar la diferencia en efectivo o por 

transferencia bancaria. 

 Aseguró que en cuanto a eventos lo que más 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 demás 

tipos de eventos y para sesiones cobra entre $160 y $300. 

 Aseveró que le parecería una buena idea obtener una mayor 

exposición a través de la aplicación móvil en la que pueda 

ofrecer sus servicios. 

 Sugirió que como fotógrafo dentro de la app, le gustaría que se 

le ofrezcan descuento en talleres (sobre todo en los que 

incluyen viajes) y capacitaciones. Además de un seguro para 

equipos y descuentos en compra de equipos ya que el precio 

de estos son muy elevados. 

 Comentó que le gustaría tener la posibilidad de que el cliente 

agende sus citas y que pueda mostrar un máximo de 12 fotos 

el cual quisiera que sea actualizado cada mes.  

 Acotó que a él personalmente no le molestaría mostrar los 

equipos con los que trabaja, pero depende de cada fotógrafo. 
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 En cuanto al pago por estar dentro de la app, opinó que le 

gustaría que el método de pago sea por suscripción mensual. 

 

Entrevista # 7 

Se realizó una entrevista a un fotógrafo considerado un posible 

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

de trabajo y aceptación que tendría en cuanto a la propuesta. 

 

Perfil del entrevistado 

Nombre: Ricardo Lemus 

Cargo: Fotógrafo   

Tipo: Freelance  

Experiencia: 5 años en el campo de la fotografía 

 

Análisis de la entrevista 

De la entrevista se obtuvo la siguiente información: 

 Comentó que sus estudios en el IGAD, en el que obtuvo el 

título de Tecnólogo en Fotografía. 

 Informó que trabaja de manera freelance. 

 Contó que su especialidad son las fotos de familias, novio y 

bodas. 

 Aseguró 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 días laborables.  Las fotos las 

entrega en formato digital o en físico dependiendo del paquete.  

Si son físicas realiza la entrega en el lugar conveniente para 

ambas partes y si son en formato digital, él envía un link de 

Drive, donde puede descargarlas hasta 30 días después, ya que 

expira luego de ese tiempo. 

 Acotó que existen fotógrafos que entregan sus fotos digitales a 

través de la página web de WeTranfer. 

 Dijo que sólo brinda contratos cuando ofrece servicios de 

fotografía 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. 

 Su método de cobro es en dos partes: 70% para reservar fecha 

y 30% antes de brindar el servicio. 

 Comentó 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.  

Además, dijo que en cuanto a sesiones establece un mismo 

precio indiferente del tipo. 

 Aseguró 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 socioeconómico.  

 Consideró que por lo general los fotógrafos tienen en común 

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. 

 Sugirió que deberían ofrecerle a fotógrafos beneficios para 

asegurar que siga trabajando con la app. 

 Comentó que se debería exigir al fotógrafo que tenga un 

mínimo de dos años de experiencia en el mercado, ya que eso 

certifica que vayan a hacer un buen trabajo, además denota 

que los estudios para obtener un título de técnico es de dos 

años y de tecnólogo es de tres años. 

4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta) 

Con el fin de obtener datos cuantitativos se realizó encuestas 

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

adjuntarán en anexos. 

4.8.2.4. Análisis de Datos 

 

Encuesta a usuarios 

 



  

101 
 

Los datos mostrados en el siguiente análisis son el resultado de una 

encuesta realizada a 384 personas elegidas de acuerdo a los criterios de 

segmentación previamente detallados. 

 

Gráfico 15: Edad de los usuarios 

Los datos presentados demuestran que el 36% se encuentra entre 

los 24 y 29 años de edad y el 32% se encuentra entre los 30 y 35 años, lo 

que ayuda a definir el mercado meta. 

 

Gráfico 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 inversión en publicidad. 
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Gráfico 17: Sector que residen los usuarios 

Según los datos obtenidos, los porcentajes más representativos son: el 

30% que reside en Samborondón, seguido del  28% que reside en vía a la 

Costa.  Este dato ayuda a definir el poder adquisitivo del mercado meta. 

Pregunta # 1 

 

Gráfico 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 IOS y ninguno posee smartphone con 

sistema operativo Windows.  Este dato hace referencia a que el mercado 

meta posee en mayor cantidad IPhone. 
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Gráfico 19: Pregunta # 2 

Se pudo observar que la tendencia por parte de los encuestados en 

descargar aplicaciones móviles es de dos veces al año, donde 158 

personas optaron por esta opción.  Este dato, sugiere que el mercado al 

que se quiere apuntar sí hace uso de aplicaciones móviles. 

Pregunta # 3 

 

Gráfico 20: Pregunta # 3 

Con los resultados de la presente pregunta, se pudo constatar la 

información del focus group, que indicaba que casi toda la población de 

Guayaquil posee un plan de datos, generando un punto a favor de la 

propuesta. 

 

 

Pregunta # 4 

25%

41%

30%

4%

¿CON QUÉ FRECUENCIA DESCARGA 
APLICACIONES MÓVILES?

Una vez

Dos veces

Tres veces

Cuatro veces

99%

1%

¿POSEE UN PLAN DE DATOS EN SU CELULAR?

Sí

No



  

104 
 

 

Gráfico 21: Pregunta # 4 

Se pudo conocer que en la actualidad, existe la tendencia de 

contratar servicios fotográficos, mediante los resultados que demostraron 

que el 39% suele contratarlos dos veces al año, seguido del 28% que opta 

por contratarlos tres veces al año.  Esta dato denota la frecuencia con la 

que el mercado meta podría solicitar el servicio. 

Pregunta # 5 

 

Gráfico 22: Pregunta # 5 

En el gráfico se puede observar que hay una gran concentración de 

respuestas en la búsqueda por redes sociales y recomendación de amigos 

y familiares como referencia previa a buscar al fotógrafo, lo que da a  la 

propuesta una guía para implementar estrategias que hagan al usuario 

elegir la app en lugar de este medio. 
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Pregunta # 6 

 

Gráfico 23: Pregunta # 6 

Los resultados presentados en el gráfico muestran que 189 eligen 

la calidad de fotos del portafolio del fotógrafo antes que las demás 

opciones, como factor a tomar en cuenta para contratar servicios 

fotográficos.  Este dato da una pauta de la información que se podría 

incluir en el perfil del fotógrafo. 

Pregunta # 7 

 

Gráfico 24: Pregunta # 7 

El estudio revela un nivel de aceptación 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 

análisis de las preguntas a continuación serán consideradas con una base 

de 360 encuestados. 
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Pregunta # 8 

 

Gráfico 25: Pregunta # 8 

Según la información recibida por los usuarios, estos suelen 

contratar en su mayoría servicios fotográficos para eventos sociales, 

seguido del tipo de fotografía de retratos.  Es importante conocer este dato 

para fijar las categorías que se mostrarán en la aplicación móvil. 

 

Pregunta # 9 

 

Gráfico 26: Pregunta # 9 

Según los datos que se muestran en el gráfico 246 usuarios, como 

mayoría, estarían dispuestos a pagar entre $300 y $450 para fotos de 

eventos sociales.  Este dato ayudará a fijar precios estándares de las fotos 

para eventos sociales en la app móvil. 
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Pregunta # 10 

 

Gráfico 27: Pregunta # 10 

Los resultados de esta pregunta dan a conocer que 270 encuestados, 

preferirían pagar al fotógrafo por fotos de sesiones de $150 a $190.  Este 

dato ayudará a fijar precios estándares de las fotos para sesiones 

fotográficas en la app móvil. 

 

Pregunta #11 

 

Gráfico 28: Pregunta # 11 

Los fotógrafos en su mayoría se muestran interesados con la 

propuesta de visualizar un video autobiográfico en el perfil del fotógrafo, 

siendo estos el 52% de 50 fotógrafos.  Este dato da a conocer lo que le 

interesaría observar en el perfil del fotógrafo al usuario. 
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Pregunta # 12 

 

Gráfico 29: Pregunta # 12 

 

 

Gráfico 30: Pregunta # 12 

En cuanto a los beneficios que a los usuarios les gustarían tener 

mediante la aplicación móvil, el 51% consideró de mayor importancia 

poder acumular puntos para descuentos, seguido del 17% que optó por 

obtener descuentos por el día de su cumpleaños. 
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        Pregunta # 13 

 

Gráfico 31: Pregunta # 13 

Con el presente gráfico, podemos constatar la frecuencia de uso 

con la pregunta cuatro, ya que se muestra que 141 de 360 personas 

consumirían la aplicación  de tres a cuatro veces al año, seguido de 123 de 

384 personas que la consumirían de una a dos veces al año.  Lo que 

demuestra que sí existiría acogida por el usuario. 

Pregunta # 14 

 

Gráfico 32: Pregunta # 14 

De acuerdo a la respuesta de los usuarios, estos estarían en su 

mayoría a pagarle al fotógrafo con tarjeta de crédito, seguido del 28% que 

preferiría pagar con tarjeta de débito y finalmente seguido del 16% que le 
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pagaría al fotógrafo en efectivo.  Conociendo así la forma de pago con el 

que los usuarios estarían más cómodos. 

 

Encuesta a clientes (fotógrafos) 

Los datos mostrados en el siguiente análisis son el resultado de una 

encuesta realizada a 50 fotógrafos elegidas de acuerdo a los criterios de 

segmentación previamente detallados. 

 

Gráfico 33: Edad de los fotógrafos 

Según la información obtenida de las encuestas, la mayor 

concentración de fotógrafos se encuentra entre los 23 y 37 años de edad.  

Dada esta información, se procederá a dirigir la aplicación móvil a 

fotógrafos de esa edad. 

 

 

Gráfico 34: Sexo de los fotógrafos 
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En el gráfico se puede observar que existe una concentración de 

respuestas en una orientación del sexo masculino en un 70%, lo que nos 

permite constatar con los datos del INEC detallados con anterioridad, que 

indican que la mayoría de fotógrafos del país son hombres. 

 

 

Gráfico 35: Sector donde residen los fotógrafos 

De acuerdo a las respuestas de los encuestados se puede observar 

que la mayoría de los fotógrafos residen en el Norte, seguido de los que 

residen en Samborondón.  Este dato da a conocer el poder adquisitivo de 

los fotógrafos a los que se quiere atender. 
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Gráfico 36: Pregunta # 1 

Los resultados denotaron que el nivel máximo de estudios que los 

fotógrafos han alcanzado en su mayoría es de Licenciatura o Ingeniería, 

seguido del título de Tecnólogo.  Este dato permite a la propuesta tener 

una guía de la experiencia que tienen los fotógrafos que podrían formar 

parte de la app. 

 

Pregunta # 2 

 

Gráfico 37: Pregunta # 2 

Se puede observar que existe una mayor tendencia a la forma de 

trabajo  de modalidad freelance, seguida de la modalidad de profesión con 

estudio fotográfico propio.  Este dato muestra que la mayoría de los 

fotógrafos que formarían parte de la app serían fotógrafos freelance. 
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Pregunta # 3 

 

Gráfico 38: Pregunta # 3 

Los resultados demuestran que los clientes de los fotógrafos 

tienden a solicitar en su mayoría fotos para eventos sociales en un 90%, 

seguido de las sesiones fotográficas (retrato) en un 7%.  Por lo que con 

este dato se tendrá una idea  de los servicios con mayor rotación. 

Pregunta # 4 

 

Gráfico 39: Pregunta # 4  

Según la respuesta de los fotógrafos encuestados, se pudo 

observar que 28 de 50 fotógrafos tiene de 17 a 24 contratos al mes y  que 

11 de 50 fotógrafos tienen de 24 contratos en adelante.  Este dato da una 

idea de la cantidad máxima de contratos que los fotógrafos podrían 

atender al mes. 
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Pregunta # 5 

 

Gráfico 40: Pregunta #5 

Según los datos obtenidos en cuanto al medio en que el fotógrafo 

es contactado con mayor frecuencia por el cliente, se pudo observar que 

21 de cada 50 fotógrafos en contactado por redes sociales, lo que da a  la 

propuesta una guía para implementar estrategias que hagan al usuario 

elegir la app en lugar de este medio. 

Pregunta # 6 

 

Gráfico 41: Pregunta # 6 

El nivel de aceptación de la propuesta de acuerdo a la 

investigación realizada sería de un 96%, distribuido en los 23 fotógrafos 

que opinaron que estarían totalmente dispuestos y los 25 fotógrafos que 

opinaron que estarían dispuestos. 
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Pregunta # 7 

 

Gráfico 42: Pregunta # 7 

 

Gráfico 43: Pregunta # 7 

Mediante esta pregunta se pudo obtener detalles de los beneficios que 

le gustaría obtener a los fotógrafos, siendo de mayor acogida la 

promoción del fotógrafo en redes sociales de la empresa, con un nivel de 

aceptación del 34%, seguido de la publicidad en páginas web de empresas 

afines con un nivel de aceptación del 24% y finalmente el seguro de 

equipos con un nivel de aceptación del 21%. 
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Gráfico 44: Pregunta # 8 

Según la información obtenida en las encuestas 31 de cada 50 

fotógrafos le gustaría actualizar su portafolio, cada mes.  Por lo que se 

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

cada fotógrafo. 

Pregunta # 9 

 

Gráfico 45: Pregunta # 9 
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Gráfico 46: Pregunta # 9 

Mediante esta pregunta se pudo obtener detalles del nivel de 

aceptación por parte de los fotógrafos en las diferentes propuestas.  

Siendo de mayor acogida la calificación del nivel de satisfacción de los 

usuarios con un 68% de respuestas favorables. 

Pregunta # 10 

 

Gráfico 47: Pregunta # 10 

De acuerdo a la respuesta de los fotógrafos, a un 40% le gustaría 

pagar una suscripción anual o una comisión por contrato, por el contrario 

al 20% le gustaría pagar por suscripción mensual y comisión por contrato.  

Con este dato se sabrá la forma en que se le cobrará a los fotógrafos. 
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Pregunta # 11 

 

Gráfico 48: Pregunta # 11 

De 20 fotógrafos que contestaron que les gustaría pagar una 

suscripción anual, se obtuvo que el 80% de los encuestados; es decir 16 

fotógrafos; respondieron que en caso de ser la forma de pago por 

suscripción, estarían dispuestos a pagar entre $31 y $50, dato que sirve 

para desarrollar el sistema de pagos de la propuesta a conveniencia de los 

clientes (fotógrafos). 

Pregunta # 12 

 

Gráfico 49: Pregunta # 12 

Partiendo de la premisa de que 20 fotógrafos que contestaron que 

les gustaría pagar solo por comisión, la estimación del porcentaje que 

estarían dispuestos a pagar en caso de elegir solo la comisión como forma 

de pago, oscila entre el 1% y 5% por contrato realizado, lo cual servirá 
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para definir cuánto se cobraría por comisión por servicio de acuerdo al 

segmento y la estrategia de precios. 

4.8.2.5. Resumen e interpretación de resultados 

El nivel de aceptación de la propuesta es del 94% por parte de los 

usuarios y del 96% por parte de los fotógrafos. 

El 70% de los fotógrafos son hombres, el 93% de los encuestados está 

entre los 23 y 37 años de edad, la mayoría de ellos vive en el Norte y 

Samborondón, el 26% de ellos tiene un título de Tecnólogo y el 36% de 

Licenciado, al 40% le gustaría pagar por suscripción anual entre $31 y 

$50 y al 40% le gustaría pagar por comisión por contrato entre el 1% y el 

5%. 

A los fotógrafos les gustaría en su mayoría ser calificado por el 

usuario, entre los beneficios le gustaría tener promoción en redes sociales 

de la empresa y en sitios web de empresas afines, además les gustaría 

actualizar su portafolio de manera mensual. 

Entre los fotógrafos encuestados, el 40% de ellos trabajan como 

freelance, el 90% de los fotógrafos 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 

años, los cuales residen en su mayoría en Vía Daule, Samborondón y Vía 

a la Costa, suelen contratar con frecuencia servicios fotográficos y a 

través de la app contratarían servicios, de los cuales el 72% contestó que 

los contrataría de una a cuatro veces al año, solicitando servicio de fotos 

para cobertura de eventos y retratos, por el que el 68% pagaría entre $300 

y $500 y el 75% pagaría entre $150 y $190 correspondientemente y de lo 

que se sabe que el 39% de los usuarios estaría dispuesto a pagar con 

tarjeta de crédito, el 28% con tarjeta de crédito y seguido los usuarios que 

pagarían en efectivo. 

4.8.3. Conclusiones de la Investigación de Mercado 

Con los datos obtenidos de los grupos focales, entrevistas a 

expertos y encuestas, se pudo llegar a las siguientes conclusiones: 

 Existe un gran nivel de aceptación de la propuesta por parte de 

los posibles clientes (fotógrafos) y usuarios. 
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 Los usuarios en promedio requieren de los servicios 

fotográficos dos veces al año. 

 Los posibles fotógrafos y usuarios muestran alta predisposición 

para usar la aplicación móvil. 

 Los fotógrafos suelen entregar sus fotos digitales a través de 

links web donde pueden descargarlas. 

 A los posibles clientes les gustaría principalmente que sus 

clientes puedan calificar sus servicios en la aplicación móvil. 

 Los posibles usuarios les gustaría principalmente obtener 

descuentos por frecuencia de consumo, seguido de descuentos 

por cumpleaños. 

 Los fotógrafos estarían dispuestos a pagar hasta $40 en caso de 

ser el pago por suscripción y hasta 5% de comisión en caso de 

ser el pago por comisión por contrato.  

 Los usuarios en su mayoría estarían dispuestos a pagar de $300 

a $500 por fotos para eventos sociales y de $150 a $190 por 

sesiones fotográficas. 

 Se obtuvo que el método de pago al que le gustaría acceder a los 

usuarios es con tarjeta de crédito y débito en su mayoría y como 

segunda forma en efectivo. 

4.8.4. Recomendaciones de la Investigación de Mercado 

Se recomienda a las personas que tengan interés en saber más acerca del 

tema: 

 Realizar una investigación de mercado donde se pueda averiguar 

todo tipo de pago en el que el cliente estaría de acuerdo en pagar. 

 Levar a cabo un sondeo para comprobar que las preguntas 

realizadas en las encuestas sean de fácil comprensión para el 

lector. 

 Elaborar una investigación que permita ajustar los costos para 

mantener el rango de preferencia de los consumidores. 
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CAPÍTULO 5 

5. PLAN DE MARKETING 

5.1.    Objetivos: General y Específicos 

Objetivo general 

Posicionar la aplicación móvil de servicios fotográficos en la mente 

del consumidor como una herramienta útil para contratar servicios 

fotográficos en cualquier momento y lugar. 

Objetivos específicos 

 Captar el 4% del mercado potencial de usuarios durante el primer año 

de funcionamiento de la empresa. 

 Captar el 5% del mercado potencial de clientes (fotógrafos) durante el 

primer año de funcionamiento de la empresa. 

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

 Conseguir un crecimiento sostenido del 5% mensual de seguidores en 

las redes sociales de la marca: Fan Page e Instagram. 

 Alcanzar un nivel de satisfacción de los clientes y usuarios mayor al 

85%. 

 Conseguir un crecimiento sostenido del 10% de descargas mensuales 

de la aplicación móvil.  

 

5.1.1.    Mercado Meta 

Clientes: Hombres y mujeres, de 23 a 37 años que tenga como 

actividad económica principal la fotografía en la ciudad de Guayaquil, 

con mínimo de dos años de experiencia en el mercado y que buscan una 

forma adicional de ingresos.  

Usuarios: Hombres y mujeres, de 24 a 35 años, de nivel 

socioeconómico A y B en la ciudad de Guayaquil, que prefieren guardar 

sus recuerdos y momentos en fotografía.  

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetración 

Como estrategia a largo plazo se utilizará la estrategia 

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

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

que se pondrán sus esfuerzos de marketing. 

Por otro lado, como estrategia opuesta a las de largo 

plazo, la empresa considerará la fijación de precios por 

penetración, para así “enganchar” al cliente, luego de esto se 

fijarán los precios normales. 

5.1.1.2. Cobertura  

En cuanto a cobertura, se puede señalar que se 

realizará 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 está dirigida a la ciudad de Guayaquil. 

5.2.      Posicionamiento 

La empresa enfocará sus esfuerzos de marketing en posicionar la 

aplicación móvil para servicios fotográficos de acuerdo a los siguientes 

factores: 

Segmento: Se detallan dos tipos de segmentos:  

Clientes: Hombres y mujeres, de 23 a 37 años que tenga como 

actividad económica principal la fotografía en la ciudad de Guayaquil, 

con mínimo de dos años de experiencia en el mercado y que buscan 

una forma adicional de ingresos. 

Usuarios: Hombres y mujeres, de 24 a 35 años, de nivel 

socioeconómico A y B en la ciudad de Guayaquil, que prefieren 

guardar sus recuerdos y momentos en fotografía. 

 

Atributos: Hireshoot se presentará a los usuarios como una manera 

rápida y segura de contratar fotógrafos y a los clientes como una 

oportunidad de obtener mayor exposición para poder aumentar contratos. 
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Ventaja competitiva: Ofrece una aplicación con información 

actualizada, real y segura del fotógrafo disponible de la ciudad. 

Símbolos distintivos: La empresa dispondrá de un ícono de la app, el 

cual será visualizado en los smartphones.  El ícono posee un diseño 

sencillo que se centra en un solo concepto, que hace referencia a la 

fotografía y se usan colores que transmitan seriedad (negro) y creatividad 

(anaranjado).  

Slogan: “Fotógrafos a tu alcance.” 

 

Gráfico 50: Ícono de la app 

Elaborado por: La autora 

5.3. Marketing Mix 

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios 

Según 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) 

 Producto básico, producto real y producto aumentado 
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Gráfico 51: Niveles del producto (o servicio) 

Elaborado por: La autora 

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

 

Descripción del servicio: 
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perfil del fotógrafo, 

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 

aplicación móvil para ofrecer servicios, no cuenta con un producto, 

por lo tanto no se dispondrá de este inciso. 

                       5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Línea 

Amplitud de la línea: La aplicación móvil estará disponible para 

smartphones con sistema operativo Android y IOS. 

Profundidad de la línea: La aplicación móvil contará dos 

diferentes categorías para acceder a los diferentes servicios 

fotográficos, detallados a continuación: 

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 aplicación móvil operará bajo el nombre de la marca 

“Hireshoot”,  

La marca usará un isólogo, el cual hace referencia a la 

combinación de imagen y texto, de manera que si se los usa separados 

dejan de tener sentido. (Grupo La República, 2016) 

El isólogo de la marca está formado por la palabra “Hiresoot” 

que por sus términos en inglés provienen de: “hire”: contratar y 

“shoot”: fotografiar y por un gráfico de una cámara.  Sus colores se 

han elegido acorde al tipo de negocio, por lo que según la psicología 

del color, el color negro denota seriedad y el color naranja denota: 

creatividad, entusiasmo, diversión y energía, lo que en logo representa 

diversión y estimula emociones. (Mercado Negro, 2017).  Finalmente 
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se trabajó con el tipo de letra League Spartan, que es un estilo de letra 

muy usado en la actualidad. 

 

Gráfico 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 móviles 

para contratar servicios fotográficos, sin embargo existen páginas web 

que brindan información completa del fotógrafo en Quito y a nivel 

mundial.  

Por otro lado, existen aplicaciones móviles con localización en 

otros países, mediante los que se puede contratar fotógrafos ubicados 

solamente en ese país o fotógrafos especializados en solo un tipo de 

fotografía. 

Los precios de los estudios fotográficos dependen del tipo de 

servicio solicitado y de los requerimientos del cliente. 

Finalmente se tomará en consideración los precios de la 

competencia indirecta detallada a continuación:  

Nombre Servicio Precio 

Fotógrafos ecuatorianos Difusión del trabajo de $75 anuales ($6 
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los fotógrafos afiliados. mensuales aprox.) 

Fearless Photographers 

Directorio de fotógrafos 

de bodas a nivel 

mundial. 

$129 - $149 anuales 

My Wed 

Directorio de fotógrafos 

de bodas a nivel 

mundial. 

$45 mensual- $100 

anual 

MacroEvento 

(Fotógrafos Ecuador) 

Estudio fotográfico de 

servicio completo. 
No aplica 

 

Estudios fotográficos 

Foto estudios 

especializados para todo 

tipo de eventos. 

No aplica 

Photographers Directory 

(KeepSnap) 

App móvil de página 

KeepSnap con 

directorio de fotógrafos 

cercanos. 

Gratis para fotógrafos 

Vanity Bride 

Photography 

App móvil con 

fotógrafos elite para 

bodas. 

No aplica 

Photographers R Us 

App móvil para servicio 

fotográfico y de video 

para eventos. 

No aplica 

Awarded Wedding 

Photographers 

App móvil con los 

mejores fotógrafos para 

bodas y bautizos. 

Gratis para fotógrafos 

Tabla 13: Precios de la competencia 

Elaborado por: La autora 

Fuente: Investigación personal 

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta 

Tomando en cuenta que el mercado meta pertenece al nivel 

socio-económico de estrato A y B  en cuanto a los usuarios y en 

cuanto a los clientes (fotógrafos) no se ha tomado en cuenta su poder 

adquisitivo, ya que este varía según su forma de trabajo (freelance, 
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con estudio fotográfico o en relación de dependencia) y red de medios 

que posea cada uno.  

5.3.2.3. Políticas de Precio 

 Los precios serán definidos en función del criterio de los 

fotógrafos, en el que los usuarios encontrarán en la app precios 

estándares, el cual considerará las variantes en función de los 

paquetes que el usuario elija. 

 Según las encuestas se pudo obtener precios estándares para cada 

uno de los servicios y paquete de suscripción anual, los cuales 

serán: 

Eventos: bodas: $500 

Eventos: graduaciones: $300 

Retratos: sesiones: $160 

La empresa cobrará de comisión un porcentaje por el total de cada 

contrato del fotógrafo, el cual será del 10% para bodas, del 9,25% 

para graduaciones y del 8,50% para sesiones. 

 Los precios serán definidos en función del criterio de los 

fotógrafos, en el que los usuarios encontrarán en la app precios 

estándares, el cual considerará las variantes en función a las 

especificaciones adicionales del paquete que el usuario elija. 

 Los clientes (fotógrafos) deberán cancelar el 100% de la 

suscripción 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 podrá tener acceso a la app móvil y 

los siguientes pagos anuales se cobrarán los primeros días del mes 

de enero. 

 Los pagos de la suscripción anual de los clientes (fotógrafos) con 

un valor de $50 serán recibidos en efectivo o por depósito 

bancario. 

 Los pagos por parte de los usuarios serán aceptados a través de la 

app mediante tarjeta de débito o crédito antes de recibir el 

servicio. 

 La empresa no da crédito a los fotógrafos. 
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 Los precios incluyen IVA. 

5.3.3. Estrategia de Plaza 

5.3.3.1. Localización de Puntos de Venta 

Al tratarse de un servicio a través de una aplicación móvil, no 

existirá punto de venta física, sino virtual. 

5.3.3.1.1. Distribución 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 optimización de una aplicación con el fin de aparecer en 

primer lugar al momento de realizar la búsqueda en las tiendas 

de aplicaciones. (Elabs Consulting, 2017)  Por lo que se hará 

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 promoverá la descarga de 

la aplicación y/o el uso de esta. (Support Google, 2017) 

5.3.3.2. Sistema de Distribución Comercial 

5.3.3.2.1. Canales de Distribución: Minoristas, 

Mayoristas, Agentes, Depósitos y Almacenes. 

Al tratarse de un servicio y no de un producto tangible, 

no se necesitará de canales de distribución física, sin embargo 

se puede decir que para la distribución de la aplicación móvil, 

esta estará 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 IOS) 

Además, cabe mencionar los canales de promoción, el 

cual se dará para los clientes en estudios fotográficos, galerías 

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

eventos, etc. 

5.3.3.2.2. Logística  

La empresa no necesitará realizar traslados físicos de 

productos, puesto a que esta provee servicios y la información 

que se maneja es administrada mediante los servidores en la 

nube.   

Cabe mencionar que los pagos a realizarse a los 

clientes (fotógrafos) tendrán de fecha de corte los días 15 y 30 

de cada mes. 

5.3.3.2.3. Políticas de Servicio al Cliente: Pre-venta y 

Post-venta, Quejas, Reclamaciones, Devoluciones 

 

Cliente: 

Pre-venta: 

 Se brindará información real y oportuna. 

Post-venta: 

 Mantener el contacto con los clientes con el fin de 

escuchar sugerencias y atenderlo mejor en un futuro. 

 Se tendrán reuniones con los clientes en las salas de 

reuniones donde operará la empresa. 

Quejas y reclamos: 

 Tendrán la opción de enviar quejas y reclamos en la 

página web. 

 En caso de existir, en la aplicación o página web, se 

procederá a analizarlas para darle solución lo más 

pronto posible. 

Devoluciones: 
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 Si existiera alguna inconformidad, no existirá 

reembolso alguno. 

Usuario: 

Pre-venta: 

 Se brindará información real y oportuna. 

Post-venta: 

 Mantener el contacto con los clientes con el fin de 

escuchar sugerencias y atenderlo mejor en un futuro. 

Quejas y reclamos: 

 Tendrán la opción de enviar quejas y reclamos en la 

aplicación móvil. 

 En caso de existir, en la aplicación móvil o página 

web, se procederá a analizarlas para darle solución lo 

más pronto posible. 

Devoluciones: 

 En caso de un uso incorrecto de la aplicación móvil, no 

se aplicará esta política. 

5.3.4. Estrategias de Promoción 

Se tomará en cuenta la forma en que se llegará al cliente (fotógrafo) y 

al usuario final para el uso del servicio a través de la aplicación móvil.  

5.3.4.1. Promoción de Ventas 

La promoción de ventas será dirigida a los usuarios para 

incentivar la descarga y consumo de la aplicación y al fotógrafo para 

ofrecer mayor exposición, estableciendo así una relación ganar-ganar. 

5.3.4.2. Venta Personal 

La empresa contará con el Gerente General que se encargará 

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

el fotógrafo, este llenará una solicitud de ingreso en la app móvil y se 
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programará reunión para una entrevista en caso de ser este aceptado.  

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

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

podrían requerir de los servicios de la app. 

5.3.4.3. Publicidad 

5.3.4.3.1. Elaboración de Diseño y Propuesta 

Publicitaria:  Concepto, Mensaje 

 Cliente Usuario 

Concepto 

Empresa que ofrece 

herramienta de ayuda para 

aumentar exposición y así 

conseguir mayor 

oportunidad laboral.   

Empresa que ofrece 

herramienta para facilitar 

búsqueda de fotógrafos 

disponibles en la ciudad, con 

variedad de servicios, horarios 

y precios. 

Mensaje 

Resaltar los beneficios que 

le puede aportar la 

aplicación al momento de 

contratar servicios. 

Brindar una interfaz rápida y 

facilidad de uso y de pago para 

contratar todo tipo de 

fotógrafos de la ciudad. 

Tabla 14: Propuesta publicitaria 

Elaborado por: La autora 

 Campaña de expectativa: 

Se han escogido los mejores días para pautar en las diferentes 

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

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

pautarán los días lunes y jueves en Instagram y los días miércoles y 

viernes en Facebook. (Multiplicalia, 2014) 

Frase de campaña:  

Clientes: Pronto podrás exponer más tu trabajo 

Usuarios: ¡Pronto, tus fotógrafos a tu alcance! 

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

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: La autora 

 

Posts para campaña: 

 

Gráfico 53: Propuesta de campaña para usuarios 

Elaborado por: La autora 

 

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 campaña de expectativa 
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Gráfico 54: Propuesta de campaña para fotógrafos 

Elaborado por: La autora 

5.3.4.3.2. Estrategias ATL y BTL 

Estrategias BTL (Below the line) 

Clientes Usuarios 

Habladores en estudios 

fotográficos. 

 

Habladores en hoteles. 

 

Estrategias TTL (Through the line) 

Clientes Usuarios 

Influencers (fotógrafos famosos) 

Social media: Facebook, 

Instagram 

Google Adwords y Red de 

Display de Google. 

Influencers (personajes) 

Social media: Facebook, 

Instagram 

Google Adwords y Red de 

Display de Google.  

Tabla 16: Estrategias BTL y 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 aplicación móvil, en los que utilizará tres tipos de 

campaña: campaña de expectativa y de lanzamiento. 

 La estrategia comenzará con campañas de expectativa en redes 

sociales. 

 Diseño de página web informativa (cómo usar la aplicación móvil) 

y creación de fan page. 

 Sorteo para sesión fotográfica gratuita entre las 10 primeras 

personas que hayan usado la aplicación.  

 Se realizará un evento de lanzamiento que reúna fotógrafos, 

influencers, youtubers de la ciudad en espacios de coworking de 

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

dedicado a lanzamiento de productos. 

 

Gráfico 55: Banner para evento 

Elaborado por: La autora 
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Gráfico 56: Plumas para evento 

Elaborado por: La autora 

 Dar a conocer la marca mediante influencers: 

Según 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 

campaña de lanzamiento, que como líderes de opinión puedan 

influir en clientes y usuarios potenciales.    

Influencer # 1 

Nombre: Fotógrafo 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 página de Instagram de 

Joshua Degel debido a que es uno de los fotógrafos más 

reconocidos de la ciudad, tiene 42 años de edad y 22 años de 

experiencia en el campo de la fotografía.  Su trabajo es 

reconocido por aparecer en numerosas portadas de revistas. 
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Gráfico 57: Cuenta de Instagram de Josh Degel 

Elaborado por: La autora 

 

Influencer # 2 

Nombre: Michela Pincay 

Edad: 26 años 

Tipo: Personaje de farándula – Presentadora de televisión 

ecuatoriana. 

Seguidores: 862 k seguidores en Instagram 

Costos: $200 por publicación 

Se eligió esta influencer ya que el grupo etario que 

sigues sus cuentas oscila entre los 18 y 38 años de edad, rango 

en el que está el mercado meta. 
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Gráfico 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 contratará los servicios de una agencia de publicidad, 

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

integrándolos de tal forma que a través de la publicidad física se 

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

 
Tipos Cantidad 

Costo 

unitario 

Costo 

total 

Medios 

offline 

Habladores rectangulares tipo 

L en PVC tamaño A5 
50 $3 $150 

 
Ferias y charlas: día del 

fotógrafo, día del arte en 

$200 (distribuidas en los dos 

meses) 
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MAAC, TCA, exposiciones 

de fotografía, reuniones de 

fotógrafos, etc.  

Total $150 

Tabla 17: Medios off-line 

Elaborado por: La autora 

 Tipos Descripción Costos 

Medios 

online 

Facebook  

Page post y clics en sitio 

web. 

Se tendrá un 

presupuesto 

de $220 

anuales 

Instagram  

Page post, clics en sitio 

web e historias. 

Se tendrá un 

presupuesto 

de $235 

anuales 

Google AdWords Se crearán campañas de 

aplicaciones en el que se 

mostrarán anuncios a los 

usuarios y clientes al 

momento en que realizan 

búsquedas en la 

búsqueda de Google,  

Youtube, navegan por 

sitios web o usan 

aplicaciones en la red de 

Display de Google. 

(Google, 2017) 

Se tendrá un 

presupuesto 

de $105 

anuales 

Red de Display de 

Google 

Los anuncios aparecerán 

donde Google elija como 

Se tendrá un 

presupuesto 
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lugar óptimo para 

mostrarlos: en otras 

aplicaciones o sitios web 

móviles de noticias, 

blogs u otros sitios web 

relacionados. (Google, 

2017) 

de $115 

anuales 

Influencers Para los clientes se tomó 

en cuenta a una fotógrafo 

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 país 

según el ranking del 

mapa de poder del 

Ecuador, siendo estos 

pertenecientes a la 

categoría de farándula.  

(Llorente & Cuenca 

Consultores de 

Comunicación, 2014).  

Además se consideró la 

cuenta de Instagram 

¿Qué hacer hoy? 

 

Tabla 18: Medios online 

Elaborado por: La autora 

 

 Influencer # 1 

Nombre: Fotógrafo 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) 

 

 Influencer # 2 

Nombre: Fotógrafo Fabián Sesén 

Tipo: Cuenta de Instagram  

Seguidores: 16.7 k seguidores 

Costos: $90 (publicidad por 30 días mención en historia, 

publicidad en historia - interacción, publicidad en perfil, 

publicaciones en perfil). 

Tiene 5 años de experiencia en el campo de la 

fotografía y se especializa en fotografía de retrato artístico y 

moda, además de conocimientos como maquillador.  Se 

decidió trabajar con él ya que su trabajo es reconocido en la 

industria y tiene gran cantidad seguidores. 

 

Gráfico 59: Cuenta de Instagram de Fabián Sesén 

Elaborado por: La autora 
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 Influencer # 3 

Nombre: Doménica Saporiti 

Edad: 29 años 

Tipo: Personaje de farándula – Modelo, presentadora y 

participante de concurso de belleza 

Seguidores: 982 k seguidores en Instagram 

Costos: $200 por publicación 

 

Gráfico 60: Cuenta de Instagram de Doménica Saporiti 

Elaborado por: La autora 

 

 Influencer # 4 

Nombre: Bárbara Najas 

Edad: 22 años 
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Tipo: Personaje de farándula – Actriz  

Seguidores: 287 k seguidores en Instagram 

Costos: $200 por post y mención 

 

Gráfico 61: Cuenta de Instagram de Bárbara Najas 

Elaborado por: La autora 

 

 Influencer # 5 

Nombre: Carolina Piechestein (Anamalandra) 

Edad: 26 años 

Tipo: Personaje de farándula - Actriz 

Seguidores: 22.3k seguidores en Instagram 

Costos: $150 por post 
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Gráfico 62: Cuenta de Instagram de Anamalandra 

Elaborado por: La autora 

 

 Influencer # 6 

Nombre: ¿Qué hacer hoy? 

Tipo: Cuenta de Instagram 

Seguidores: 55 k seguidores 

Costos: $150 por 20 publicaciones mensuales 

Esta página brinda información de actualidad a través 

de sus cuentas de Instagram (dos años) y Twitter (siete años).  

Sin embargo debido a que la propuesta está 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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Gráfico 63: Cuenta de Instagram ¿Qué hacer hoy? 

Elaborado por: La autora 

 

5.3.4.4. Relaciones Públicas 

La empresa buscará involucrarse en ferias de emprendimiento, 

además de eventos relacionados con el arte, como: exposiciones 

fotográficas, encuentros de fotógrafos, encuentros de arte, desfiles de 

moda, etc., los cuales contarán con la presencia de fotógrafos de la 

ciudad. 

Además el encargado de Marketing deberá construir buenas 

relaciones con socios clave como: escuelas de fotografía, hoteles (con 

salones de evento) y organizadores de eventos.  

5.3.4.5. Marketing Relacional 

La empresa llevará a cabo una serie de actividades que le 

permita tener relaciones cercanas y duraderas con el cliente 

(fotógrafo) y usuario, estas serán detalladas a continuación: 

 Obtener una retroalimentación a través de las 

sugerencias del cliente y usuario además de la 

puntuación que dan estos en las tiendas de 

aplicaciones. 
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 Llevar a cabo un seguimiento post-venta mediante 

encuestas de nivel de satisfacción. 

 Mantener un trato digno y una buena relación laboral 

con los colaboradores para que a su vez ellos manejen 

buenos tratos con los clientes y usuarios. 

 Proveerles a los clientes (fotógrafos) chaleco e 

identificativos para brindarle a los usuarios 

confiabilidad y para que acceda a los beneficios 

previamente mencionados. 

 

Diseño 
Costo 

Unitario 
Cantidad 

Costo 

total 

Identificativo 

Cordón, 

plástico e 

impresión en 

couché. (10 

cm. X 6cm.) 

$1 100 $100 

Tabla 19: Costo de identificativo 

Elaborado por: La autora 
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Gráfico 64: Diseño de credencial 

Elaborado por: La autora 

 

Gráfico 65: Diseño del chaleco 

Elaborado por: La autora 

 

5.3.4.6. Gestión de Promoción Electrónica del 

Proyecto 

 

5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce 

Al ser un negocio gestionado a través de una aplicación  

móvil, 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 aplicación a los usuarios. 
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Como estrategia de e-commerce se realizarán 

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 promocionarán la marca en su página 

web, recientemente lanzada. 

Se consideró también adaptar botones en la página web 

para direccionar a las redes sociales de la empresa y asegurar 

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

Se tendrá en cuenta también el uso de la herramienta 

de Google Analytics, para poder analizar estadísticas que 

permitan conocer el comportamiento del usuario en cuanto al 

número de pantallas visualizadas en cada sesión, el orden de 

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

5.3.4.6.2. Análisis de la Promoción Digital de los Competidores: Web 

y Redes Sociales 

 

Fotógrafos ecuatorianos Análisis 

 

En su página web muestra 

categorías: asociación, 

socios, amigos, directorios, 

herramientas, noticias y 

contactos. 

Muestra una solicitud de 

ingreso para el fotógrafo. 

Vincula a todas sus redes 

sociales. 
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Actualización constante de 

sus redes sociales. 

Publicaciones de bajo 

impacto. 

Pocos seguidores. 

 

Tabla 20: Promoción digital de Fotógrafos Ecuatorianos 

Fuente: Investigación personal 

 

 

Fearless Photographers Análisis 

 

En su página web muestra 

categorías: encuentra al 

fotógrafo, hacer una 

solicitud, premios, galerías, 

listas e información. 

En su página principal se 

puede encontrar al 

fotógrafo en el mapa. 

Vincula a Facebook y 

Twitter. 
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Actualización constante de 

sus redes sociales. 

Publicaciones de alto 

impacto. 

Alta afluencia de 

seguidores. 

 

Tabla 21: Promoción digital de Fearless Photographers 

Fuente: Investigación personal 

 

My Wed Análisis 

 

En su página web muestra 

categorías: fotógrafos, 

fotos, historias y centenario 

de Nikon. 

En su página principal se 

puede ingresar como 

fotógrafo que busca novia 

y como novia que busca 

fotógrafo. 

Vincula a Facebook y 

Twitter. 
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Actualización constante de 

sus redes sociales. 

Publicaciones de alto 

impacto. 

Alta afluencia de 

seguidores. 

 

Tabla 22: Promoción digital de My Wed 

Fuente: Investigación personal 

 

MacroEvento (Fotógrafos Ecuador) Análisis 

 

En su página web muestra 

categorías: inicio, 

empresas, servicios, 

promociones, paquetes 

fotográficos, staff y 

contáctenos. 

En su página principal se 

puede observar los detalles 

de cada categoría. 

No vincula a sus redes 

sociales. 
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Actualización media de sus 

redes sociales. 

Publicaciones de bajo 

impacto. 

Afluencia media de 

seguidores. 

 

Tabla 23: Promoción digital de Fotógrafos Ecuador 

Fuente: Investigación personal 

 

Estudios fotográficos Análisis 

 

Se tomó como referencia 

este estudio fotográfico al 

ser el más conocido de la 

ciudad. En su página web 

muestra categorías: 

quiénes somos, escuelas, 

novias, galerías, fundación, 

servicios y contáctenos. 

En su página principal se 

puede observar que el 

diseño es minimalista. 

Vincula a Facebook y 

Twitter. 
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Existen estudios 

fotográficos que no 

cuentan con redes sociales. 

De Chantal Fontaine se 

puede decir que tiene: 

Actualización media de sus 

redes sociales. 

Publicaciones de bajo 

impacto. 

Afluencia media de 

seguidores. 

  

Tabla 24: Promoción digital de Chantal Fontaine 

Fuente: Investigación personal 

 

Photographers Directory (KeepSnap) Análisis 

 

En su página web muestra 

categorías: directorio y 

contactos. 

En su página principal 

describe cómo funciona la 

app 

No vincula a sus redes 

sociales. 
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Redes sociales no 

actualizadas. 

Pocas publicaciones. 

Poca afluencia de 

seguidores. 

 

Tabla 25: Promoción digital de KeepSnap 

Fuente: Investigación personal 

 

Photographers R Us Análisis 

 

En su página web muestra 

categorías: inicio y la 

opción para reservar. 

En su página principal 

describe las categorías de 

servicios fotográficos 

Vincula con Facebook e 

Instagram. 
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Actualización constante de 

sus redes sociales. 

Publicaciones de impacto 

medio. 

Alta afluencia de 

seguidores. 

 

Tabla 26: Promoción digital de Photographers r Us 

Fuente: Investigación personal 

 

Awarded Wedding Photographers Análisis 

 

En su página web muestra 

categorías: inicio, acerca 

de, fotógrafos y contacto. 

En su página principal 

vincula a la aplicación para 

Google Play y App Store. 

No tiene redes sociales. 

Tabla 27: Promoción digital de Awarded Wedding Photographers 

Fuente: Investigación personal 
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5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementación 

del sitio web y redes sociales 

Según lo detallado en incisos anteriores, se contará con una 

página web oficial de tipo informativa, que como su nombre lo dice, 

dará a conocer información completa acerca de la empresa y 

dinámica, ya que esta permitirá llenar la solicitud de ingreso del 

cliente (fotógrafo) en dicha página.  Además se contará con el uso de 

redes sociales: Facebook e Instagram, en la que la empresa manejará 

sus cuentas oficiales donde se promocionará a través de posteo 

orgánico y publicidad pagada. 

La página web constará de las siguientes partes: 

Página de inicio:  

 Video explicativo de la app. 

 Soy fotógrafo y quiero unirme a la comunidad: panel de 

fotógrafo (video explicativo) 

 Busco a un fotógrafo de Guayaquil: panel de usuario (video 

explicativo) 

Secciones: 

 Inicio 

 ¿Quiénes somos?: Misión, visión y objetivos. 

 Nuestros servicios: Categorías de la app, términos de uso de la 

app. 

 Fotógrafos: socios, beneficios. 

 Noticias 

 Contáctenos: Número telefónico, redes sociales. 
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Gráfico 66: Diseño de página web 

Elaborado por: La autora 

 

Gráfico 67: Propuesta de portada de portada de Facebook 

Elaborado por: La autora 

 

Gráfico 68: Propuesta de post para Facebook 

Elaborado por: La autora 
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Gráfico 69: Propuesta de post para Instagram 

Elaborado por: La autora 

 

5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promoción 

Actividades / 

Meses 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Página web X            

Evento de 

lanzamiento 
X            

Campaña de 

expectativa 
x            

Sorteo para 

sesión 
           X 

Ferias y 

charlas 
   x    X     

Influencer: 

Josh  

Degel 

X            

Influencer: 

Michela 

Pincay 

 x           
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Influencer: 

Fabián Sesén 
    X        

Influencer: 

Doménica 

Saporiti 

     x       

Influencer: 

Bárbara Najas 
  X          

Influencer: 

Anamalandra 
   x         

Influencer: 

¿Qué hacer 

hoy? 

    X        

Habladores X            

Identificativos X            

Instagram x x x  x x x x x   X 

Facebook x x x  x x x x x   x 

Google 

Adwords 
x x x x x x x x x X X  

Red de 

Display de 

Google 

x x x x x x x x X X x  

Tabla 28: Cronograma de Marketing 

Elaborado por: La autora 

5.4. Presupuesto de Marketing 

Actividades  Costo 

Página web $350 

Evento de lanzamiento $115 

Campaña de expectativa $80 

Sorteo para sesión $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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CAPÍTULO 6 

6. PLAN OPERATIVO 

 

4.1.  Producción 

 

6.1.1. Proceso Productivo 

Un proceso productivo hace referencia al conjunto de operaciones 

necesarias para realizar la elaboración de un producto o el diseño de un 

servicio, por lo que los pasos deben ser previamente planificados.  Las etapas 

principales del proceso productivo incluyen: el diseño; en el que se lleva a 

cabo una lluvia de ideas para captar ideas de la conformación y presentación 

del producto o servicio, la producción: donde se definen los pormenores del 

servicio o la fabricación del producto y finalmente la distribución, que 

consiste en colocar el resultado en el mercado objetivo. (Ventura, 2014) 

Debido al modelo de negocio de la propuesta y que esta se basará en 

el uso de aplicaciones móviles, el proceso productivo se realizará de tres 

diferentes maneras: el proceso para el desarrollo de la aplicación móvil, el 

proceso de registro y el proceso de la gestión de la aplicación móvil para el 

cliente y el usuario. 

Proceso para el desarrollo de la aplicación móvil: 

1) Se realizará un briefing (documento con información útil para el 

desarrollo de la app)  con el diseñador. 

2) Entrega del modelo del diseño de la app al desarrollador de aplicaciones 

móviles.  

3) El programador crea los blueprints (o vista de diseño) de la app. (Tanta, 

2014) 

4) Programa la aplicación móvil. 

5) Se realizan pruebas beta. 

6) Se realizan correcciones. 

7) Entrega del código fuente, de manual y capacitación 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 publicación en plataformas: Google Play y App Store. 

10) Se procede al lanzamiento en vivo. 

Proceso de registro: 

Cliente: 

1) El cliente (fotógrafo) realiza la búsqueda de la aplicación móvil desde la 

tienda de aplicaciones de su smartphone. 

2) Descarga la aplicación móvil. 

3) Llena solicitud de ingreso en app. 

4) Su información es receptada y revisada. 

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

6) Recibe aceptación para ingreso en app en dos días aproximadamente. 

7) Se firma contrato. 

8) Recibe usuario y contraseña. 

9) Acepta las políticas 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 búsqueda de la aplicación móvil desde la tienda de 

aplicaciones de su smartphone. 

2) Descarga la aplicación móvil. 

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

4) La cuenta ha sido registrada con éxito. 

 

Proceso de la aplicación: 

Cliente: 

1) Inicio de sesión como fotógrafo. 

2) Ingresa información personal en su perfil. 

3) Sube un máximo de 10 fotos para mostrar en su portafolio y un vídeo 

autobiográfico con especificaciones detalladas en el inciso 6.1.5. 
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4) Se publica su información en las categorías de la app. 

5) Tiene opción a modificar su perfil, portafolio y vídeo a final de cada mes. 

Usuario: 

1) Inicia sesión como usuario. 

2) Elige la categoría. 

3) Visualiza información de cada fotógrafo de la categoría. 

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

5) Elige el fotógrafo que necesite.  

6) Le llega notificación al fotógrafo para que contacte al usuario para 

entrevista. 

7) Entrevista con ambas partes.  

8) El servicio es aceptado o negado en app. 

9) Sistema de envío de correo electrónico al usuario una vez confirmado los 

datos de cartilla (orden de pago) 

10) Paga el servicio a través de la app. 

11) Opción de calificar al fotógrafo y dejar comentarios o sugerencias. 

Proceso del servicio: 

1) El usuario recibe el servicio en el lugar, día y hora acordada. 

2) El usuario notifica en la app que ha llegado o recibido el servicio. 

3) Fotógrafo elige y edita las fotos. 

4) Después de un máximo de 15 días le entrega las fotos al cliente de forma 

digital a través de la app por mensajería y de forma física en la oficina de 

coworking. 

6.1.2. Flujogramas de procesos  

Son representaciones gráficas que usan elementos geométricos que sirven 

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

Según Guillermo Gómez (1997), un flujograma de procesos es un 

diagrama que expresa de manera gráfica las diferentes operaciones que 

componen un procedimiento con una secuencia cronológica. 
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Proceso para el desarrollo de la aplicación móvil: 

 

Gráfico 70: Flujograma para proceso para el desarrollo de la aplicación 

móvil 

Elaborado por: La autora 
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Proceso de registro: 

 

Gráfico 71: Flujograma para el proceso de registro 

Elaborado por: La autora 
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Proceso de la aplicación: 

Gráfico 18: Flujograma para el proceso de uso de la aplicación 

 

Gráfico 72: Flujograma para el proceso de la aplicación 

Elaborado por: La autora  
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Proceso del servicio: 

 

Gráfico 73: Flujograma para el proceso del servicio 

Elaborado por: La autora 

 

6.1.3. Infraestructura 

Hireshoot S.A. no operará en una oficina propia, sino ejercerá sus 

funciones en los espacios de coworking de la empresa “Workshop 

Coworking” ubicada en Peatonal única y Cedros, donde tendrá un espacio 

físico adecuado para que los tres colaboradores ejerzan sus funciones, además 

de salas de reuniones donde se podrán encontrar con clientes (fotógrafos) 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. 

 

Gráfico 74: Layout 

Elaborado por: La autora 

 

 

Gráfico 75: Ubicación del coworking 

Elaborado por: La autora 

Fuente: (HERE We Go, 2017) 
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Debido al tipo de negocio, para el almacenamiento de información se 

contará con el alquiler de servidores informáticos mediante el uso de la nube 

informática que provee un  tipo de servicio llamado: Infraestructura como 

servicio (IaaS 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 administración de servidores 

físicos. (Microsoft, 2017) 

Puesto que para una empresa nueva en el mercado los niveles de 

seguridad son difíciles de alcanzar, se ha decidido no invertir en servidores 

propios físicos, sino con proveedores de servidores y hosting web, que 

garantizan alto nivel de seguridad. 

Este tipo de aplicación móvil supone el almacenamiento de gran 

cantidad de información, de esta manera, se considera llevarlo a cabo 

mediante el alquiler de servidores. En este caso puntual se consideró 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 día solamente, sino que la información será constantemente 

actualizada. 

Para la presente propuesta una vez analizado los diferentes 

proveedores se ha decidido trabajar específicamente con GoDaddy como 

proveedor, ya que es el más usado en el país, quien en cuanto a servidores 

ofrece cuatro tipo de paquetes para servidor Linux: Económico, 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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Gráfico 76: Paquetes de servidores Linux 

Fuente: (GoDaddy, 2017) 

Se contará también con una página web, que permitirá visualizar 

información más completa donde se encontrará el formulario de registro del 

fotógrafo, por lo que se debe contar con un hosting web, del que fue 

considerado el paquete económico ofertado por el mismo proveedor, que 

incluye además instalación con un clic de más de 125 aplicaciones gratis, 

protección contra DDoS y monitoreo de seguridad 24/7, compra con un clic 

de recursos adicionales, configuración 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 fácil de usar.   Para esto 

también se consideró la contratación anual de un certificado SSL brindado 

por el mismo proveedor el cual tendrá un costo de $70. 
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Gráfico 77: Paquetes de web hosting 

Fuente: (GoDaddy, 2017) 

 

El uso de una página web supone la existencia de un dominio, por lo 

ya que permiten la facilidad de búsqueda 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 (IOS), que es un requisito para poder 

publicar las aplicaciones móviles en las diferentes tiendas. (Hdez, 2016) 

A todo esto, se debe adicionar la pasarela de pagos en la que la 

empresa trabajará con el servicio de botón de pago de Datafast, como 

solución a los pagos móviles con tarjetas bancarias que se realizarán en el 

aplicativo móvil.  Se ha decidido trabajar con Datafast, ya que es la empresa 

líder 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 Express, 

Discover, Diners Club International, Visa y Mastercard. (Datafast, 2017)  
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Esta empresa cobrará además del pago mensual, un valor de $0,10 por 

transacción realizada. 

6.1.4. Mano de Obra 

En el organigrama detallado en inciso en el inciso 6.5.1, se explica 

que se trabajará con tres personas encargadas de funciones directamente 

relacionadas con la empresa, los cuales recibirán un pago justo de acuerdo al 

sueldo y beneficios que demanda la ley. 

6.6.1. Capacidad Instalada 

La empresa no contará con una infraestructura física propia, por lo 

que no involucrará una capacidad instalada, sin embargo como capacidad se 

puede decir que para el correcto funcionamiento de la aplicación móvil, se 

debe considerar el almacenamiento de la información (memoria del 

smartphone) y la conectividad con la que disponga cada usuario o cliente 

(fotógrafo).  Dentro de la aplicación móvil se realizan carga de fotos y videos, 

por lo que la empresa ha considerado restringir el peso del contenido 

fotográfico que puede subir cada fotógrafo al aplicativo móvil. 

 Se analizará el cálculo de la capacidad instalada con respecto al 

fotógrafo, ya que será el único autorizado para subir y editar contenido en la 

app.  Por lo tanto, se debe tener en cuenta que cada fotógrafo podrá subir un 

máximo 10 fotos y un vídeo, los cuales pueden ser actualizados una vez al 

mes.  De esta manera, cada foto deberá ser subida en formato JPG y no debe 

tener más de 6.000 píxeles por el lado mayor y 4.000 píxeles por el lado 

menor y no deberá exceder de 15 MB, que es el promedio de capacidad que 

por lo general tienen las fotos editadas y en cuanto al vídeo, podrá subir un 

video que no deberá sobrepasar los 60 segundos y este se cargará como 

hipervínculo desde Youtube o Vimeo. Dicho esto, se puede calcular que cada 

fotógrafo tiene a su disposición 150 MB para mostrar su portafolio al usuario. 

Esta capacidad de almacenamiento será adquirido con la conectividad 

por medio del alquiler de servidores en la nube informática mencionados en 

el inciso anterior. 
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6.6.2. Presupuesto 

Descripción Costo unitario Cantidad 
Costo total 

anual 

Desarrollo de la 

aplicación móvil 

fuente 

$3300 1 $3300 

Hosting en 

servidor dedicado 

Linux 

$120 12 $1440 

Seguro 

informático 
$80 1 $80 

Web Hosting + 

Dominio 
$13,50 12 $162 

Certificado SSL 

estándar 
$5,84 12 $70 

Tasas Play Store 

(un solo pago) 
$25 1 $25 

Tasas Apple 

Store 
$99 1 $99 

Pago en app $12 12 $144 

Total $5,350 

Tabla 30: Presupuesto de operaciones 

Elaborado por: La autora 
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6.2. Gestión de Calidad 

6.2.1. Políticas de calidad  

 La empresa busca brindar una excelente gestión entre los clientes y 

usuarios a través de la aplicación móvil.  Por lo que es necesario para la 

empresa lograr alcanzar  altos estándares  de calidad en cuanto a los servicios 

que se les brinde a los dos segmentos de clientes: fotógrafos y usuarios.  

Hireshoot S.A., además ha establecido políticas de internas de calidad y 

políticas en cuanto al uso de la aplicación, detalladas a continuación: 

Clientes internos (Colaboradores) 

Evaluación continua de colaboradores.  

Supervisión exhaustiva de fuerza de ventas para asegurar la captación de nuevos clientes y 

fidelización de clientes actuales. 

Integridad personal como expresión de disciplina, respeto, responsabilidad y honestidad. 

Clientes externos (Fotógrafos) 

Entrevistas minuciosas a los fotógrafos para selección previa al ingreso en la app móvil. 

No sobrepasar el número de fotos establecidas en el portafolio del fotógrafo. 

El fotógrafo podrá subir fotos de una capacidad limitada. 

Usuarios 

El usuario podrá dejar comentarios y sugerencias en la aplicación. 

Calificación en app del fotógrafo en función del servicio por parte del usuario. 

Aplicación 

La calidad de las fotos no será distorsionada en la aplicación. 

Aplicación móvil deberá funcionar de manera rápida y dinámica. 

Tabla 31: Políticas de calidad 

Elaborado por: La autora 

 

6.2.2. Procesos de control de calidad 

Se analizará cada una de las actividades implícitas en el proceso 

productivo y se realizará 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 inversión en gestión de calidad. Sin 

embargo, una vez establecida y posicionada en el mercado se consideraría la 

Certificación ISO 9001, que hace referencia al Sistema de Gestión de Calidad 

(basado en procesos), el cual “Promueve la adopción de un enfoque a 

procesos al desarrollar, implementar y mejorar la eficacia de un sistema de 

gestión de la calidad, para aumentar la satisfacción del cliente mediante el 

cumplimiento de los requisitos del cliente.” (INEN, 2015) 

6.3. Gestión Ambiental 

 

6.3.1. Políticas de protección ambiental 

Clientes internos (Colaboradores) 

Reducir a la mayor cantidad posible el uso de papelería, sustituyéndolo así 

por la modalidad digital.  

Aprovechar la luz natural en lugar de la luz artificial en las instalaciones de la 

oficina. 

Disposición adecuada al final de la vida útil de equipos informáticos, tablets, 

teléfonos celulares, etc., de manera particular disposición adecuada de 

baterías y pantallas. 

Clientes externos (Fotógrafos) 

Fomentar la cultura del ahorro energía en el que procuren el ahorro de energía 

apagando los equipos, cuando no estén en uso. 

Usuarios 

Envío de reportes o información a los usuarios a través de correos 

electrónicos procurando la reducción de consumo de papel. 

Aplicación 

Promover iniciativas de protección ambiental a través de los medios digitales. 

Tabla 32: Políticas de protección ambiental 

Elaborado por: La autora 

6.3.2. Procesos de control ambiental 

Se llevará 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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6.3.3. 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.  

6.4. Gestión de Responsabilidad Social 

6.4.1. Políticas de protección social 

Clientes internos (Colaboradores) 

Establecer un ambiente laboral saludable para asegurar el trabajo en equipo y 

una interacción adecuada. 

Dar a conocer los deberes y derechos de cada uno de las personas interesadas 

en la empresa. 

Clientes externos (Fotógrafos) 

Se pactarán políticas de pago justos de acuerdo al trabajo ofrecido. 

Usuarios 

Escuchar y aceptar recomendaciones del usuario. 

Aplicación 

Motivación a comunidad para el uso de aplicativos móviles. 

Tabla 33: Políticas de protección 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 consideraría la Certificación OHSAS 18001, que hace 

referencia al Sistema de Gestión de Seguridad y Salud en el Trabajo. (Aenor 

Ecuador, 2017) 
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6.5. Estructura Organizacional 

6.5.1. Organigrama 

 

Gráfico 78: Organigrama 

Elaborado por: La autora 

 

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias 

 Cargo: Gerente General 

Sexo: Indistinto 

Edad: 22 a 40 años 

Habilidades: Liderazgo, experiencia en desarrollo de proyectos, correcta 

administración del tiempo, capacidad de tomar decisiones. 

Conocimientos: Administrativos, Contables, Tributarios, Ventas y 

Marketing. 

Formación Académica: Título de tercer nivel en Administración de 

Empresas, Ingeniería en Emprendimiento, Ingeniería Comercial, Ventas o 

afines.  

Experiencia mínima: 2 años 

 Cargo: Analista de Sistemas 

Sexo: Indistinto 

Edad: 25 a 45 años 
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Habilidades: Razonamiento lógico, rapidez en comprensión y lectura de 

información, autodidacta. 

Conocimientos: En sistemas operativos y tecnología, técnicas de calidad de 

software, técnicas de arquitectura de software, lógica de programación, 

manejo de base de datos. 

Formación Académica: Título de tercer nivel  

Experiencia mínima: 3 años 

 

 Cargo: Encargado de Marketing 

Sexo: Indistinto 

Edad: 22 a 35 años 

Habilidades: Creatividad, capacidad de observación, inteligencia 

competitiva, excelente comunicación verbal y escrita.  Facilidad de oratoria, 

búsqueda de mejoramiento continuo, actitud de líder, dinamismo, poseer 

empatía, facilidad de comunicación, saber escuchar, ser auto disciplinado, 

espíritu de equipo y capacidad de convencer. 

Conocimientos: Manejo de entorno digital, relaciones públicas, desarrollo de 

marca, elaboración de estrategias comerciales, ejecución de proyectos 

comerciales, conocimiento del mercado, servicio al cliente y de ventas. 

Formación Académica: Título de tercer nivel en Ingeniería en Marketing, 

Community Manager, Marketing Digital o afines o título de tercer nivel en 

Ingeniería en Ventas, Relaciones Públicas o afines. 

Experiencia mínima: 3 años 

 Cargo: Contador 

Sexo: Indistinto 

Edad: 30 a 45 años 
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Habilidades: Capacidad para crear estrategias para anteponerse a posible 

sucesos de crisis dentro de la empresa. 

Conocimientos: Políticas tributarias, de las normas NIIF vigente. 

Formación Académica: Título de tercer nivel en Contaduría Pública 

Autorizada y afines. 

Experiencia mínima: 3 años 

 

6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y 

Derechos  

Cargo Nivel Interacciones Responsabilidades Derechos 

Gerente 

General 
Primero 

Accionistas, 

Encargado de 

Ventas y 

Marketing, 

Programador 

y Analista de 

Sistemas y 

contador. 

Planear, supervisar, dirigir, 

coordinar todas las 

actividades que se lleven a 

cabo en la empresa, dirigir el 

proceso de contabilización 

de las operaciones de la 

empresa. Además de 

resolver problemas que 

requieran de su intervención. 

Cumplir funciones de 

Talento Humano en cuanto a 

entrevistas con sus 

postulantes (fotógrafos) y 

elección del personal. 

Sueldo fijo, 

beneficios de 

ley. 

 

Encargado de 

Sistemas 
Segundo 

Gerente 

General, 

Encargado de 

Ventas 

Desarrollar la aplicación 

móvil, realizar 

actualizaciones y 

mantenimiento mensual de 

la app. 

Manejo de la página web, 

asegurándose del correcto 

funcionamiento de estos y 

minimizando al máximo 

riesgos de seguridad. 

Controlar funcionalidad de 

Sueldo en 

función de 

horas 

trabajadas y 

beneficios de 

ley. 
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sistema informático 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. 

Diseñar e implementar plan 

de Marketing, planificar 

presupuesto del 

departamento, administrar 

redes sociales. 

Actividades desarrollo de la 

marca, actividades de 

publicidad, relaciones 

públicas y Community 

Manager. 

Se encargará también de la 

venta personal a fotógrafos y 

de pautar en páginas web de 

empresas relacionadas y de 

dar respuesta e interactuar 

con los usuarios de la 

aplicación móvil. 

Sueldo fijo, 

beneficios de 

ley. 

 

Contador 

(externo) 
Tercero 

Gerente 

General 

Se contratará servicios 

profesionales a un contador 

encargado de preparar las 

declaraciones tributarias 

mensuales y preparar y 

certificar los estados 

financieros de fin de 

ejercicio con sus 

correspondientes notas, de 

conformidad con lo 

establecido en las normas 

vigentes. 

Sueldo en 

función de 

horas 

trabajadas y 

beneficios de 

ley. 

Tabla 34: Manual de funciones 
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Elaborado por: La autora 
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CAPÍTULO 7 

7. ESTUDIO ECONÓMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO 

7.1. Inversión Inicial 

La inversión que Hireshoot S.A. requerirá para iniciar sus operaciones 

es de $11.900,19 la cual se obtendrá de la suma de la inversión fija, activos 

intangibles, preoperacionales y capital de trabajo. 

 

Tabla 35: Inversión inicial 

7.1.1. Tipo de Inversión 

7.1.1.1. Fija 

La inversión fija comprende un valor de $1.913. 

 

 

 

 

 

 

 

 

7.1.1.2. Diferida 

La inversión diferida está compuesta por los activos intangibles y los gastos 

pre operacionales, cuyo valor es de $4.098. 

 

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       

ACTIVOS INTANGIBLES ADM VTAS PROD TOTAL

IEPI REGISTRO DE MARCA - IEPI 432,00                    432,00                    432,00                    

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 432,00                    432,00                    -                    -                           432,00                    

DEPRECIABLES ADM VTAS PROD TOTAL

EDP EQUIPOS DE COMPUTO 1.913,00                 1.190,00                 -                    723,00                    1.913,00                 

TOTAL DEPRECIABLE 1.913,00                 1.190,00                 -                    723,00                    1.913,00                 

TOTAL INVERSION FIJA 1.913,00                 1.190,00                 -                    723,00                    1.913,00                 

DEPRECIABLES ADM VTAS PROD TOTAL

EDP EQUIPOS DE COMPUTO 1.913,00                 1.190,00                 -                    723,00                    1.913,00                 

TOTAL DEPRECIABLE 1.913,00                 1.190,00                 -                    723,00                    1.913,00                 

TOTAL INVERSION FIJA 1.913,00                 1.190,00                 -                    723,00                    1.913,00                 

Tabla 36: Inversión fija 
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Tabla 37: Activos intangibles 

 

 
 

 

Tabla 38: Gastos preoperacionales 

 

7.1.1.3. Corriente 

Para la inversión corriente se toma en cuenta un capital de trabajo de 

dos meses de los costos fijos del área administrativa, de ventas, de 

producción y financiera, dando un valor de $5.770,52  y un mes de costos 

variables considerados en relación al costo del chaleco y el costo por 

transacción (pasarela de pago), dando un valor de $118,67. 

 

ACTIVOS INTANGIBLES ADM VTAS PROD TOTAL

IEPI REGISTRO DE MARCA - IEPI 432,00                    432,00                    432,00                    

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 432,00                    432,00                    -                    -                           432,00                    

PREOPERACIONALES - OTROS ACTIVOS CORRIENTES ADM VTAS PROD TOTAL

BASICOS

CC CREACION DE EMPRESA 366,00     366,00          366,00               

TOTAL BASICOS 366,00     366,00          -         -                 366,00               

ESPECIFICOS

BPM DESARROLLO DE APP FUENTE 3.300,00  3.300,00       3.300,00            

TOTAL ESPECIFICOS 3.300,00  -                 -         3.300,00       3.300,00            

PREOPERACIONALES - OTROS ACTIVOS CORRIENTES ADM VTAS PROD TOTAL

BASICOS

CC CREACION DE EMPRESA 366,00     366,00          366,00               

TOTAL BASICOS 366,00     366,00          -         -                 366,00               

ESPECIFICOS

BPM DESARROLLO DE APP FUENTE 3.300,00  3.300,00       3.300,00            

TOTAL ESPECIFICOS 3.300,00  -                 -         3.300,00       3.300,00            

CAPITAL DE TRABAJO -            

COSTOS FIJOS 5.770,52  

COSTOS VARIABLES 118,67     

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 5.889,19  
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Tabla 39: Activo corriente 

7.1.2. Financiamiento de la Inversión 

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento 

Se detalla cómo se financiará la inversión. 

 

Tabla 40: Fuentes de financiamiento 

El 70% se obtendrá 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 realizará en 12 pagos (BCE, 2017) y la diferencia será dividida entre los dos 

accionistas. 

7.1.2.2. Tabla de Amortización 

Se amortizará a un plazo de cinco años con una tasa del 0,83%. 

ADM VTAS 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            

DETALLE % PESO MONTO

PRÉSTAMO BANCARIO 70% 8.330,13        

ACCIONISTA 1 15% 1.785,03        

ACCIONISTA 2 15% 1.785,03        

TOTAL ESTRUCTURA DE CAPITAL 100% 11.900,19     
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Tabla 41: Tabla de amortización 

CAPITAL 8.330,13

TASA DE INTERÉS 0,83%

NÚMERO DE PAGOS 60

CUOTA MENSUAL 176,64

Pago Capital Amortización 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 DE AMORTIZACION
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7.1.3. Cronograma de Inversiones  

 

Tabla 42: Cronograma de inversiones 

7.2. Análisis de Costos 

7.2.1. Costos Fijos 

Como costos fijos se consideran los costos de los cuales la empresa deberá 

incurrir independientemente de su operación. 

Los cálculos se realizaron con las siguientes premisas relacionadas a la 

inflación, a un pronóstico de ventas anuales y al costo por transacción. 

 

Tabla 43: Premisas para cálculo de costos 

 

Tabla 44: Cálculo del costo fijo año 1 

CALENDARIO DE INVERSIONES MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 TOTAL

INVERSION FIJA 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     

% AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

I 2,78% 2,79% 2,61% 2,46% 2,73%

Q Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Total 1056 1131 1212 1299 1394

% DATAFAST AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

COSTO 0,10$            0,13$              0,16$         0,18$         0,21$         

Mano de Obra Directa Año 1

Encargado de Sistema 6.302,75$             

CIF Año 1

Pasarelas de Pago 144,00$                

Servidor Linux 1.440,00$             

Seguro informático 80,00$                  

Web Hosting y Dominio 162,00$                

Certificado SSL 70,00$                  

Tasa IOS 99,00$                  

TOTAL 1.995,00$             

CF totales 8.297,75$             

Ventas Anuales 1056

CF Unitario 7,86$                   
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Tabla 45: Cálculo de costo fijo proyectado 

 

Tabla 46: Costo unitario por servicio año 1 

 

Tabla 47: Costo unitario por servicio proyectado 

 

7.2.2. Costos Variables 

La empresa incurre en costos variables en función al chaleco que se le 

brindará a cada fotógrafo suscrito.  

Mano de Obra Directa Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Encargado de Sistema 6.841,21$           6.985,89$          7.133,58$        7.351,86$              

CIF Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Pasarelas de Pago 148,02$              151,89$             155,63$          159,87$                

Servidor Linux 1.480,18$           1.518,88$          1.556,26$        1.598,73$              

Seguro informático 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 IOS 101,76$              104,42$             106,99$          109,91$                

TOTAL 2.050,67$           2.104,28$          2.156,06$        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 7,86$                 7,50$                7,15$              6,87$                    

Componente Costo 

CF Unitario 7,86$                   

CV (Comisión Data) 0,10$                   

Costos Totales 7,96$                   

Componente Costo 

CF Unitario 7,86$                   

CV (Comisión Data) 0,10$                   

Costos Totales 7,96$                   

Componente Costo 

CF Unitario 7,86$                   

CV (Comisión Data) 0,10$                   

Costos Totales 7,96$                   

Eventos: bodas

Eventos: graduaciones

Eventos: sesiones

AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

COSTO EVENTOS: BODAS 8,18     8,40        8,60       8,84        

COSTO EVENTOS: GRADUACIONES 8,18     8,40        8,60       8,84        

COSTO RETRATO: SESIONES 8,18     8,40        8,60       8,84        

PRODUCTO
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Tabla 48: Costo unitario por suscripción año 1 

 

Tabla 49: Costo unitario por suscripción proyectado 

 

7.3. Capital de Trabajo 

7.3.1. Gastos de Operación 

 

Tabla 50: Gastos de operación año 1 

Componente Costo 

Chaleco 30,00$                  

Suscripción anual

AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

COSTO SUSCRIPCIÓN ANUAL 30,84           31,64             32,42               33,31                

PRODUCTO

NOMBRE TIPO T AÑO 1

MATERIA PRIMA

MANO DE OBRA DIRECTA 6.302,75       

SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES FIJO 6.302,75       

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 5.464,68       

DEPRECIACIÓN PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO FIJO 144,60          

AMORTIZACIONES INTANGIBLES FIJO 3.300,00       

PASARELA DE PAGO DATAFAST FIJO 144,00          

ALQUILER SERVIDOR LINUX FIJO 1.440,00       

SEGURO INFORMÁTICO FIJO 80,00             

WEB HOSTING Y DOMINIO FIJO 162,00          

CERTIFICADO SSL FIJO 70,08             

TASA IOS FIJO 99,00             

TASA ANDROID FIJO 25,00             

CHALECO VAR 1.320,00       

COMISIÓN PASARELA DE PAGOS VAR 104,01          
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Tabla 51: Gastos de operación proyectados 

 

7.3.2. Gastos Administrativos 

 

Tabla 52: Gastos administrativos año 1 

 

Tabla 53: Gastos administrativos proyectados 

NOMBRE TIPO T AÑO 2 T AÑO 3 T AÑO 4 T AÑO 5

MATERIA PRIMA

MANO DE OBRA DIRECTA 6.841,21       6.985,89       7.133,58       7.351,86       

SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES FIJO 6.841,21       6.985,89       7.133,58       7.351,86       

GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS FIJO

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 2.195,27       2.248,88       2.300,66       2.359,51       

DEPRECIACIÓN PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO FIJO 144,60          144,60          144,60          144,60          

AMORTIZACIONES INTANGIBLES FIJO

PASARELA DE PAGO DATAFAST FIJO 148,02          151,89          155,63          159,87          

ALQUILER SERVIDOR LINUX FIJO 1.480,18       1.518,88       1.556,26       1.598,73       

SEGURO INFORMÁTICO FIJO 82,23             84,38             86,46             88,82             

WEB HOSTING Y DOMINIO FIJO 166,52          170,87          175,08          179,86          

CERTIFICADO SSL FIJO 71,95             73,83             75,65             77,72             

TASA IOS FIJO 101,76          104,42          106,99          109,91          

TASA ANDROID FIJO

CHALECO VAR 1.356,83       1.392,30       1.426,57       1.465,51       

COMISIÓN PASARELA DE PAGOS VAR 106,91          109,71          112,41          115,47          

NOMBRE TIPO T AÑO 1

GASTOS ADMINISTRATIVOS 19.490,69     

SUELDOS, SALARIOS Y DEMÁS REMUNERACIONES FIJO 9.540,00       

APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo de reserva) FIJO 1.159,11       

BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES FIJO 1.981,18       

REMUNERACIONES A OTROS TRABAJADORES AUTÓNOMOS FIJO 3.000,00       

ARRENDAMIENTO OPERATIVO FIJO 3.000,00       

COMBUSTIBLES VAR 120,00          

DEPRECIACIONES: PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO FIJO 238,00          

AMORTIZACIONES INTANGIBLES FIJO 86,40             

AMORTIZACIONES OTROS ACTIVOS FIJO 366,00          

NOMBRE TIPO T AÑO 2 T AÑO 3 T AÑO 4 T AÑO 5

GASTOS ADMINISTRATIVOS 20.378,97     20.834,41     21.290,33     21.909,95     

SUELDOS, SALARIOS Y DEMÁS REMUNERACIONES FIJO 9.730,80       9.925,42       10.123,92     10.427,64     

APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo de reserva) FIJO 1.993,19       2.033,06       2.073,72       2.135,93       

BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES FIJO 2.039,81       2.096,31       2.154,20       2.227,36       

REMUNERACIONES A OTROS TRABAJADORES AUTÓNOMOS FIJO 3.083,71       3.164,32       3.242,20       3.330,69       

ARRENDAMIENTO OPERATIVO FIJO 3.083,71       3.164,32       3.242,20       3.330,69       

COMBUSTIBLES VAR 123,35          126,57          129,69          133,23          

DEPRECIACIONES: PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO FIJO 238,00          238,00          238,00          238,00          

AMORTIZACIONES INTANGIBLES FIJO 86,40             86,40             86,40             86,40             

AMORTIZACIONES OTROS ACTIVOS FIJO
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7.3.3. Gastos de Ventas 

 

Tabla 54: Gastos de venta año 1 

 

Tabla 55: Gastos de venta proyectados 

 

7.3.4. Gastos Financieros 

 

Tabla 56: Gastos financieros año 1  

 

Tabla 57: Gastos financieros proyectados 

7.4. Análisis de Variables Críticas 

7.4.1. Determinación del Precio: Mark Up y Márgenes. 

Debido al giro del negocio, la empresa trabajará con solo un canal, siendo 

este el canal directo. 

 

Tabla 58: Mark up y márgenes 

7.4.2. Proyección de Costos e Ingresos en función de la proyección de Ventas 

Servicios: 

 Producto A: Suscripción anual 

 Producto B: Eventos: Bodas 

 Producto C: Eventos: Graduaciones 

 Producto D: Sesiones 

NOMBRE TIPO T AÑO 1

GASTOS DE VENTA 3.365,00       

PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD FIJO 3.365,00       

NOMBRE TIPO T AÑO 2 T AÑO 3 T AÑO 4 T AÑO 5

GASTOS DE VENTA 1.192,37       1.225,64       1.259,83       1.294,99       

PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD FIJO 1.192,37       1.225,64       1.259,83       1.294,99       

NOMBRE TIPO T AÑO 1

GASTOS FINANCIEROS 765,49          

INTERESES FIJO 765,49          

NOMBRE TIPO T AÑO 2 T AÑO 3 T AÑO 4 T AÑO 5

GASTOS FINANCIEROS 624,94          469,81          298,58          109,58          

INTERESES FIJO 624,94          469,81          298,58          109,58          

COSTO % MARGEN PRECIO CANAL %MARGEN CANAL P.V.P.

SUSCRIPCIÓN ANUAL 30,00$                  40% 50,00$                  0% 50,00$                  
EVENTOS: BODAS 7,96$                    84% 50,00$                  0% 50,00$                  
EVENTOS: GRADUACIONES 7,96$                    71% 27,75$                  0% 27,75$                  
RETRATOS: SESIONES 7,96$                    41% 13,60$                  0% 13,60$                  
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El incremento de unidades está 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%. 

 

Tabla 59: Crecimiento de unidades 

Para la proyección de ventas del primer año se consideró un supuesto 

basado en la investigación de mercado realizada, en el que se filtraron datos para 

obtener datos más reales.  

 

Tabla 60: Supuestos para unidades de ventas anuales 

 

Para la proyección de ventas se consideró además las temporadas altas, 

determinadas en la investigación 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: día de la madre, día de San Valentín y 

Navidad. 

AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 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%

CRECIMIENTO DE UNIDADES

ESTIMACIÓN VENTAS Muestra Disposición de compra Tarjeta de credito Disposición de pago % objetivo Total

Bodas 7943 96,00% 67% 83% 2,00% 85

Graduaciones 108114 94,00% 67% 83% 1,50% 848

Sesiones 33434 94,00% 67% 75% 0,50% 79

Suscripción anual 946 94,00% 5,00% 44

150438 1056
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Tabla 61: Proyección de ventas en unidades 

 

Tabla 62: Proyección de ventas en dólares 

 

Tabla 63: Proyección de costos en dólares 

 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

CONSOLIDADO PRODUCTOS

SUSCRIPCIÓN ANUAL 44         46            48        49         51          

CANAL DIRECTO 44         46            48        49         51          

EVENTOS: BODAS 85         88            91        95         98          

CANAL DIRECTO 85         88            91        95         98          

EVENTOS: GRADUACIONES 848       917          992      1.073   1.160    

CANAL DIRECTO 848       917          992      1.073   1.160    

RETRATOS: SESIONES 79         80            81        82         84          

CANAL DIRECTO 79         80            81        82         84          

TOTAL UNIDADES FISICAS 1.056   1.131      1.212   1.299   1.394    

PRODUCTO

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

CONSOLIDADO PRODUCTOS

SUSCRIPCIÓN ANUAL 2.200         2.352            2.510        2.674         2.857           

CANAL DIRECTO 2.200         2.352            2.510        2.674         2.857           

EVENTOS: BODAS 4.250         4.528            4.816        5.115         5.447           

CANAL DIRECTO 4.250         4.528            4.816        5.115         5.447           

EVENTOS: GRADUACIONES 23.532       26.161         29.034     32.175       35.749        

CANAL DIRECTO 23.532       26.161         29.034     32.175       35.749        

RETRATOS: SESIONES 1.074         1.120            1.166        1.211         1.262           

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        

PRODUCTO

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

CONSOLIDADO PRODUCTOS

SUSCRIPCIÓN ANUAL 1.320         1.411        1.506       1.605     1.714      

CANAL DIRECTO 1.320         1.411        1.506       1.605     1.714      

EVENTOS: BODAS 677            721            767           814         867         

CANAL DIRECTO 677            721            767           814         867         

EVENTOS: GRADUACIONES 6.750         7.505        8.329       9.230     10.255   

CANAL DIRECTO 6.750         7.505        8.329       9.230     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     12.358   13.575   

PRODUCTO
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7.4.3. Análisis 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.   

 

Tabla 64: Punto de equilibrio 

 

7.5. Entorno Fiscal de la Empresa 

La empresa llevará su contabilidad bajo las normas NIIF  y respetará 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 declaración de impuestos al IEES, Ministerio de Relaciones 

Laborales, etc. 

 

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 1141,22 1042,06 1032,91 1024,59 1020,70

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

PUNTO DE EQUILIBRIO SUSCRIPCIÓN ANUAL 48              42               41               39                  38              

% PESO 4% 4% 4% 4% 4%

COSTOS FIJOS 1.334,32   1.274,49   1.257,99   1.240,27       1.230,48   

PRECIO 50,00         51,40         52,74         54,04            55,51         

COSTO VARIABLE 30,00         30,84         31,64         32,42            33,31         

CONTRIBUCION MARGINAL 20,00         20,56         21,10         21,61            22,20         

CM PONDERADA 0,83           0,83           0,83           0,82               0,82           

PUNTO DE EQUILIBRIO EVENTOS: BODAS 92              81               78               75                  72              

% PESO 8% 8% 8% 7% 7%

COSTOS FIJOS 2.577,66   2.339,90   2.300,95   2.260,10       2.234,35   

PRECIO 50,00         51,40         52,74         54,04            55,51         

COSTO VARIABLE 0,10           0,13           0,16           0,18               0,21           

CONTRIBUCION MARGINAL 49,90         51,26         52,58         53,86            55,30         

CM PONDERADA 4,02           3,99           3,96           3,92               3,89           

PUNTO DE EQUILIBRIO EVENTOS: GRADUACIONES 916            845            845            846                850            

% PESO 80% 81% 82% 83% 83%

COSTOS FIJOS 25.715,93 24.357,37 24.991,72 25.613,81    26.421,24 

PRECIO 27,75         28,52         29,27         29,99            30,81         

COSTO VARIABLE 0,10           0,13           0,16           0,18               0,21           

CONTRIBUCION MARGINAL 27,65         28,39         29,11         29,81            30,60         

CM PONDERADA 22,20         23,02         23,82         24,61            25,48         

PUNTO DE EQUILIBRIO RETRATOS: SESIONES 85              74               69               65                  61              

% PESO 7% 7% 7% 6% 6%

COSTOS FIJOS 2.395,71   2.127,84   2.047,30   1.967,60       1.903,23   

PRECIO 13,60         13,98         14,34         14,70            15,10         

COSTO VARIABLE 0,10           0,13           0,16           0,18               0,21           

CONTRIBUCION MARGINAL 13,50         13,85         14,19         14,52            14,89         

CM PONDERADA 1,01           0,98           0,95           0,92               0,89           

32.023,61 30.099,60  30.597,96  31.081,78     31.789,30 

100% 100% 100% 100% 100%

28,06         28,83          29,57          30,28             31,09         

1141,22 1042,06 1032,91 1024,59 1020,70
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7.6. Estados Financieros proyectados 

7.6.1. Balance General 

 

 

Tabla 65: Balance General 

 

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO 5.889,19        4.337,75  6.240,58     9.834,45   15.433,76    23.184,87     

CUENTAS POR COBRAR -            -               -             -                 -                  

INVENTARIOS -                  -            -               -             -                 -                  

SEGUROS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS

OTROS ACTIVOS CORRIENTES 3.666,00        -            -               -             -                 -                  

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 9.555,19        4.337,75  6.240,58     9.834,45   15.433,76    23.184,87     

ACTIVOS NO CORRIENTES

PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 1.913,00        1.913,00  1.913,00     1.913,00   1.913,00       1.913,00        

DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 382,60      765,20         1.147,80   1.530,40       1.913,00        

PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETOS 1.913,00        1.530,40  1.147,80     765,20      382,60          -                  

ACTIVO INTANGIBLE

PLUSVALIAS

MARCAS, PATENTES, DERECHOS DE LLAVE, CUOTAS PATRIMONIALES 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      259,20         172,80      86,40            -                  

TOTAL ACTIVOS 11.900,19     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 1.354,22        1.494,77  1.649,90     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 EL IESS

   POR BENEFICIOS DE LEY A EMPLEADOS

   PARTICIPACION TRABAJADORES POR PAGAR -            439,29         864,26      1.333,97       1.843,38        

TOTAL PASIVO CORRIENTE 1.354,22        1.494,77  2.636,83     3.762,82   5.007,11       4.141,47        

OBLIGACIONES BANCARIAS A LARGO PLAZO 6.975,91        5.481,15  3.831,25     2.010,13   -                 -                  

TOTAL PASIVOS 8.330,13        6.975,91  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        

Util idad del Ejercicio -                  (4.332,21) 1.941,65     3.820,01   5.896,14       8.147,75        

Util idades Retenidas -                  -            (4.332,21)    (2.390,56)  1.429,45       7.325,60        

Total de Patrimonio 3.570,06        (762,16)    1.179,50     4.999,51   10.895,65    19.043,40     

Pasivo más Patrimonio 11.900,19     6.213,75  7.647,58     10.772,45 15.902,76    23.184,87     

CUADRE -                  -            -               -             -                 -                  
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias 

 

 

Tabla 66: Estado del resultado integral 

 

7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado 

 

 

Tabla 67: Flujo de caja proyectado 

ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 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%

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Utilidad antes Imptos Renta (4.332,21)     2.928,59     5.761,71   8.893,13       12.289,22     

(+) Gastos de Depreciación/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     

Flujo de Efectivo - EBITDA
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7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital 

 

Tabla 68: Indicadores de rentabilidad y costo de capital 

7.6.2.1.1.1. TMAR 

Según el modelo CAPM, la tasa de accionistas es la siguiente: 

 

Tabla 69: Modelo MVAC 

 La tasa libre de riesgo se calculará en función 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 

compañías más grandes del mundo que cotizan en el mercado bursátil. 

 El riesgo país se obtuvo de los datos del Banco Central con fecha de corte 

del 13 de agosto. 

 

Tabla 70: TMAR 

TMAR 11,94%

VAN 11.669,99$                                   

TIR 29,95%

TASA DEL ACCIONISTA - MODELO MVAC

VARIABLES ABREVIATURA TASAS

TASA LIBRE DE RIESGO Rf 1,75%

BETA β 1,20

RENDIMIENTO DEL MERCADO Rm 14,71%

RIESGO PAIS Rp 6,43%

TASA DEL ACCIONISTA 23,73%

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

TIPO VALOR % PESO % TASA TOTAL

PRÉSTAMO 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%
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7.6.2.1.1.2. 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. 

7.6.2.1.1.3. TIR 

La tasa interna de retorno del proyecto corresponde a un 29,95%, por 

lo que se considera aceptable. 

7.6.2.1.1.4. PAYBACK 

El período de tiempo de recuperación de la empresa es de 48 meses; 

es decir, en 4 años. 
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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

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

47 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
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Tabla 71: Payback 

7.7. Análisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Múltiples 

 

 

Tabla 72: Escenarios 

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

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

47 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

Resumen de escenario Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERAD0 Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERAD0

5% -5% 0% 5% -5% 0%

Celdas de resultado: Celdas de resultado:

TIR 29,95% 51% 3,46% 29,95% TIR 29,95% 23,63% 36,51% 29,95%

VAN 11.669,99$        2.809,75$           (4.750,37)$         11.669,99$        VAN 11.669,99$             7.699,11$           15.640,89$      11.669,99$                  

Resumen de escenario Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERAD0 Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERAD0

5% -5% 0% 5% -5% 0%

Celdas de resultado: Celdas de resultado:

TIR 29,95% 28,75% 2,48% 29,95% TIR 29,95% 28,85% 31,23% 29,95%

VAN 11.669,99$        11.008,52$        5.261,80$           11.669,99$        VAN 11.669,99$             10.985,45$         12.476,31$      11.669,99$                  

Resumen de escenario Resumen de escenario

Valores actuales: Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERAD0

5% -5% 0%

Celdas de resultado: Celdas de resultado:

TIR 29,95% TIR 29,95% 29,46% 30,95% 29,95%

VAN 11.669,99$        VAN 11.669,99$             11.390,83$         11.946,27$      11.669,99$                  

Resumen de escenario Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERAD0 Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERAD0

5% -5% 0% 5% -5% 0%

Celdas de resultado: Celdas de resultado:

TIR 29,95% 25,29% 34,71% 29,95% TIR 29,95% 26,24% 33,33% 29,95%

VAN 11.669,99$        8.489,65$           15.017,71$        11.669,99$        VAN 11.669,99$             6.970,69$           16.777,10$      11.669,99$                  

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Precios

Ventas

Costo de MPD

MOD

Gastos administrativos

Gastos De Venta

Activos Fijos

Tasa de Interés

Nota: Según el analisis se considera, de un 5% a un 10% para la comparacion de analis de 

sensibilidad.
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7.8. Razones Financieras 

7.8.1. Liquidez 

 

Tabla 73: Ratios de liquidez 

7.8.2. Gestión 

 

Tabla 74: Ratios de gestión 

 

7.8.3. Endeudamiento 

 

Tabla 75: Ratios de endeudamiento 

7.8.4. Rentabilidad 

 

 

Tabla 76: Ratios de rentabilidad 

 

7.9. Conclusión del Estudio Financiero 

El análisis financiero presentó los siguientes resultados: 

1) La Tasa Interna de Retorno o TIR es de 29,95% es decir es superior a la 

Tasa Mínima Aceptada de Retorno o TMAR que corresponde al 11,94%.  

Esto quiere decir que si se invierte en esta propuesta el inversionista 

tendrá una tasa mayor a la esperada por su inversión. 

Ratios de Liquidez

Liquidez o Razón Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente en veces 2,9 2,4 2,6 3,1 5,6

Liquidez Seca o Prueba Ácida = (Activo Corriente - Inventarios) / Pasivo 

Corriente en veces 2,9 2,4 2,6 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 ) en porcentaje 30% 18% 9% 3% 0%

RATIOS DE GESTION (Uso de Activos)

Rotación de Activos = Ventas / Activos en veces 5,0 4,5 3,5 2,6 2,0

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo en porcentaje 112% 85% 54% 31% 18%

Pasivo Corriente / Pasivo en porcentaje 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 5,7 13,3 30,8 113,1

Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcentaje 62% 74% 75% 77% 79%

Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas en porcentaje -11% 10% 17% 22% 27%

Margen Neto = Utilidad Disponible / Ventas Netas en porcentaje -14% 6% 10% 14% 18%

ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaje -70% 25% 35% 37% 35%

ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje 568% 165% 76% 54% 43%
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2) El VAN indicó que además de recuperar la inversión el accionista 

obtendrá $11.669,99 de ganancias adicionales por su aporte al capital y 

retorno esperado, lo que la convierte en una propuesta atractiva para 

invertir. 

3) La inversión podrá ser recuperada en 48 meses; es decir que se empezará 

a percibir ganancias a partir del cuarto año. 

4) La liquidez de la propuesta permitirá tener hasta 2,9 veces la capacidad de 

afrontar sus obligaciones, lo que da a conocer que la inversión es 

financiable y la empresa podrá asumir deudas durante ese tiempo. 
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CAPÍTULO 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 fotógrafo, este puede suscitar una demanda. 

Riesgo de ventas: Las ventas de la empresa podrían decaer. 

Riesgo por proveedores: Podría haber un incumplimiento por parte de la 

empresa que provee servidores con almacenamiento en la nube informática. 

 Podría existir riesgo de virus al descargar la app. 

 Puede existir la posibilidad de que creen una aplicación móvil con un modelo 

de negocio similar al propuesto. 

 Existe también el riesgo de robo de información de la base de datos. 

 Podrían existir problemas legales hacia la empresa por parte de los fotógrafos 

por motivo de hurto o daño de los equipos. 

 Existe en riesgo de que existan quejas o comentarios negativos en la tienda de 

aplicaciones. 

 Podría necesitarse de más información del fotógrafo o a su vez, crecimiento 

de cantidad de fotógrafos y de usuarios. 

8.2. Monitoreo y control del riesgo 

Tomando en cuenta la estimación de los posibles riesgos detallados en el 

inciso 8.1, el Gerente General será el encargado de llevar a cabo reuniones mensuales 

para analizar las posibles soluciones con los colaboradores internos de la empresa.  

Además por motivos de control de calidad se realizarán reuniones con los fotógrafos 

que sean parte de la aplicación móvil una vez al mes. 

8.3. Acciones Correctivas 

Riesgo legal: Los fotógrafos de la aplicación tendrán la obligación de 

establecer un contrato en el que tanto el contratista (fotógrafo) como el contratante 

(usuario) se comprometen recíprocamente 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 

analizará el mercado mediante un estudio de mercado para conocer nuevas 

necesidades o preferencias de los usuarios.  Además en caso de necesitar más ventas, 

se contratará un ejecutivo de ventas, que será previamente capacitado para ejercer su 

cargo. 

Riesgo por proveedores: Si existe un problema de incumplimiento, se 

contratará a otra empresa que brinde el servicio y se anulará el contrato establecido 

con la empresa anterior. 

 El desarrollador de la aplicación móvil, en el proceso de desarrollo diseñará 

una pantalla emergente que le indique al usuario términos y condiciones, 

como herramienta útil en materia de seguridad, en el que este tendrá que 

aceptarlas previo a descargar la aplicación móvil. 

 La idea de negocio será patentada, tal como se indica en el capítulo legal para 

evitar que se replique la aplicación móvil. 

 Se contratará un seguro adicional para evitar riesgos en base de datos. 

 A medida que se incluyan más fotógrafos, se analizará el tipo de equipos con 

los que usualmente trabajan para asegurar sus equipos por robo e incendio. 

 La empresa tomará en cuenta las quejas y sugerencias de los usuarios con el 

fin de minimizar cada vez la existencia de comentarios negativos. 

 A medida que se note un crecimiento, se sustituirá el paquete de 

almacenamiento por uno con mayor capacidad. 
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CAPÍTULO 9 

9.  CONCLUSIONES 

 

De la propuesta se puede concluir que: 

 Se pudo alcanzar el objetivo general de la investigación al evaluar la 

viabilidad de la propuesta para la creación de una empresa desarrolladora de 

servicios fotográficos en la ciudad de Guayaquil. 

 Se realizó una investigación de mercado que ayudó a concluir que el mercado 

meta de clientes son hombres y mujeres, de 23 a 37 años que tengan como 

actividad económica principal la fotografía en la ciudad de Guayaquil, con 

mínimo de dos años 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 años, de nivel socioeconómico A y B en la ciudad de Guayaquil, 

que prefieren guardar sus recuerdos y momentos en fotografía. 

 Se logró determinar un nivel de aceptación del 94% por parte de los usuarios 

y un nivel de aceptación de 96% por parte de los clientes (fotógrafos). 

 El plan financiero demostró 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 concluyó que para la implementación de seguros de equipos a los 

fotógrafos, estos podrían ser asegurados solamente dentro de un estudio 

fotográfico mas no al ser estos movilizados debido al alto nivel de riesgo. 
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CAPÍTULO 10 

10.  RECOMENDACIONES 

 

 Finalmente se recomienda realizar una investigación de mercado posterior 

para evaluar el crecimiento de la industria a nivel local más específicas, 

debido a la insuficiencia de datos estadísticos.  

 

 Aumentar la gama de servicios fotográficos a brindar en la ciudad de 

Guayaquil. 

 

 Establecer alianzas estratégicas con organizaciones relacionadas al arte. 
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CAPÍTULO 12 

12.   ANEXOS 

 

Preguntas de Focus Group a clientes (fotógrafos) 

Preguntas: 

1) ¿Cuál es su forma de trabajo actual? 

2) ¿Cuántos años tienen de experiencia en el campo de la fotografía? 

3) ¿Cuál es la especialidad de cada uno? 

4) ¿Consideran que ha habido un crecimiento en la industria de la fotografía? 

5) ¿Qué experiencias han tenido siendo fotógrafos? 

6) ¿Cómo les gusta recibir el pago por parte de sus clientes? 

7) ¿Les gustaría una aplicación que permita que los usuarios contraten servicios 

fotográficos? 

8) ¿Sería de su agrado que sus clientes puedan agendar sus citas en la app? 

9) ¿Cuántas fotos del portafolio preferirían subir a la app? 

10) ¿Les interesaría contar con un seguro de vida? 

11) ¿Qué otros beneficios les gustaría tener a través de la aplicación móvil? 

12) ¿De qué forma les gustaría pagar por beneficiarse de la aplicación móvil? 

 

 

Preguntas de Focus Group a usuarios 

Preguntas de apertura 

1) ¿Qué tipo de sistema operativo tienen en su celular: Android, IOS o Windows? 

2) ¿Qué tan seguido descargan aplicaciones? 

3) ¿Por qué descargan las aplicaciones? 
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4) ¿Qué 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 transición 

7) ¿Si lo han hecho, por qué la han descargado? 

8) ¿Cuáles son sus opiniones acerca de los servicios fotográficos? 

9) ¿Con qué frecuencia solicitan servicios fotográficos? 

10)  ¿Recomiendan a algún o algunos fotógrafos en la actualidad? 

Preguntas específicas 

11)  ¿Qué les parece la idea de contratar servicios fotográficos a través de una 

aplicación móvil? 

12)  ¿Les gustaría que al momento de registrar los datos, exista la opción de vincular 

con Gmail o redes sociales? Si es así, ¿Qué redes sociales? 

13)  ¿Les agradaría que haya fotógrafos profesionales y amateurs en la app? 

14)  ¿Qué categorías les gustaría observar en la app? 

15)  ¿Cuál método de pago preferirían usar para el fotógrafo? 

16)   ¿Les gustaría calificar al fotógrafo en la app una vez obtenido el servicio? 

17)  ¿Por algún incentivo estarían dispuestos a volver a contratar a fotógrafos 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 aplicación? 

20)  ¿Cuánto están dispuestos a pagar por descargar la app? 

21)  ¿Recomendarían la aplicación móvil una vez usado algún servicio? 

 

 

Preguntas de entrevista a Gerente General de Lab2Design 

Preguntas: 

1) ¿Qué tipo de sistema operativo debería usar? 

2) ¿Es mejor usar servidores físicos o virtuales? 

3) ¿Qué opciones provee la nube informática? 

4) ¿Cada cuánto tiempo se debe realizar el mantenimiento de una app? 

5) ¿Debería usar página web? 
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6) ¿Qué cantidad de datos consume este tipo de apps? 

7) ¿Qué espacio ocuparía la app en la memoria del celular? 

8)  ¿Cuántas pantallas se mostrarían durante el uso de la aplicación móvil? 

9)  ¿Qué nivel de aceptación han tenido las aplicaciones móviles para los negocios 

en los últimos tiempos? 

10)  ¿Qué recomendaciones generales me daría para este tipo de aplicativo móvil? 

 

Preguntas de entrevista a Gerente General de CuponApp 

1) ¿Cuál es su experiencia administrando un negocio de aplicación móvil? 

2) ¿Cuántos colaboradores internos y externos tiene en su empresa? 

3) ¿Cómo eligió el tipo de plataforma en el que se podría usar la app? 

4) ¿Ofrece publicidad dentro de la app móvil? En caso de que se diera ¿Cómo se 

maneja este proceso? 

5) ¿En qué tiempo comenzó usted a percibir sus ganancias? 

 

Preguntas de entrevista a fotógrafo Josh Degel 

1) ¿Cuál es su nivel máximo de estudios? 

2) ¿Cuál es su forma actual de trabajo? 

3) ¿Qué tipo de fotografía es su especialidad? 

4) ¿Por qué medio es contactado con mayor frecuencia? 

5) ¿Cómo se dio a conocer? 

6) ¿En general los fotógrafos cuánto tiempo tardan en darse a conocer? Y ¿De qué 

factor depende? 

7) ¿Cuál 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 tipos de servicios fotográficos cree que son los más solicitados en 

Guayaquil? 

10) Por los tipos de servicios fotográficos más pedidos, ¿Cuánto suelen pagar sus 

clientes? 

11) ¿Qué experiencia ha tenido a lo largo de su carrera? 

12)  ¿Qué beneficios opina que el fotógrafo deba adquirir a través de la app? 
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13) ¿Con qué propuestas estaría usted de acuerdo que se dé en la app móvil? 

 

Preguntas de entrevista a fotógrafa Paloma Ayala 

1) ¿Cuál es su nivel máximo de estudios? 

2) ¿Cuál es su forma actual de trabajo? 

3) ¿Qué tipo de fotografía es su especialidad? 

4) ¿Por qué medio es contactado con mayor frecuencia? 

5) ¿Cómo se dio a conocer? 

6) ¿Cuál 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) ¿Cuántos contratos tiene al mes? 

10) ¿Qué experiencias ha tenido con sus clientes? 

11) ¿Qué tipo de servicios fotográficos cree que son los más solicitados en 

Guayaquil? 

12) Por los tipos de servicios fotográficos más pedidos, ¿Cuánto suelen pagar sus 

clientes? 

13) ¿Qué opina acerca la aplicación que se quiere implementar? 

14) ¿Qué cantidad de fotos le parecería recomendable publicar en la app? 

15) ¿Piensa que el fotógrafo debería publicar sus precios y equipos con los que 

trabaja? 

16) ¿Con qué propuestas estaría usted de acuerdo que se dé en la app móvil? 

 

Preguntas de entrevista a fotógrafo Christian Solís 

1) ¿Cuál es su nivel máximo de estudios? 

2) ¿Cuál es su forma actual de trabajo? 

3) ¿En qué porcentaje ha crecido la cantidad de fotógrafos en la ciudad? 

4) ¿Qué tipo de fotografía es su especialidad? 

5) ¿Cómo se dio a conocer? 

6) ¿Qué tipo de condiciones establece usted con el cliente previo a ofrecer el 

servicio? 
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7) ¿Qué método de cobro maneja con el cliente? 

8) ¿Qué tipo de servicios fotográficos cree que son los más solicitados en 

Guayaquil? 

9) Por los tipos de servicios fotográficos más pedidos, ¿Cuánto suelen pagar sus 

clientes? 

10) ¿Qué opina acerca la aplicación que se quiere implementar? 

11) ¿Piensa que el fotógrafo debería publicar sus precios y equipos con los que 

trabaja? 

12) ¿Con qué propuestas estaría usted de acuerdo que se dé en la app móvil? 

 

 

 

 

Preguntas de entrevista a fotógrafa Andrea Alvarado 

1) ¿Cuál es su nivel máximo de estudios? 

2) ¿Cómo empezó su trabajo? 

3) ¿Cuál es su forma actual de trabajo? 

4) ¿Qué tipo de fotografía es su especialidad? 

5) ¿Cómo se dio a conocer? 

6) ¿Cuál 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) ¿Qué tipo de servicios fotográficos cree que son los más solicitados en 

Guayaquil? 

10) Por los tipos de servicios fotográficos más pedidos, ¿Cuánto suelen pagar sus 

clientes? 

11) ¿Cuántos contratos tiene al mes? 

12) ¿Qué experiencias ha tenido con sus clientes? 

13) ¿Qué opina acerca la aplicación que se quiere implementar? 
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14) ¿Con qué propuestas estaría usted de acuerdo que se dé en la app móvil tanto 

como para los fotógrafos y para los usuarios? 

 

Preguntas de entrevista a fotógrafo Diego Farfán 

1) ¿Cuál es su nivel máximo de estudios? 

2) ¿Cuál es su forma actual de trabajo? 

3) ¿Qué tipo de fotografía es su especialidad? 

4) ¿Por qué medio es contactado con mayor frecuencia? 

5) ¿Cómo se dio a conocer? 

6) ¿Qué tipo de servicios fotográficos cree que son los más solicitados en 

Guayaquil? 

7) ¿Cuál 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) ¿Qué tipo de servicios fotográficos cree que son los más solicitados en 

Guayaquil? 

11) Por los tipos de servicios fotográficos más pedidos, ¿Cuánto suelen pagar sus 

clientes? 

12) ¿Qué experiencia ha tenido a lo largo de su carrera en Guayaquil? 

13) ¿Qué opina acerca la aplicación que se quiere implementar? 

14)  ¿Qué beneficios opina que el fotógrafo deba adquirir a través de la app? 

15)  ¿Con qué propuestas estaría usted de acuerdo que se dé en la app móvil? 

 

Preguntas de entrevista a fotógrafo Alberto Hidalgo 

1) ¿Cuál es su nivel máximo de estudios? 

2) ¿Cuál es su forma actual de trabajo? 

3) ¿Qué tipo de fotografía es su especialidad? 

4) ¿Por qué medio es contactado con mayor frecuencia? 

5) ¿Cómo se dio a conocer? 

6) ¿Qué tipo de servicios fotográficos cree que son los más solicitados en 

Guayaquil? 
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7) ¿Cuál 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) ¿Qué tipo de servicios fotográficos cree que son los más solicitados en 

Guayaquil? 

11) Por los tipos de servicios fotográficos más pedidos, ¿Cuánto suelen pagar sus 

clientes? 

12) ¿Qué experiencia ha tenido a lo largo de su carrera en Guayaquil? 

13) ¿Qué opina acerca la aplicación que se quiere implementar? 

14)  ¿Qué beneficios opina que el fotógrafo deba adquirir a través de la app? 

15) ¿Con qué propuestas estaría usted de acuerdo que se dé en la app móvil? 

 

Preguntas de entrevista a fotógrafo Ricardo Lemus 

1) ¿Cuál es su nivel máximo de estudios? 

2) ¿Cuál es su forma actual de trabajo? 

3) ¿Qué tipo de fotografía es su especialidad? 

4) ¿Cuál 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 cámaras cree que suelen trabajar la mayoría de los fotógrafos de la 

ciudad? 

10) ¿Qué opina acerca la aplicación que se quiere implementar? 

11)  ¿Qué restricciones considera usted que se deban aplicar para que un fotógrafo 

pueda ser parte de la app? 

 

Modelo de encuestas a usuarios 
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Modelo de encuestas a fotógrafos 
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Cotización influencer: Josh Degel 
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Cotización influencer: Fabián Sesén 

 

 

 

Cotización influencer: ¿Qué hacer hoy? 
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Cotización contador 

 

 

 

 

 

Cotización de aplicación móvil fuente 
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Pasarela de pagos 

 

 

Tarjeta de presentación de Gerente General de Lab2Design 
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Tarjeta de presentación de Asesor Comercial de Viamática 

 

 

Cotización ejemplo de servicio fotográfico 
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Cotización de  materiales para evento 

 

Cotización de espacios de Workshop Coworking 

 

Cotización laptops importadas por TMA 
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Cotización en línea de servidor (plan anual) 

 

 

Cotización en línea de hosting web (paquete económico – plan anual) 

 

Cotización en línea de dominio  

 



  

245 
 

Términos y condiciones: 

Fotógrafo: 

Puede subir hasta 10 fotos para mostrar en portafolio y un vídeo 

autobiográfico opcional. 

Tendrá la opción de actualizar su portafolio el primer día de cada mes, 

procurando que existan solo 10 fotos en su portafolio. 

Las fotos que suba deberán ser subidas en formato JPG, no debe tener más de 

6000 píxeles por el lado mayor y 4.000 píxeles por el lado menor y no deberá 

exceder de 15 MB,  

El vídeo no deberá sobrepasar los 60 segundos y este se cargará como 

hipervínculo desde Youtube o Vimeo. 

No deberá exceder 15 días en entregarle las fotos a su cliente. 

El contenido que suba a su perfil deberá ser real y ser constantemente 

actualizado. 

No están permitidos: collages, fotomontajes ni fotos con gran cantidad de 

elementos de diseño como: bordes, logos, textos o marcas de agua. 

Está totalmente prohibido fotos de carácter ofensivo, difamatorio o 

extremista. 

Deberá cuidar los derechos de las personas que aparecen en las fotos. 

Usuario: 

La forma de pago al fotógrafo será en dos partes: el 70% del valor total será 

para separar la fecha y el 30% de diferencia deberá estar pagado antes de 

recibir el servicio. 

Una vez recibido el servicio, el fotógrafo será el encargado de elegir las fotos 

más adecuadas para ofrecerle al cliente con el fin de optimizar el tiempo de 

entrega. 

Con el fin de garantizar calidad del servicio del fotógrafo, el tiempo en recibir  

sus fotos finales, será en 15 días después de haber recibido el servicio. 
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Este tiempo incluye sólo días laborables; es decir que, se excluyen sábados, 

domingos y feriados. 

La entrega de fotos físicas se realizará en los espacios de trabajo de 

Workshop Coworking en el área de recepción, de lunes a viernes entre las 

08:30 am y 18:00 pm. 

La entrega de fotos digitales se realizará a través de un link que recibirá 

adjunta una vez iniciada su sesión en la app. 

*El fotógrafo no es responsable por perder momentos importantes del evento 

a causa de factores externos. 
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