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Informe WAYA

1. Los 3 primeros pasos de Design Thinking

a. Objetivo - Definicion de Problema

El presente proyecto de titulacion denominado “Waya” tiene como objetivo

aplicar los conocimientos teoricos y practicos obtenidos a lo largo de la carrera

demostrando la capacidad para desarrollar una idea de negocio factible. Como punto de

partida para la elaboracion de este proyecto se aplica la metodologia Design Thinking.

Siendo su primera etapa la “Definicion del problema”, se realizé una brainstorming con

los siguientes resultados:

La identificacion de las necesidades de tres grupos de afinidad.

La creacion de cinco grupos al relacionar las necesidades entre estos.

La seleccion de un grupo para el andlisis de las necesidades reales:
jévenes.

La identificacion de la necesidad: “sociabilizacion con su circulo social”,
misma que se utilizara como enfoque en la metodologia para la
recopilacion de datos.

Primer acercamiento al problema “limitaciones para socializar fuera del

lugar de estudio”.

Cabe mencionar que esta parte inicial del proyecto tuvo un cambio en el enfoque

y por ende al segmento sin cambiar la esencia de satisfacer la necesidad de seguridad y

confianza que se desarrolla a lo largo del proyecto. Obteniendo un nuevo acercamiento

al problema: - “Inseguridad y desconocimiento del desarrollo en las actividades de

entretenimiento de los jovenes”.
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Figura 1 Proceso de Definicion del Problema

b. Fase 2: Empatizar - Cual es El Problema

En esta fase se busca interactuar con los posibles consumidores para descubrir y

entender sus verdaderas necesidades y motivaciones (ESAN, 2019). Los miembros del

equipo llevaron a cabo encuestas y entrevistas tanto individuales como grupales para la

recoleccion de datos. Es preciso indicar que el sondeo se realizé en dos etapas del

proyecto debido a las modificaciones realizadas en base a las retroalimentaciones que se

recibid; sin embargo, el segmento prevalecio.
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i. Encuestas.

Posterior a la identificacion de posibles necesidades del segmento de interés, se
aplico una encuesta digital a 100 jovenes, 36 padres de familia y una encuesta
presencial a 158 jovenes, estudiantes de la Unidad Educativa Particular Bilingle
“Academia Militar del Valle”.

Adicionalmente, la encuesta conto con dos partes, una cualitativa y una
cuantitativa; esta estructura se genero con el objetivo de identificar tres aspectos
principales: leer y comprender sus necesidades y expectativas, validar la posible
necesidad planteada en el brainstorming, e incentivar a los encuestados a un primer

encuentro de soluciones.

Los principales resultados de esta fase fue que la mayoria de las jévenes da una
alta relevancia a salir con sus amigos, a generar nuevas experiencias y a sentirse parte
de algo o identificarse con un grupo. De igual forma, entre las principales razones por
las que los jovenes no cuentan con el permiso de sus padres para salir a fiestas o

reuniones es la inseguridad social (32%).

Finalmente, con relacidn a los padres se identificd que si realizan o tendrian la
intencion de realizar eventos o fiestas para sus hijos (71%), incluso todos los
encuestados indicaron que en todo evento o fiesta se deberia ofrecer un alto nivel de
seguridad y el 82% indic6 que esto deberia ser responsabilidad de los padres al

momento de planificar un evento o fiesta de su hijo.

El segmento de mercado seleccionado para el estudio fueron jovenes y
adolescentes entre los 15 y 21 afios, al igual que sus padres o responsables econémicos,
que residan en la ciudad de Quito y se encuentren en un segmento econémico alto. A

continuacion, se detalla el desarrollo de cada metodologia.
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ii. Entrevista.

La entrevista se desarrollé de manera presencial en el Colegio Particular “Los
Ilinizas” y la Unidad Educativa “Santa Dorotea”, con una duracion de entre 5 a 8

minutos por sesion. Esta se realizo en grupos entre dos y cinco personas.

Figura 3 Entrevistas Aplicadas en la Fase de Empatia Evidencia 1
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Figura 5 Entrevistas Aplicadas en la Fase de Empatia Evidencia 3

iii. Resultados.

Para la presentacion de resultados obtenidos con las dos técnicas aplicadas se
utiliza la herramienta Mapa de Empatia.

Figura 6 Mapa de Empatia
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c. Fase 3: Definir - Por Qué es Importante

Con los resultados analizados del acercamiento con el segmento, la

retroalimentacion académica y para contar con mayor apertura en la fase de Ideacion, se

procede a plantear el problema a través de la metodologia “How might we”.

I. Método: 5 Why’s.

¢Cémo podriamos proporcionar mayor confianza a los padres y seguridad a los

jévenes por medio de un servicio de entretenimiento?

Why? 1. Cuidar de la seguridad y bienestar de los jovenes es primordial.

Why? 2. Existe la preocupacion y necesidad de los padres de saber que sus hijos

estan bien.

Why? 3. La relacion entre padres e hijos es importante.

Why? 4. La generacion de confianza parte de la comunicacion y libertad que se

les da a los jovenes.

Why? 5. Permite la generacion de experiencias y fortalecimiento del circulo social

de los jovenes que es importante para ellos.

d. Fase 4: Idear - Cémo lo Vamos a Resolver

Una vez con el problema establecido, se realiz6 un proceso de ideacion

individual y posteriormente en conjunto aplicando tres técnicas.

Brainstorming - ¢Y si? El uso de las dos metodologias promovio la generacién

de una mayor cantidad de ideas, ya que por medio del Brainstorming cada integrante

tuvo la primera oportunidad de generar ideas. Mientras que, con la técnica ¢ Y si?, se

desarroll6 una perspectiva mas amplia de las posibles soluciones en donde se incluyeron

mas opciones y se denotaron aspectos negativos o dificultades que cada premisa podria

tener.
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Figura 7 Método de ideacion: Brainstorming - ¢Y si?
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Doodle Brainstorming Infographics. El uso de esta técnica facilito la ideacion

ya que, por medio de elementos gréaficos, se increment6 y definié de una mejor forma a

las ideas alrededor del problema. Se inicié con la generacion y explicacién de ideas por

parte de cada miembro del equipo, posteriormente se fusionaron las ideas con mayor
relacién, concluyendo en cinco ideas principales.

Figura 8 Método ideacion: Doodle Brainstorming Infographics Parte 1
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Figura 9 Método ideacion: Doodle Brainstorming Infographics Parte 2
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Técnica de los 6 Sombreros. Para facilitar la seleccion de ideas se aplico la
técnica de los 6 sombreros de pensar de Edward De Bono con la que se realiza el

descarte y el analisis de situaciones positivas, negativas y de cuestionamiento.

Figura 10 Preseleccion de Ideas con la Técnica de los 6 Sombreros
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I. Perfil del Cliente y Mapas de Valor.

Posteriormente, se desarroll6 el perfil del cliente/usuario basado en el modelo de
Alex Osterwalder y el lienzo de La Propuesta de Valor. Para el segmento de mercado se
realizaron dos lienzos, el primero acerca de los jovenes (en base a los resultados de la
fase de Empatia) y el segundo acerca de los padres (en base al andlisis de resultados de

una encuesta aplicada Anexo 1). Esta aplicacion se realizé con el objetivo de identificar
el alcance de las ideas generadas.

Figura 11 Perfil del Cliente (J6venes)
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Figura 12 Perfil del Cliente (Padres)
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Mapa de Valor — Idea 1. Esta idea consiste en la prestacion de un centro de

entretenimiento juvenil que solventa las necesidades de los jovenes, que son socializar,

generar experiencias y tener una mejor comunicacion con sus padres. En este espacio se

ofreceran diferentes servicios que permitiran a los jovenes divertirse de forma segura

con sus amigos, en conjunto con un espacio también destinado para la relacion con sus

padres.
Figura 13 Mapa de valor - Idea 1
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Mapa de Valor - Idea 2. Por su parte, esta idea se enfoca en mejorar las
relaciones entre padres e hijos con el apoyo de la empresa privada. Consiste en dar un
servicio tipo taller, exposicion o consultoria que permita a los padres mejorar las

relaciones con sus hijos y desarrollar un ambiente armonico de convivencia, por medio
de charlas hacia los padres y hacia los hijos.

Figura 14 Mapa de valor - Idea 2
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Mapa de Valor - lIdea 5. Esta idea de negocio se enfoca en cubrir la necesidad

que tienen los jovenes a la hora de socializar y disminuir las limitaciones que tienen,

busca transparentar la informacion entre padres e hijos y dar una experiencia de

entretenimiento a los jovenes. La “Chiva” o discoteca ambulante, proporciona un

espacio seguro con una ruta definida, sistema de rastreo, servicio de alimentos

controlado (snacks y bebidas) y llegada a una discoteca destinada totalmente para

jovenes.

Figura 15 Mapa de valor - Idea 5
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Encaje del Lienzo de Valor. Generacion del encaje entre las dos partes del
lienzo de valor (perfil del cliente y mapa de valor) de cada idea seleccionada, por medio
de una diferenciacion de colores. Esto permitié identificar qué idea genera mayores

soluciones para el cliente.

Figura 16 Encaje del Lienzo de Valor - Idea 1 — Jévenes
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Figura 18 Encaje del Lienzo de Valor - Idear 5 - Jovenes
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Como se identifica en el encaje, la idea 5 es la propuesta que mas aspectos cubre

con relacion al problema planteado ya que alivia frustraciones y genera alegrias

relacionadas con la oferta de una seguridad completa durante toda la experiencia, la

relacién de los jovenes con sus amigos y la promocion de una mayor confianza y

tranquilidad para sus padres.

La idea consiste en un vehiculo de entretenimiento con un disefio actual para

generar un ambiente totalmente seguro y agradable para los jovenes por medio de la

generacion de tematicas en fechas especiales; de igual forma, la generacién de

confianza para los padres se alcanzara por medio de un sistema de seguimiento

realizado por medio de la pagina web y con cédigos especificos para los usuarios.

Dentro de la seguridad se incluye un escolta que acomparfiara a los clientes durante toda

la experiencia y el contacto directo con la policia, principalmente el ECU911.

Adicionalmente, el disefio fue planteado para garantizar la seguridad durante el trayecto

por medio de puertas y barandas colocadas diagonalmente, entre otras incorporaciones.
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Por otro lado, el servicio serd integral ya que cuenta con paradas de salida y
llegada, incluyendo el abastecimiento de alimento y bebidas reguladas y controladas por
la parte organizadora para garantizar la calidad y seguridad alimentaria para los clientes.
Adicionalmente, se buscaran alianzas con centros de entretenimiento (matinés y
discotecas) para otorgarles mayores beneficios a los jovenes como es la llegada directa,

su ingreso sin filas y la celebracion del evento.

Figura 19 Idea 5 - Idea Ganadora

Idea 5

e

2. Marco Tebrico

Inseguridad en Quito. “Los robos a personas en Quito aumentaron en un 29%
en el primer cuatrimestre” (Primicias, 2022). Es importante identificar que estos robos
no forman parte de los crimenes organizados, sino que esta parte del pais sufre de la
delincuencia comun. Uno de los casos que desat6 la divulgacién de otros eventos de
inseguridad fue el asesinado de un joven en el norte de Quito por intento de robo; segin
lo indicado en el periddico digital Primicias (2022), tras el conocimiento de este caso las

redes sociales se llenaron de reportes sobre robos con altos indices de violencia.

Por otro lado, “somos una ciudad acechada por la violencia desde hace varios
afos” (Bricefio, 2022), pero se ha identificado que el nivel de violencia impartida por
los delincuentes ha incrementado a un nivel en el que las personas que son atacadas no
solo se arriesgan a sufrir lesiones, sino que llegan al extremo de ser vulnerables a

intentos de asesinatos.
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La Creacion de Experiencia para el Exito en los Negocios con Enfoque al
Sector Transporte. En el afio 2018 la empresa KPMG Nunwood realiza una
investigacion en el mercado mexicano con una muestra de 2 501 consumidores en todo
el pais y el andlisis de 9 industrias y 20 sectores entre 10s que se encuentra transporte;
este estudio pretende mostrar la correlacion que existe entre el desempefio de las
empresas/marcas en base a seis pilares que evaltan la experiencia del cliente desde
distintos puntos y son: empatia, personalizacion, tiempo y esfuerzo, expectativa,
resolucion e integridad (KPMG Nunwood, 2018). Ademas, el objetivo de estos pilares
es alcanzar la experiencia a través de una mejor comprension de los consumidores y del
mercado que presenta nuevas tendencias y demandas, como resultado del estudio se

puede destacar que:

1. Laindustria de Hoteleria y Transporte se ubica en segundo lugar mostrando que
es una de las mejores al tratar de proporcionar una mejor experiencia; los pilares
de Tiempo y Esfuerzo y Personalizacion e Integridad son las que la caracterizan.

2. El transporte terrestre es el que mejor desempefio tiene en todos los pilares y con
relacion al promedio de la industria, seguido por el sector de aerolineas y el
hotelero.

3. En el estudio replicado a 14 paises en todo el mundo, los sectores de Servicios
financieros, Tiendas departamentales y Hoteleria y Transporte son los que a
través de la creacion de relaciones pueden mantener ingresos de manera
constante y rentable para las empresas a pesar de la presencia de otros factores
que pueden afectar la capacidad adquisitiva de los consumidores.

4. Para el sector de transporte, Alejandro Villabos socio lider de Transporte
Terrestre para KPMG senala que “el reto seguira siendo la diferenciacion a
través de la experiencia del servicio...es uno de los elementos mas desafiantes
para el futuro...”.

5. Las empresas que actualmente tienen éxito en el mercado son porque han
alcanzado una ventaja competitiva haciendo uso de los habilitadores de la
transformacion digital tales como servicios en la nube, soluciones moviles y
aplicaciones especificas por rol, tecnologias colaborativas y de redes sociales,

l0Ts, entre otros.




Pagina 27 de 145
U I D E PROYECTO DE TITULACION
BUSINESS SCHOOL

Arizona State University

De esta manera, se puede comprender de mejor forma el estado del sector
transporte (terrestre) y conocer la posibilidad de crear experiencia para el consumidor a
través de la excelencia del servicio sea con la reestructuracion de operaciones y/o la
disrupcion ya que generan nuevas oportunidades y se desarrollan mejores modelos de
negocio; asi también hay que recordar que “el disefio de la experiencia de los clientes es

un factor fundamental” (KPMG Nunwood, 2018).

Oportunidades de Innovacion para un Servicio de Transporte Mejor y Seguro.
El estudio “La transformacion digital de los sectores del transporte y logistica” realizado
por la Fundacion Orange (2016), indica que la disrupcidn digital no es ajena al sector
del transporte en el que puede innovar pero lamentablemente las empresas pequefias y
medianas del sector transporte no tienen un desarrollo en la implementacion de las TIC
pudiendo hacer uso de varias herramientas de gestion y el uso de internet en actividades
como el uso de un software de codigo abierto o la disponibilidad de pagina web.
Ademas, sefiala que existe un gran potencial (USD 3.9 -11.5 MM) en la adopcion de
I0T sobre todo en actividades que proporcionen mayor seguridad o automaticen las
tareas, obtener mayor proximidad (Marketing); se destaca la “transformacion de

procesos empresariales y desarrollo de nuevos modelos de negocio” (Fundacion

Orange, 2016).

En este punto se propone una serie de ejes para la transformacion del transporte
y la logistica; la nube o “cloud” es una de las principales propuestas para aplicar en las
empresas ya que permitird responder de manera mas eficaz a las exigencias del
mercado, proporcionar experiencias personalizadas, mejoras en la movilidad urbana,
metabuscadores entre otros (Fundacion Orange, 2016). A continuacién, un resumen de

lo més relevante:

e El uso de metabuscadores: beneficio gracias a la simplificacion y facilitacion de
la contratacion online sea de servicios, mensajeria, e-commerce 0 pymes.

e El uso de tecnologias moviles: optimizacion de recursos y esfuerzos, analisis de
big data y la creacion de mejores servicios para los clientes que cada vez tiene

mayor apego tecnoldgico y hacen uso del WiFi.
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e Laimplementacion de servicios para mayor satisfaccion del cliente: desarrollo
de sistemas de videovigilancia y telemetria, uso de tecnologia 4G en el
transporte.

Las Chivas, el Valor del Transporte de los Andes. También conocido como
“Buses escaleras”, las chivas representan un simbolo para los diferentes paises y
sociedades en las que participa. Su origen remonta en tierra colombiana y forma parte
de la historia ya que fue uno de los principales y por mucho tiempo el Gnico medio de
transporte para conectar a los pueblos, en los buses escaleras se movilizaban tanto
personas, animales y productos agricolas por lo que se extendio a otros paises como

Ecuador y Panam4, por mencionar algunos.

En los afios ochenta, las chivas “formaban parte de las dindmicas de grupos
culturales y generaban practicas sociales, economicas y estéticas” (Valero, 2021). La
estructura de este medio de transporte no ha tenido mayores variaciones como tal, ya
gue mantiene su forma tradicional (\Véase imagen debajo), no obstante, su decoracion es
la que la caracteriza y diferencia de otras pues “se configura a través de otros elementos
estéticos como la creacion expresiva...un fendmeno colectivo de comunicacion

estética” (Valero, 2021).

Ademaés, cada chiva cuenta una historia distinta a través de su nombre, los
colores, pinturas y arte que lleva en si misma, se las considera un patrimonio cultural
que vincula tradiciones y dinamicas, Valero (2021) las describe como “la fusion
practica de la modernidad con lo atavico”, por lo que tanto adultos, jovenes y nifios lo

encuentran atractivo. Debajo la estructura de la chiva tradicional.
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Figura 20 Partes de la Chiva Tradicional
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Fuente: (Valero, 2021)
a. Conclusién marco tedrico

Como se ha visto el sector del transporte presenta grandes oportunidades para la
optimizacion de operaciones y la prestacion de servicios que generen mejores
experiencias a través del uso de nuevas tecnologias e innovacion, ese es el mayor reto
que se presenta en el sector. Conociendo esto, la combinacion de la mejora del servicio
en el transporte de entretenimiento y el uso de un patrimonio cultural tradicional como

lo es la chiva representa una oportunidad para satisfacer las necesidades del mercado.
3. Analisis Interno y Externo

Macroentorno. Para el analisis del entorno externo se utiliz6 el método
PESTEL, en dichos factores no se tiene influencia, pero al contar con informacion sobre
ellos se puede minimizar el efecto negativo que pueden producir en nuestro modelo de
negocio.
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a. Pestel

Factor Econdmico y Politico. Un factor de gran influencia es el grado de
consumo que tienen los ecuatorianos ha crecido en un 2.71% con respecto al afio
pasado, otro dato de importancia es en la categoria de recreacion y cultura que aumentd

en un 0.02% en comparacion con el afio pasado (INEC, 2022).

Incremento del salario basico unificado en un 6.25% esto segun un acuerdo
ministerial el cual representara $25 dolares mas que el afio pasado con un total de $425
dolares, para los trabajadores en general, incluyendo los miembros de la pequefia
industria, entra en vigor el nuevo decreto desde el 1 de enero del 2022 (El Universo,
2021).

Ecuador segin Doing Business es un pais complicado para emprender ya que se
encuentra en el puesto 129 de 190 paises, sobre todo por los trdmites que se necesita

como emprendedor ya que tienen que estar antes de crear el negocio.

Buen ambiente politico, en un discurso del presidente menciond que el 70% de
la poblacion confia en el Gobierno Nacional, con las metas que se propuso como es la
vacunacion colectiva para finales del 2021 y corregir los “vicios” en la economia que

arrastra por décadas (Serrano, 2021).

Creacion de un nuevo marco normativo para la seguridad juridica hacia las
inversiones, el gobierno planea diferentes propuestas para atraer la inversion al pais.
Segun lo expuesto por EI Universo (2021), el gobierno promovera la seguridad juridica
y generara un marco normativo nuevo, sencillo y que brinde garantia, esto ayudara a

que los emprendimientos se integren al mundo.

Factor Social. La inseguridad que actualmente se esta viviendo, el robo cada
vez ha aumentado, hacia personas ha crecido en un 256.08% en comparacion con el
2019, en el pais se denunciaron 22245 robos de diferentes tipos, en las provincias que
concentran mas de la mitad es en Guayas y Pichincha con el 58,6%, mientras que las
provincias con menor cantidad de robos reportados en Zamora Chinchipe y Galapagos
(Gonzélez, 2020).

El Ecuador es uno de los paises que tuvo una tasa de vacunacion alta logrando

un récord asi que para el 2021 en septiembre de ese afio se vacuno a 9 millones de
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personas en los 100 dias de gestion, el 78.9% de la poblacion ya cuenta con las dos
dosis, hasta el momento se cuenta con 13.80 millones de personas vacunadas

completamente contra el Covid-19 (Observatorio Social del Ecuador, 2021).

Con relacion a los jovenes, segun lo indicado por el INEC en el Diario El
Comercio (2019), el 12% de la poblacion tiene entre 12 y 17 afios, este grupo tiene
pocas oportunidades de trabajo lo que genera una alta concentracion de subempleo y
desempleo; de igual forma, la dindmica de consumo de este grupo es diferente ya que
busca alta flexibilidad laboral, libertad financiera y ser parte de proyectos sociales y

ambientales.

Factor Tecnol6gico. Segun la ministra de MINTEL el acceso a internet en el
ecuador alcanza el 65% de cobertura a inicios del 2022 se espera que para final del afio
alcance el 80% y para el final del gobierno el acceso a internet sera del 92% en el
Ecuador (Enfoque, 2021).

La innovacion en el pais mejoré por el desarrollo tecnolégico que se vivié ya
que el sector publico invirtio en innovacién para afrontar la crisis de la pandemia; de
igual forma, Ecuador tuvo un mejor rendimiento en el ranking del indice Mundial de
Innovacidn al alcanzar el puesto 91, esto se dio por la mejora en cuatro parametros
como fueron el desarrollo de mercados, la infraestructura, la produccion de

conocimiento y tecnologia, y la produccion creativa (Primicias, 2021).

El Ecuador alcanz6 un volumen de negocio de $2.3 mil millones en comercio
electronico, lo que se traduce en un crecimiento del 43.75%, esto se debe a que en la
cuarentena se duplicé las compras en linea, va de la mano con la publicidad en medios
no tradicionales que tiene un menor costo con un mayor alcance, esto se necesitaba en

momentos de crisis.

Factor Ecoldgico. Hay diferentes formas por las que se da la contaminacion del
aire, pero los principales medios de contaminacion son los carros, buses y cualquier tipo
de vehiculo que utilice gasolina o Diesel. Segun el Ministerio de Ambiente del Ecuador,
en Quito se sobrepasan los limites de este tipo de contaminacion ya que existe un alto
namero de carros matriculados, esto significa que la existencia de un mayor nimero de

carros generara un mayor nivel de contaminacién (Loaiza, 2021).
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La Asamblea Nacional dejo sin efecto el Impuesto Ambiental a la
Contaminacion Vehicular (IACV) o también conocido como Impuesto Verde que se
pagaba anualmente, este impuesto ambiental fue aplicado para compensar la
contaminacion generada por los vehiculos y dependia del cilindraje del motor vehicular
y de su afio de fabricacion (Consejo Editorial, 2019).

Es importante contar con informacion periddica ambiental para permitir que los
paises cuenten con accesos efectivos y oportunos al momento de fundamentar
decisiones de caracter politico y de gestion ambiental; sin embargo, a pesar de que
existe una evolucidn positiva, en Quito no se registran datos histéricos de relevancia

con relacién a este tema (Barragan, 2017).

Factor Legal. Las pequefias y medianas empresas (PYMES) tienen una alta
relevancia en la economia del pais ya que los empleos generados por estas representan
mas de la mitad del sector; por ende, se las consideran como el motor de la economia,
pero estos también enfrentan una serie de desafios legales para su constitucion y
prevalencia, debido a esto es necesario reducir la tramitologia por la que tiene que pasar
(El Comercio, 2017).

El Presidente en cadena nacional menciond la reforma que envié a la Asamblea
Nacional y la cual se aprobd, uno de los puntos que indicé fue la simplificacion de la
vida de los emprendedores, con la eliminacidn del impuesto a las microempresas como
es el RISE y el 2% a las microempresas generando nuevos regimenes tributarios

simplificados (ElI Comercio, 2017).

En relacion con los permisos de funcionamiento, estos son emitidos por parte de
la Agencia Metropolitana de Transito una vez que el automotor se presente a realizar la
Revision Técnica Vehicular (RTV) en cualquiera de las agencias de Quito, siempre que
se encuentre en perfectas condiciones para su funcionamiento, la RTV se debe realizar
cada afio (Diaz, 2021).

Para el modelo de negocio es necesario contar con el Permiso de Transporte
Comercial Turistico Temporal “Chiva”. Segun el Portal Unico de Tramites Ciudadanos
GOB.EC (2022), el valor de este permiso es de $50 USD y en base el Art. 3 de la

Resolucién No. SM-006-2014 este debera cancelarse en el Banco de Pacifico y
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posteriormente registrarlo en la ventanilla de Transporte Comercial de la Direccion de

Registro y Administracion Vehicular de la AMT.

b. Porter

El analisis del entorno competitivo de la industria realizado por medio de “las
cinco fuerzas de Porter” permite identificar las relaciones de los actores del sector,
identificando asi la influencia de estos elementos sobre el posible rendimiento de la
empresa (Michaux & Cadiat, 2016). En base a esto, se identifico que WAYA en el
mercado cuenta con una alta rivalidad competitividad sobre métodos de
entretenimiento, principalmente hacia los vehiculos de entretenimiento debido al nivel
de reconocimiento de estos en el mercado; sin embargo, es preciso resaltar que el

funcionamiento de estas es esporadico, destacando las fechas tradicionales.

Por otro lado, se determind una baja rivalidad competitiva ya que WAYA se
diferencia de su competencia por su propuesta de valor orientada a la seguridad durante
toda la experiencia, el ambiente con enfoque personalizado, la confianza y la inclusion

tecnoldgica por medio del sistema de seguimiento.

Figura 21 Las 5 Fuerzas de Porter
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porque la competencia no
cuenta con la propuesta de
valor orientada a la seguridad

total. (Ranking Google, 2022)

Sustitutos

Amenaza de productos o
servicios sustitutivos

Directos: Chivas tradicionales,
Bus Party

Indirectos: discotecas, bares,
"caidas", fiestas, etc.
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c. FODA

La planificacion estratégica es la piedra angular para el eficiente desempefio de

una empresa u organizacion, en eso recae la importancia de la herramienta FODA pues

recoge conceptos que permiten a la empresa partir desde una clara base (Riquelme

Leiva, 2016).

La matriz FODA se desarrolla con fundamento en la comprension de la idea de

negocio durante las fases de empatia, definicion e ideacion, y de lo desarrollado en el

marco teorico, Pestel y 5 fuerzas de Porter. De esta manera se ha logrado una mayor

comprension acerca de la parte interna (empresa) y externa (entorno) obteniendo la

matriz a continuacion.

Tabla 1 Matriz FODA de la Idea de Negocio WAYA

FACTORES INTERNOS DE LAEMPRESA FACTORES EXTERNOS A LA EMPRESA

FORTALEZAS (+)
Ser un servicio de entretenimiento: ofrece una
experiencia de un patrimonio cultural.

Innovadora propuesta en el modelo de negocio:

infraestructura que proporciona mayor
seguridad.

Prestacion del servicio con mayor seguridad.

Sinergia en el equipo de trabajo: personas
motivadas.

DEBILIDADES (-)
Falta de experiencia en el mercado del
transporte de entretenimiento
Marca no posicionada en el mercado y redes
sociales.
Recursos econdmicos Y financieros limitados:
para la inversion o implementacion de
actividades que mejoren el desempefio.
Falta de estrategia para la fidelizacion de los
clientes.

OPORTUNIDADES (+)
Jovenes y adolescentes: necesidad de
relacionarse con su circulo social.

Crecimiento del uso del internet y redes
sociales.

Uso de nuevas tecnologias: 10T, G4.

Atender a nichos de mercado.

La inseguridad, delincuencia y
narcotréfico.

Inestabilidad politica y ambiente de
negocios: restricciones, regulaciones.

Crisis de pandemia: afeccion salud,
economia.

Ingreso de nuevos competidores
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i. Matriz Cruzada

Ya con lo desarrollado en el FODA, aplicar la matriz cruzada es una herramienta
para empezar a definir las estrategias, Yi Min Shum (2017) sefiala que entre algunos de
los beneficios de elaborar esta matriz estan el aprovechamiento, refuerzo y utilizacion

de lo que se conoce para definir el plan de accion.

Estrategias FA (Defensivas). Estas estrategias buscan el aprovechamiento de las
fortalezas para afrontar las amenazas del entorno, la primera se centra en la
implementacion de una plataforma de rastreo del vehiculo chiva para la prestacion de
una experiencia mas segura. La segunda explota la diferenciacion del servicio por
medio de la ambientacion y versatilidad del servicio segun los requerimientos de los

clientes.

Estrategias DA (de Supervivencia). De la fusion de las amenazas con las
debilidades surge la estrategia de apoyarse en la comunidad de jovenes para tener un
mayor alcance y promocion de la experiencia. Por otro lado, esta la negociacién y
creacion de alianzas con otras organizaciones de entretenimiento/servicios para tener un

mayor alcance.

Estrategias FO (Ofensivas). Estas estrategias pretenden explotar las
oportunidades que el mercado presenta. Una de ellas es la realizacion de una campafia
de marketing tradicional y otra digital con presencia en redes sociales. En cuanto a la
prestacion del servicio, el disefio de una experiencia personalizada sera parte clave en la

propuesta de valor y posicionamiento.

Estrategias DO (de Reorientacion). La union de debilidades con oportunidades
da apertura a la creacion de estrategias como son el desarrollo de programas de
fidelizacidn y el disefio de paquetes segun fechas y celebraciones que se llevan a cabo

en el pais y otras por influencias culturales.
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Tabla 2 Matriz Cruzada

OPORTUNIDADES (+)

1 La inseguridad y delincuencia. 1 Jovenes necesidad de socializar.
LA ORGANIZACION p Inestapllldad politica y ambiente de 9 Crecmerfto del uso del internet y
negocios. redes sociales.
3 Crisis de pandemia. 3 Nuevas tecnologias: 10T, G4.
4 Ingreso de nuevos competidores. 4 Atender a nichos de mercado.

FORTALEZAS (+) ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA FO

Servicio-experiencia patrimonio

1 cultural Implementacion de plataforma de Campafia de marketing tradicional
' 1 rastreo de la unidad (chiva). Servicio 1 yenredes enfoque al circulo social
2 Modelo de negocio innovador de un servicio seguro. y entretenimiento.
3 Prestacion servicio seguro. Diferenciacion en el servicio Servicio completo personalizado.
L . 2 ambientacion/tematica acorde a las 2 (Ambientacion, consumo de
4 Sinergia en el equipo. . '
necesidades. alimentos, transporte).

DEBILIDADES (-) ESTRATEGIA DA ESTRATEGIA DO

1 Poca experiencia en el mercado. ; - Desarrollo de programas de
Aprovechamiento de los jovenes y su

- 1 . " 1 fidelizacion (prestacion de
2 Marca no posicionada. comunidad en redes para promocion. .
promociones/descuentos).
. Negociacion de alianzas estratégicas
3 Falta de recursos financieros. P . ,
, conorganizaciones de 9 Disefio de paquetes segun fechas y

entretenimiento/servicios para obtener celebraciones a lo largo del afio.
un mayor alcance y crecimiento.

4 Falta de estrategia de fidelizacion.




Pagina 37 de 145
U I D E PROYECTO DE TITULACION
BUSINESS SCHOOL

Arizona State University

4. Planteamiento Estratégico

i. Mision, Vision y Valores.

Mision. Proporcionar una experiencia de entretenimiento totalmente seguro para
los jovenes y confiable para los padres, por medio de una tradicion ecuatoriana adaptada
al interés juvenil. Nuestro servicio de entretenimiento proporciona un ambiente

placentero y de alta seguridad para los jovenes.

Vision. Ser lideres en el mercado de entretenimiento juvenil, nacional e
internacionalmente, para el afio 2025, generando experiencias memorables por medio de
un servicio innovador y totalmente seguro para los jovenes y que genere confianza a los

padres.
Valores.

e Responsabilidad social y ambiental

e Seguridad
e Alegria
e Confianza

e Emocionalidad (Empatia)
e Puntualidad
e Transparencia

e Innovacién constante
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Objetivos Smart. En el establecimiento de objetivos se aplica la metodologia
SMART ya que al utilizar esta estructura “inteligente” segun Pursell (2022) se pueden
establecer de manera estratégica los objetivos especificos, medibles, alcanzables,
relevantes y en un periodo de tiempo determinado que van a contribuir eficazmente al

crecimiento de la empresa. A continuacion, una matriz con los objetivos planteados.

Tabla 3 Objetivos SMART

OBJETIVO GENERAL

0G Generar experiencias memorables al prestar un servicio de entretenimiento seguro e innovador para jovenes que proporciona
seguridad y confianza en toda la experiencia.
Establcer un modelo de - al disefiar una estructura para la creacion de =
. alcanzando eficienciaen ., . enel 1 afio de
negocio rentable y - dindmica de procesosy  experiencias para los .
; ; costos de operacion . . operaciones.
sostenible en el tiempo actividades consumidores
S M A R T
que responda a las
OE2 Proporcionar un servicio que alcance un nivel alto  al disefiar un servicio necesidades y en cada experiencia
entretenimiento de satisfaccion innovador requerimientos de los prestada.
consumidores
S M A R T
. : logrando ubicarse entre con un enfoque a la
Posicionamiento de la L . - 9 .
los principales servicios ~ con las estratégicas y generacion de durante el periodo del
OE3  marca en el mercado L - . oo -
. A de entretenimiento en tacticas de marketing  experiencias y prestacion proyecto.
nacional y extranjero . N
Quito de seguridad

b. Plan de Accién

El plan de accion se desarrolla con base en un conjunto de metas, estos fines
mayores resultan de los objetivos Smart anteriormente planteados que son mas
especificos. El diccionario de la lengua espafiola de 2001 de la Real Academia Espafiola
(2019) define a meta como “Fin a que se dirigen las acciones o deseos de alguien.” Las
acciones que se indican en la Tabla 4 tienen su responsable correspondiente y se las
ejecutara a lo largo del proyecto definiendo en el primer mes de operacion: i) recursos a
emplearse, ii) el estado de la actividad y iii) un deadline pues se considera que en
conjunto permitiran a la empresa mantenerse competitiva y alcanzar el equilibrio entre
el uso de sus recursos y su desemperio en el mercado. Las acciones para los afios 4 y 5

del proyecto se especifican en puntos posteriores.
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Tabla 4 Plan de Accién WAYA

PLAN DE ACCION WAYA

=]
(=]
E Meta Acciones Responsable
Disefio, aplicacion y andlisis de resultados de encuestas aplicadas a
early adopters Comercial y ventas
i Benchmarking de los servicios de chiva tradicional y otros servicios de
Comprension de las . . L .
. " entretenimiento Marketing y disefio del servicio
necesidades del cliente y del
mercado. Desgrrollo_del Estudio de las tendencias de mercados para los servicios de
modelo de negocio replicable . - . L .
L entretenimiento de transporte y personalizacion Marketing y disefio del servicio
(Know how del servicio). ——— — —
Participacion en eventos para promocion y evaluacion del concepto y
servicio Comercial y ventas y Staff
Disefio y ejecucion de servicio como tal, pre y post venta Marketing y disefio del servicio
Disefio y establecimiento de cartera de servicios (producto estrella) Marketing y disefio del servicio
Disefio y capacitacion de procesos Comercial y ventas
Evaluacion de rentabilidad y beneficios partners Gerente General
N Elaboracion de programas para la eficiencia en el servicio Gerente General
Consolidacion de propuesta de —
valor. Capacitacion a la fuerza de ventas y staff Gerente General
Revision para el mejoramiento del servicio Gerente General
Cumplimiento con la normativa del vehiculo Legal y Tributario
Revisién y mantenimiento del vehiculo Staff
Garantizar el cumplimiento legal de la propiedad intelectual Legal y Tributario
] Presentacion y aprobacion del presupuesto de marketing Marketing y disefio del servicio
:, Disefio de cronograma de actividades para redes sociales Marketing y disefio del servicio
%) Creacién y evaluacion de contenido de redes sociales e interaccion
8 . L ~ digital Marketing y disefio del servicio
< Ejecucion d ¢ campana de Disefio de cronograma de actividades de visita y participacion en
marketing eficiente. . L .
eventos Marketing y disefio del servicio
Mantenimiento a la plataforma web Marketing y disefio del servicio
Identificacion y propuesta de oportunidades de promocion y
crecimiento Marketing y disefio del servicio
Disefio, aplicacion y andlisis de encuestas aplicadas a clientes Comercial y ventas
Efectuacion del servicioy  |Elaboracion de herramienta de evaluacion para operaciones Gerente General
alcance de la satisfaccion | Medicion de desemperio del personal y del servicio
cliente. correspondientemente Gerente General
Accion sobre areas y actividades operativas Gerente General
Alcance de lealtad de recompra con el disefio de promociones y
descuentos enfocados Marketing y disefio del servicio
Disefio de la estructura de costos propuesta de mejoras y soluciones
financieras Gerente General
Posicionamiento en el mercado
con un modelo de negocioso  [Aceleracion y aumento del flujo de efectivo incremento de ventas Comercial y Ventas
establecido y rentable a largo |Incremento del valor de la empresa Gerente General
plazo. Establecimiento de la cartera de clientes estratégicos Comercial y ventas
Propuesta de oportunidades de mercado Marketing y disefio del servicio
Planificacion y cumplimiento de actividades legales Legal y Tributario
Identificacion de oportunidades de mercado Marketing y disefio del servicio
Gerente General y Marketing y
Propuesta y evaluacion del método de internacionalizacion disefio del servicio
To)
> Disefio y estructura del servicio adaptado al mercado extranjero Marketing y disefio del servicio
; Internacionalizacion del servicio
'<Z( Disefio y creacion de un plan de marketing con enfoque internacional  |Marketing y disefio del servicio

Negociacion y fortalecimiento de alianzas estratégicas para las ventas en
el exterior

Comercial y ventas

Posicionamiento por medio de actividades comerciales y de marketing

Marketing y disefio del servicio
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c. Indicadores de Gestién

“Lo que no se puede medir no se puede controlar. Lo que no se puede controlar
no se puede gestionar. Lo que no se puede gestionar no se puede mejorar” (Drucker
Peter, s.f.). La gestion del desarrollo y buen funcionamiento de WAYA se basara en la
metodologia estratégica “Balanced Scorecard”, su valor aplicativo se basa en generar un
equilibrio y alineacidn entre la estrategia global del negocio (mision, visiéon, valores y
objetivos), y los elementos operativos como son los KPIs e iniciativas estratégicas,
teniendo asi una vision integral del modelo de negocio; esto es posible con la revision
de cuatro perspectivas principales: financiera, del cliente, interna, de aprendizaje y

crecimiento (Alonso, 2020).

En la perspectiva financiera se trabajara por alcanzar la rentabilidad econémica
de la empresa, la perspectiva del cliente responde la pregunta de ¢qué hacer para
satisfacer las necesidades de sus clientes?, la perspectiva interna se basa en potenciar los
procesos de la organizacion para ser excelente; finalmente, la perspectiva de aprendizaje
y crecimiento permite determinar los aspectos criticos para mantener la excelencia
(Alonso, 2020). En base a esto, se plantea que WAY A podra medir el cumplimiento de

su gestion estratégica de la siguiente forma:




UIDE

Bowsre b

¥
Arizona State University

PROYECTO DE TITULACION
BUSINESS SCHOOL

Pagina 41 de 145

Tabla 5 Balance Score Card de WAYA

Perspectiva Financiera

Perspectiva

del Cliente

Meta

Indicadores

Meta

Indicadores

Alcanzar un modelo de negocio

rentable y sostenible en el
tiempo, alcanzando eficiencia
en costos de operacion al

disefiar una estructura dinamica

de procesos y actividades para

la creacion de experiencias para

los consumidores en el afio 1
de operaciones.

- Liquidez (capital
circulante)

- Ratio de endeudamiento
- Rentabilidad (ROI,
Rentabilidad sobre ventas,
Utilidad bruta)

- De gestion (IR)

Proporcionar un servicio de
entretenimiento que alcance
un nivel alto de
satisfaccion, al disefiar un
servicio innovador que
responda a las necesidades
y requerimientos de los
consumidores en cada
experiencia prestada.

- indice de satisfaccion del
cliente

- Seguidores digitales

- Reconocimiento de
marca

- First Response Time
(FRT)

- Net Promoter Score
(NPS)

Perspectiva Interna

Perspectiva de Apren

dizaje y Crecimiento

Meta

Indicadores

Meta

Indicadores

Optimizar la eficiencia de los
procesos internos en un 10%
cada afio, basandonos en la
mejora continua, la
optimizacidn de recursos y la
planificacion estratégica.

- Tiempo promedio de
recorrido

- Tiempo de ciclo con
proveedores

- Tiempo de respuesta de
cliente

- Omnicanalidad

- Gestion de alianzas

- Calidad de alimentos y
bebidas

- Operatividad del sistema
de seguridad

Posicionamiento de la
marca en el mercado
nacional y extranjero,
logrando ubicarse entre los
cinco primeros servicios de
entretenimiento con las
estrategias y técticas de
marketing con un enfoque
a la generacion de
experiencias y prestacion
de seguridad durante el
periodo del proyecto.

- indice de rotacion de
personal

- Nivel de desempefio del
personal

- Nivel de satisfaccion del
personal

- Benchmarking
(competidores directos e
indirectos)

- Sistemas de informacion
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5. Validacién de Factibilidad — Viabilidad - Deseabilidad

El cumplimiento de factibilidad, viabilidad y deseabilidad ser& el punto clave
para la continuidad y desarrollo del Design Thinking. Se identifica la deseabilidad de un
producto o servicio cuando éste resuelve un problema real y existe el reconocimiento
del cliente; por otro lado, la factibilidad se cumple cuando es posible su implementacion
técnica y operativa, mientras que la viabilidad se determina cuando el modelo de
negocio es financieramente sustentable (\Vargas, 2018). Por esta razon, con el avance
realizado hasta el momento, se identificd que WAYA cumple un alto nivel de
deseabilidad por parte del segmento, una buena factibilidad operacional y una relevante
viabilidad.

a. ¢Se encontré un producto market fit (encaje con el mercado)?

El cumplimiento del product market fit se puede basar en tres conceptos: la
disposicion de los clientes a pagar por el servicio, que los beneficios sean mayores que
los costos y la recepcion positiva del segmento hacia la idea de negocios (Fuente, 2019).
En base a esto, a los avances realizados en el proceso de Design Thinking y a los
resultados de la primera validacion del prototipo, se afirma la generacion de un producto

market fit.

Existe una alta disposicion del segmento encuestado hacia el pago del servicio,
en base a un primer estimado de costos-beneficios se afirmo que los beneficios seran
superiores a los costos; sin embargo, este punto se confirmard con mayor exactitud en
las siguientes fases de elaboracion del negocio. Finalmente, la idea de negocio tuvo una
alta aceptacion del segmento encuestado, al igual que un alto impacto y generacion de

interés en ellos.
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b. ¢Se sabe quiénes son los clientes y cdmo se llegara a ellos?

Con el andlisis del embudo del mercado y lo recopilado en las etapas previas se
ha podido identificar el segmento de mercado y sus caracteristicas, siendo este los
responsables econdmicos de jovenes entre 15y 21 afios, pertenecientes al estrato
economico alto, que residen en la ciudad de Quito. Es importante destacar que los
consumidores finales seran los jovenes con intereses sociales, de entretenimiento y de
vivir nuevas experiencias. Ambos dan alto valor a la seguridad y al interés que tiene el

negocio sobre su bienestar.

Por otro lado, se ha determinado las formas para llegar a ellos por medio de las
estrategias mencionadas en la parte del embudo del mercado, considerando
principalmente que al ser un publico joven el uso de las redes sociales es un factor

determinante para que WAY A se dé a conocer y obtenga mayor alcance en promocion.

c. ¢Se ganara dineroy se podréa crecer?

Se ha desarrollado un modelo de operacion con el que se obtendra un beneficio
de entre el 30% al 40% de utilidad considerando las condiciones de mercado y la
empresa como tal, esto en base a un primer analisis de costos. El atender a un segmento
de la poblacién de entre 15 a 21 afios, que refleja una necesidad de pertenencia e
interaccidn con el circulo social, permite establecer un nivel de crecimiento de entre el
5% y 10% debido al nivel de divulgacion de las actividades que realizan y a las
experiencias vividas por productos y servicios. Por ende, se reafirman las caracteristicas
del proyecto donde su objetivo de operacion y crecimiento es en diversos sectores de la

ciudad y su enfoque hacia un estrato econémico medio-alto y alto.
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d. ¢Vendio lo suficiente para validar su propuesta de valor?

Debido a que la propuesta se encuentra en la fase de presentacion de la idea de
negocio, no se puede realizar el andlisis en base al nivel de ventas; sin embargo, la
validacion del prototipo realizada tanto a padres/responsables econdmicos y jovenes
entre 15 y 21 afios genera la base necesaria para realizar la primera validacion positiva
hacia de la idea de negocio y la propuesta de valor. Y en efecto, se considero al sondeo
valido ya que se identificd una alta concentracion en las tendencias de respuestas de los
encuestados; es decir, no existid una alta variacion o una diferencia relevante entre sus

opiniones.

e. ¢Haidentificado un modelo comercial y de ventas rentable y

sostenible?

En base a la validacion realizada del prototipo y con relacion a la primera
evaluacion de costos, se ha desarrollado un modelo comercial y de ventas rentable y
sostenible. Como puntos de partida, se establece un precio base de USD 700.00 por
recorrido para la experiencia WAYA 1 que inicia con la obtencidn del servicio por
medio de la web o el canal directo, con esto se planifica el horario, el lugar (un diametro
del sector), la tematica y/o personalizacion segun los gustos y requerimientos del
shopper y/o consumidor. Posteriormente, se efectlia la experiencia en la ruta
predisefiada y para culminar se obtiene la retroalimentacion y se mide el nivel de

satisfaccion del cliente.

Esto permitira alcanzar un alto nivel de interés y satisfaccion permitiendo a
WAY A crecer de manera sostenible, se relaciona también con la parte de estrategia de
crecimiento mencionadas anteriormente con la ayuda de los early adopters. El objetivo
de esto es tener un crecimiento favorable y real. Para facilitar la comprension revisar la
Tabla 7 en la que se muestra el presupuesto, cabe mencionar que es un escenario

preliminar que proporciona una primera vision del desempefio de la idea de negocio.
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6. Mercado objetivo

a. Segmento

Acerca del segmento del mercado, se ha establecido algunos discriminantes para
Ilegar a su mercado objetivo del cudl se pretende atender un porcentaje mismo que se ha
establecido en un 5% aproximadamente, de acuerdo con el desempefio de la idea de
negocio en el mercado este porcentaje ird aumentado. Para establecer el segmento se
inicié considerando que Ecuador cuenta con 18 millones de habitantes (Kemp, 2022);
sin embargo, la poblacién de Quito es de 2.781.641 (INEC, 2017). En base a los
porcentajes reflejados en DataReportal (2022), se realiz6 una aproximacion del
porcentaje esperado de responsables econdmicos de jovenes entre 15-21 afios,
considerando un aproximado del 12%. De igual forma considerando los datos reflejados
por el INEC en el censo del 2010 sobre la tendencia a actividades de entretenimiento
nocturno y el discriminador del nivel socioecondmico A, se contemplé un segmento de
4.439, del cual se cubrird aproximadamente 170 personas con la aplicacion del embudo

de ventas.

Shopper. El enfoque de nuestro servicio pretende atender a un segmento de
mercado en el que los padres a quienes se les va a denominar como ““shopper” que
segun Marketing E-nquest (2019) son quienes efectlan el proceso de compra, es decir
deciden adquirir un bien o servicio en un determinado canal de venta. De esta forma se
comprende que a pesar de que el servicio esta disefiado para los jovenes quienes van a
ser uso 0 consumo de este, son los padres o responsables econémicos quienes tienen la
decision final. Los padres, miembros del segmento también pasa a ser un prospecto en
el proceso de compra y todas las actividades comerciales puesto a que cumplen con tres
caracteristicas basicas: presentan una necesidad (la que va a ser cubierta con el
servicio), disponen de la capacidad econémica y tienen la “capacidad de decision”

(Aldea, 2016).
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Buyer persona. Conociendo que los padres o responsables econémicos son los
compradores, es preciso definir el buyer persona quien “resulta ser un elemento clave
previo al establecimiento de estrategias de Inbound Marketing, ya que indiscutiblemente
es parte elemental en la obtencion de mejores resultados” (Beltran Mora et al, 2019). A
continuacidn, se muestra el buyer persona elaborado en base a los diferentes
acercamientos que se ha tenido con el segmento de mercado y que recoge algunos de los

datos que se han considerado importantes:

Figura 22 Buyer Persona

‘Es una persona que lleva una vida ajetreada
‘Profesional con una fuente de ingresos estable
‘Tiene alto poder adquisitivo

‘Tiene miedo por la inseguridad social

‘Esta pendiente de las actividades sociales y
académicas de sus hijos
‘Busca nuevas experiencias

Manuel
(48 afos)
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Consumidor. Comprendido quién es el “shopper”, ¢l consumidor pasa a ser
también parte fundamental dentro de todas las estrategias, el consumidor en este caso
responde al grupo de jovenes de entre 15 a 21 afios, haciendo referencia a quienes
consumen el servicio y se les satisface una necesidad con la prestacion de un servicio de
entretenimiento seguro son un elemento clave (en la generacion de experiencias) y se
encuentran al final del proceso productivo (Sanchez Galan, 2016). Asi mismo, se

elabora un perfil del consumidor con la informacion obtenida en etapas posteriores:

Figura 23 Perfil del Consumidor

Joven adolescente que disfruta de actividades
sociales como fiestas, bailes, etc.

‘Es estudiante de un colegio particular.

‘Participa de actividades y eventos estudiantiles.
-Comparte tiempo con sus amigos y comparieros en

un promedio de 2 veces por semana.
‘Festeja de fechas importantes como: Halloween,
cumpleafios, eventos patronales.

Maria Paz
(16 anos)

b. Embudo de Mercado

El embudo de mercado o funnel de ventas como también se lo Ilama es una
herramienta de mucha utilidad para las empresas y el desarrollo de las estrategias puesto
que el Instituto de Formacion Empresarial Camara de Madrid sefiala “permite
pronosticar y escalar el proceso de ventas para aumentar los ingresos y alcanzar los
objetivos de negocio” (2021). Por ello debajo se muestra el desarrollo de este para
WAYA.

Universo 100% (4,439). Es preciso indicar que los datos estimados para la
identificacion del universo se realizaron en base a datos estadisticos identificados en el
INEC y reportes de datos. Se inicié considerando que Ecuador cuenta con 18 millones
de habitantes (Kemp, 2022); sin embargo, la poblacién de Quito es de 2.781.641 (INEC,
2017).
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Con base en los porcentajes reflejados en DataReportal (2022), se realiz6 una
aproximacion del porcentaje esperado de responsables economicos de jovenes entre 15-
21 afos, considerando un aproximado del 12%. De igual forma considerando los datos
reflejados por el INEC en el censo del 2010 sobre la tendencia a actividades de
entretenimiento nocturno y el discriminador del nivel socioeconémico A, se contempld

universo de 4,439.

Atraccion 80% (3,552). Desarrollo de una pagina web en la que los clientes y
leads puedan comprender la idea de negocio. Objetivos: generar atraccion y hacer un
Ilamado a la accion. Creacidn de una cuenta de Instagram, Tiktok y Facebook, siendo
las dos primeras cuentas las redes mas utilizadas por el publico objetivo. En estas se
generara contenido informativo, promocional y de atraccion utilizando las herramientas

de Facebook Ads para la segmentacion.

Interaccion 60% (2,131). Desarrollo de una estrategia omnicanal para atencion
al cliente en redes sociales y pagina web, ésta buscara dar una atencion de excelencia al
cliente con relacion a cualquier requerimiento, sera la forma en que se conectara al

canal directo de WhatsApp Business en donde se puede vender la experiencia.

Conversidn 40% (852). Con relacion a la venta, se desarrollardn dos medios: i)
boton de compra en la pagina web vy ii) uso de la herramienta WhatsApp Business, este
canal de comunicacion directo permitira personalizar la experiencia del servicio segun
sea necesario y también servira para evaluar la experiencia luego del servicio prestado.
Se estableceran condiciones que proporcionen la mayor seguridad y confianza para el

cliente, como lo son las opciones de pago y catalogos de venta.

Fidelizacion 26% (170). Retroalimentacion y evaluacién de satisfaccion, en la
web se incluird un espacio en la que los clientes podran expresar lo que sienten,
recomiendan, etc., acerca del servicio. Esta interaccion estara disponible también en
WhatsApp. Proporcion de beneficios para los clientes, se desarrollara una estrategia
para brindar beneficios exclusivos y promociones a quienes ya hayan utilizado el
servicio. Un ejemplo de los beneficios para los clientes es proporcionar una oferta por el
dia de cumplearios que serd 100% personalizada y se otorgara una torta de cumpleafios

con tematica.
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Figura 24 Embudo de Mercado de WAYA

UNIVERSO

ATRACCION

- Desarrollo de la pagina web e interaccién en la
misma.

- Presencia e interaccién en redes sociales.

INTERACCION

- Excelencia en la personalizacion de experiencias y
atencion al cliente.

CONVERSION

- Proceso de venta con la utilizacién de canales directos
e interactivos.

- Retroalimentacién y evaluacién de satisfaccion.
- Beneficios exclusivos y representativos de los clientes.

7. Prototipo

Existen varias herramientas y técnicas para plasmar las ideas de negocio y
validar que la oferta disefiada va a tener la aceptacion del mercado. IEBS Digital School
sefala que “La elaboracion de un prototipo nos ayuda a conseguir una ventaja
competitiva incidiendo en los aspectos que el consumidor percibe como relevantes.”
(Bello, 2021). Por ello, para la idea de negocio “WAYA” se aplicaran varios formatos
de prototipo que permitira testear su impacto y relevancia en el mercado previamente

seleccionado.
a. Péagina web

La elaboracion y disefio de la pagina web es una de las técnicas empleadas en la
evaluacion de la idea de negocio, ésta pretendera proporcionar una idea general de lo
que es WAY A como empresa, marca y servicio en los diferentes apartados de la web.
También contara con un boton que redirecciona a una encuesta y que mas luego se
convertira a un llamado a la accion solicitando informacion o redireccionara a los

contactos y servicio al cliente.
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Figura 25 Pagina web WAYA

ACERCA DE

WAYA AR

<C6mo nace WAYA?

b. Moodboard

Asi también, se utiliza al moodboard como herramienta para prototipar la idea
de negocio. Esta herramienta visual elaborada de manera digital con estrategia sintetiza
las ideas permite filtrar, aclarar y utilizar la mayor creatividad posible, uno de los
beneficios es que su creacion permite a futuro establecer mejores ideas 0 una nueva
(Anna&Co, 2022). Para el caso aplicable del proyecto, el moodboard contribuye a la

generacion de un servicio mas consolidado.

Figura 26 Moodboard WAYA
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8. Investigacion de Validacion de Prototipo

Por consecuencia, para la idea de negocio “WAYA” se aplicaron la pagina web
y Moodboard como prototipos que permitieron testear su impacto y relevancia en el

mercado previamente seleccionado. Esta validacion se obtuvo por medio de una

encuesta aplicada a 60 personas con el perfil del segmento de interés. Los principales
resultados obtenidos fueron:

Figura 27 Resultados Encuesta Aplicada - Pregunta ¢ Como calificarias el nivel de
atractivo de la idea de negocio?

(Como calificarias el nivel de atractivo de la idea
de negocio?
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Figura 28 Resultado Encuesta Aplicada - Calificacion de cada Servicio
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Figura 29 Resultados Encuesta Aplicada - Pregunta ¢ Considera importante el sistema
de seguimiento?

(Considera importante el sistema de seguimiento?
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Figura 30 Resultado Encuesta Aplicada - Nivel de interés hacia vivir la experiencia
WAYA

Nivel de interés hacia vivir la experiencia WAYA
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Figura 31 Resultado Encuesta Aplicada - Pregunta ¢ Consideras que estarias dispuesto

a pagar por este servicio?
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Con esta base, se pudo validar que la idea de negocio “WAYA” representa un
alto atractivo para la mayoria del segmento encuestado y aproximadamente el 63% tiene
un alto nivel de interés en vivir esta experiencia. Por otro lado, las principales
caracteristicas valoradas por los encuestados fueron la generacién de un ambiente
seguro para las mujeres (25 votos), el sistema de seguimiento (21 votos) y las paradas
para recoger y dejar a los jovenes (21 votos); de igual forma, se valido la base de la
propuesta de valor con el 97% que afirmé la valoracidn hacia el sistema de seguimiento.
Finalmente, esta validacion se reflejé en la disposicion de pago del segmento
encuestado con la confirmacion total por parte del 52% y una tendencia positiva del
45%.

9. Mejora del Prototipo

En este punto, se presenta un nuevo formato del prototipo, es decir que la pagina
web anteriormente realizada cambia de disefio para ofrecer un estilo mas dindmico por
los colores y atractivo para los usuarios por las diferentes pestafias e informacién que
contiene. A este también se le afiade un video que refleja el primer acercamiento al
PMV (Producto Minimo Viable) en un formato 3D que incluye la parte de innovacion
que se pretende realizar en la infraestructura de la chiva tradicional ecuatoriana, este
nuevo modelo presentado reemplaza al vehiculo tradicional. Entre algunos de los

cambios e implementaciones son:

e Colocacion de tubos en el centro de la chiva

e Ampliacién de la parte interna (Eliminacion de los asientos en fila)

e Implementacion de zona para DJ y minibar con optimizacién de espacio
e Gradas plegables para facilitar el ingreso y salida

e Barras diagonales y puertas corredizas
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Figura 32 Pagina Web Anterior WAYA (Prototipo 1)
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Figura 33 Pagina Web Mejorada (Prototipo final)
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10. Lean Canvas y Conformacion Legal

Acerca de la seleccion del modelo de negocio, Nuvix Consulting (2021) resalta
la utilidad de dos modelos, el Lean Canvas creado por Alexander Osterwalder y el
segundo modelo Canva creado por Ash Maurya, ambos son una herramienta de suma
utilidad y que presentan distintos beneficios; por su parte el Canvas resalta a los factores
clave para la prestacion de un servicio o producto mientras que el Lean Canva tiene un
enfoque de factores diferenciadores. Conociendo esto, para desarrollar la idea de
negocio se utiliza el Lean Canvas por la propuesta diferenciadora de WAY A y también
se incluye algunos elementos del modelo Canva para mantener una estructura sélida en

cuento a los factores clave.
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Figura 34 Lean Canvas
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@ SOCIOS CLAVE

Organizaciones de entretenimiento/servicios en Quito.
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Proveedores de bebidas
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Proveedores de software (sistema de seguimiento).
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ecimiento
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Figura 35 Elementos Extra Canvas
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a. Responsabilidad Social.

La aportacién social se basa en la generacion de un espacio seguro para
mujeres. El objetivo es ofrecer al género femenino la generacion de un entretenimiento
seguro, principalmente donde ellas no se sientan vulnerables ante los riesgos sociales.
De igual forma, se buscara llevar la tradicion ecuatoriana, de las Chivas, al lado juvenil

por medio de su disefio y su ambientacion.
b. Conformacion Legal.

Para la conformacion legal de WAY A se eligio ser una Sociedad por Acciones
Simplificada o también nombrada por sus siglas “S.A.S”. La seleccion de este tipo de
constitucion se debe a la flexibilidad operativa y econémica que representa su
conformacién ya que los tramites y procedimientos son cortos, faciles e incluso pueden
realizarse digitalmente; de igual forma, no se necesita de un capital minimo para
construirlo, es apto para cualquier actividad mercantil, y es que gran apoyo para la
constitucion formal de los emprendimientos al otorgarles una figura legal positiva para

la adquisicion de créditos (Superintendencia De Compaiiias, Valores y Seguros, 2022).

Se identifica que entre los requisitos necesarios se contempla la presentacion de
un documento electrénico que certifique al accionista, la separaciéon del nombre, el
contrato, los nombramientos, la peticion de inscripcion y la copia de la cédula
(Superintendencia De Compafiias, Valores y Seguros, 2022). Mientras que el proceso
para la conformacidn iniciaria con la reserva de denominacion, descarga del formato de
documentos, llenar los datos, enviar los documentos a los responsables dentro de la

Supercias.

Posteriormente, se creara el tramite de constitucion, la revision y gestion del area
de registro; finalmente, se comunicara la finalizacion del proceso (Superintendencia De
Compaiiias, Valores y Seguros, 2022). Para mayor detalle se puede acceder
directamente a la pagina de la Supercias en el siguiente enlace:
https://portal.supercias.gob.ec/images/SAS.pdf
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11. Presentacion PMV (Producto Minimo Viable)

Con relacion al Producto Minimo Viable (PMV), Sordo (2021) indica que este
“permite a una empresa o equipo recolectar la mayor cantidad de informacion validada
gracias a sus early adopters para asi mejorar el producto lo antes posible, con el fin de
lanzarlo a un publico mas amplio”. Su aplicacion es por medio de la generacion de un
producto, elemento o recurso que cuente con los elementos esenciales para validarlos
con los clientes potenciales y realizar los cambios necesarios sin que represente un alto

costo.

El PMV de WAYA es un video que modela el disefio del vehiculo de
entretenimiento con todos sus elementos internos y externos que lo conforman. Para una
mejor visualizacion se realiza un recorrido visual por la parte externa e interna del

vehiculo.
Enlace del video:

https://youtu.be/8wKVAF-sNnw

Figura 36 PMV: Disefio estructura del vehiculo WAYA

llustrador: Frank Guncay



https://youtu.be/8wKVAF-sNnw
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a. PMV Comercial y Modelo de Monetizacion

Modelo de Monetizacion. EI modelo de monetizacion de WAYA hace
referencia al consumo/compra de los servicios que la idea de negocio ha desarrollado
con el objetivo de proporcionar valor a través de la experiencia WAYA que es recorrido
en nuestra chiva. Para ello, se ha desarrollado un servicio en especifico al que se le
denomina WAYA 1. Atiende a los requerimientos de los padres/responsables
econdmicos en primera instancia y se disefia la experiencia con un alto nivel de
personalizacion segun las necesidades, consiste en la venta de un paquete con reserva
por un valor final de USD 700 USD establecido conforme la validacion con el mercado.
Este monto puede incrementar por adicionales que sean requeridos por los clientes.

WAYA 1 ofrece una experiencia de recorrido con DJ en vivo* (muUsica y equipo
de sonido), ambientacion y tematica de la chiva personalizada: fiestas de carnaval, de
Quito, navidad, patronales o cualquier tipo de evento, la eleccion de un show de 30-45
minutos aprox. y combo de alimentos personal (bebida y snack o botana).
Adicionalmente y como parte de las estrategias de alianzas el servicio incluye la opcion
de visita/acceso a centros de entretenimiento y discotecas con beneficios exclusivos. La
capacidad de este servicio esta disefiada para 20 a 25 personas. En relacion con el flujo
de ingresos, la idea de negocio pretende incrementarlos por el consumo de alimentos y

bebidas extra durante la experiencia del recorrido.
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b. Prototipo Final

Figura 37 Pagina Web Final
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12. Presupuesto

Sobre el presupuesto Rincon Soto (2013) lo define como “un analisis sistematico
que analiza el futuro y presente de un proceso productivo y financiero de una empresa”
(p. 3). Ademas, indica la importancia de calcular los input y outputs de las diferentes
cuentas y recursos a emplear para generar un escenario claro del funcionamiento de una
empresa y los beneficios o pérdidas que podria generar la misma. Para ello, se establece

una serie de supuestos con los que se obtiene el primer acercamiento presupuestario.

¢ Cudles son los ingresos de la empresa? La empresa WAY A obtendra ingresos
por la venta del servicio WAYA 1. Consiste en la venta de un paquete con reserva por
un valor de USD 700.00 con capacidad para 20 a 25 personas cada recorrido, otro

ingreso es el consumo adicional de los clientes por un valor de USD 500.00.

¢ Cuales son los egresos de la empresa? Para la prestacion del servicio se
requiere de: i) un conductor por servicios prestados, escolta por servicios prestados, ii)
masica y sonido, iii) ambientacién de la chiva, iv) espectaculo, v) comida y bebidas. Por
otro lado, estan valores adicionales a cubrir como lo son: combustible y mantenimiento
del automotor, adquisicién de inventario, gastos de marketing, administrativos y de
alianzas comerciales, adquisicion del sistema de seguridad. Para la adquisicion del
vehiculo y armar la propuesta de valor, se considera la obtencion de un préstamo con

una cuota mensual estimada de USD 415.00.

¢Cual es la frecuencia de venta y la utilidad esperada? En un mes X de
operacion, la empresa WAY A realizaria 10 recorridos mensuales, es decir generaria 10
experiencias con un nivel de personalizacion alto. En este escenario que se ha armado se

pretende obtener una utilidad de alrededor de 31.40%.

Para sintetizar, con la puesta en marcha del proyecto se pretende obtener una
utilidad de entre el 25% al 30% como resultado de un andlisis de costos y gastos con
base en proformas realizadas via telefonica y de campo, es decir que se visité tiendas y
distribuidores para conocer los precios de los productos en el caso de los articulos para
la ambientacidn y decoracion del vehiculo. Debajo una tabla que resume esta

informacién y otra adicional del presupuesto.
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Tabla 6 Consulta y cotizacion de servicios para la elaboracion del presupuesto

Concepto Contacto Valor por Nota
recorrido
Pascual Gualotufia Cel. 0997425864 El servicio se establece por viaje con una duracion aproximada de
- USD 6,00 - |2 horas, segtn el sueldo de un conductor profesional (USD
l. 2
(SR VERT Oscar Ofia Cel. 0995206083 12,00 516,00 - 560,00) y otras condiciones como la zona, vehiculo y el
Byron XXXXX Cel 0988030921 kilometraje.
Escolta Pascual Gualoturia Cel. 0997425864 USD 8,00 - |El servicio se establece por viaje con una duracion aproximada de
Oscar Ofia Cel. 0995206083 10,00 2 horas y otras condiciones como la zona y vehiculo.
L . David Pillajo Cel. 0984136673 USD 15,00 - |El servicio se establece por horas, incluye el equipo de sonido
Msica y sonido B VI
Kevin Suntaxi Cel, 0998603364 30,00 |(consola) y luces.
Distribuidora La Unién Cel. 095 897 1327
Ambientacién/  |Lascano Sanchez Importaciones Cel. USD 30,00 - |LLa ambientacién puede variar segin la temética, ocasion y
Teméatica 0993440246 80,00  |requerimientos del cliente.
Importadora Robalino Cel. 0968469081
Encanto Floral Cel. 0995393274
Mariachis Flor de Azalea Cel. 0999805644 USD 45,00 |Espectaculo de aprox. 20 a 30 minutos
Espectéaculo Magia e ilusionismo Cel. 0998203092 USD 45,00 |Espectaculo de aprox. 30 a 45 minutos
Grupo de danza mikiple USD 50,00 |Espectaculo de aprox. 20 a 30 minutos.
Comida y bebida |Dulce y Sal Cel. 0996631122 USBS%‘(?O- Pasteles, bocaditos de dulce y sal, catering.
Se establece en 10 ddlares en base al precio (USD 2,00) del
Combustible Gasolineras: Petroecuador, PetrolRios, etc. USD 10,00 |Diesel, kildmetros recorridos y desempefio del motor en la
operacion.
Adicionales Contacto S Nota
mensual
e Mecénica Diesel Morales Cel. 0985354752
Mantenimiento Servidiesel Cel. 0967288778 USD 70,00 - El servicio consiste en la revision del vehiculo y cambio de aceite.
Automotor 80,00

Servirepuestos Cel. 0993379991
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Tabla 7 Presupuesto de WAYA en un mes de operacion X

Datos Waya 1

Capacidad por experiencia (personas) 20
Precio paquete con reserva $ 700,00
Frecuencia mensual (recorridos/experiencias) 10
Nivel personalizacion (1 al 5) 4y5
Otros ingresos por venta de comida y bebida

Consumo adicional $ 500,00
Costos Variables Unitario

Conductor $ 12,00
Musica y sonido $ 30,00
Escolta $ 10,00
Ambientacion y otros $ 100,00
Show $ 50,00
Comida y medidas $ 100,00
Ingresos mes $ 7.000,00
Costos mes $ 3.020,00
PoSIble escenario de rentabilidad e es ae ope

Acercamiento Ingresos $ 7.500,00
WAYA 1 $ 7.000,00
Otros ingresos venta alimentos $ 500,00
Acercamiento Costos $ 3.390,00
WAYA 1 $ 3.020,00
Combustible y mantenimiento automotor $ 170,00
Inventario ventas $ 200,00
Acercamiento Gastos $ 1.340,00
Marketing (2% de las ventas) $ 140,00
Administrativo $ 1.000,00
Alianzas Comerciales $ 100,00
Adquisicion sistema de seguridad $ 100,00
Costos de financiamiento $ 415,00
Cuota préstamo aprox. (12 mil USD- 3 afios- tasa 14%) $ 415,00
Rentabilidad $ 2.355,00
Beneficio sobre ventas 31,40%
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13. Procesos

Con base en el avance y pivoteos realizados, se han identificado puntos claves
para el desarrollo del proyecto WAYA. Estos puntos se representan en el mapa de
procesos, lo cual ha permitido identificar y profundizar la forma en que se ejecutan y
desempefian los procesos Yy las actividades que caracterizan a la empresa (EAE Business
School, 2022).

De igual forma, se identifica su relevancia en el cumplimiento de objetivos,
mision y vision de la empresa con el desarrollo del despliegue de procesos. Permitiendo
una mayor determinacion hacia quée procesos otorgar mayor relevancia, qué procesos no
fueron considerados al inicio y la interconexion entre estos. Esto fue complementado
con un Bechmarking realizado con un competidor directo “La chiva de mi pueblo” para
comparar procesos que pudieron ser identificados en base al contacto y revision de sus

redes sociales (Facebook e Instagram).

14. Operaciones: Mapa de Procesos — Despliegue de Procesos

Con respecto al mapa de procesos, se desarrollaron tres grupos de procesos
principales: procesos estratégicos, procesos operativos y procesos de soporte. En los
procesos estratégicos se determinaron como macroprocesos a la planificacién, la gestion
de mejora continua, la gestion de alianzas y la gestion de servicio al cliente; estos fueron
considerados como estratégicos debido a su importancia logistica y operativa para el

desarrollo y mejora continua de la idea de negocio.

Los macroprocesos operativos son el centro de contacto, generacion de venta,
transporte de cliente y seguimiento post-venta; estos representan la cadena de valor y
operativa para llevar a cabo la idea de negocio, resaltando que el cliente sera el centro

de toda la cadena.

Finalmente, los macroprocesos de soporte son la gestion de calidad, de sistemas
y tecnologia, de talento humano, de marketing y financiera, el aspecto legal y juridico,
el mantenimiento de quipos, el control de higiene y desechos; estos se definieron en
base al apoyo que todos los macroprocesos superiores y demas elementos del negocio

que requieran ayuda para llevarse a cabo.
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a. Mapa de Procesos

Figura 39 Mapa de Procesos WAYA
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b. Despliegue de Procesos

Anexo 8.
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15. Disefio Organizacional — Organigrama

El disefio organizacional permite identificar la secuencia del trabajo, los
procedimientos, los métodos aplicados y los sistemas laborales requeridos (Lopez,
2019), en esta se define la estructura del factor humano, las conexiones entre las
diferentes areas, y se lo representa en un organigrama. En el caso de WAYA, al ser un
emprendimiento y bajo la revision financiera del primer periodo de funcionamiento, no
cuenta con la disponibilidad a una alta cantidad del factor humano, por ende, se define
una estructura altamente estrecha en donde se definen pocos cargos, con alta

responsabilidad en funciones.

El organigrama del disefio organizacional de WAY A cuenta con un gerente
general y la subdivision de dos areas principales: Comercial y ventas, y Marketing y
disefio del servicio. Mientras que se define al area de Legal y tributario como un nivel
de apoyo externo a la empresa. De igual forma, se considero al grupo de staff como un
elemento externo de la organizacion, pero que apoyara el desarrollo de diferentes

funciones.

Figura 40 Disefio Organizacional WAYA
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16. Valoracioén Financiera

Ya con el primer acercamiento a costos y gastos que se planted en puntos

anteriores se elabora toda la estructura financiera para un periodo de 5 afios. Para ello se

han considerado los siguientes supuestos:

La cantidad de ventas inicial es de 2 paquetes WAYA 1.

Se estima un crecimiento promedio del 5% al ser un servicio con una
frecuencia de consumo bastante relativa, se considera una cantidad
conservadora para el emprendimiento y su introduccién al mercado.

El precio del servicio WAYA se establece en USD 700,00 con base en la
validacién con el segmento de mercado realizada durante toda las etapas
y avances del proyecto. Tienen una capacidad de entre 20 a 25 personas.
Los ingresos por la venta del servicio consideran Unicamente la venta de
la experiencia como tal, adicionales en el servicio no se tomaron en
cuenta.

En relacién con los costos variables se realiza un analisis para establecer
el costo del chofer profesional con un sueldo de USD 640, diario de USD
32y por recorrido (2 horas) de USD 12, asi también el costo del escolta
se establece en USD 10 (2 horas).

El costo de la comida y bebida tras un analisis y revision de costos se
establece en un promedio de USD 5 por persona. Un total de USD 100.
El costo de “Tematica”, en base a analisis y proformas se establece en
USD 80 promedio, considerando un nivel de personalizacién nivel 4-5.
La cantidad de dinero destinada al “Show” es de USD 50 en promedio en
base a proformas.

Un monto de adicionales por USD 50 que puede utilizarse para cualquier
actividad operativa.

El valor del combustible se establece en USD 10 en base al precio del
Diesel (junio, 2022), kilometros recorridos y desempefio del motor en la
operacion.

El valor de “Mtsica y sonido” se establece en USD 30 conforme a

analisis de este mercado.
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e Enel caso de requerir algun valor adicional en la experiencia se establece
un valor minimo de USD 10.
e El valor de mantenimiento vehiculo se detalla su desglose en la hoja

"Gastos Generales".
a. Estados Financieros

Por una parte, el Balance General representa el informe financiero de las cuentas
de activos, pasivos y capital, estas reflejan la situacion en cuanto a lo que la empresa
posee, debe, invierte o tiene de aportaciones en un periodo determinado de tiempo
(Reyes Martinez et al, 2014). Asimismo, muestra de manera basica la influencia de la
operacion del negocio en cuanto al crecimiento o decrecimiento de capital. De esta
fuente tedrica, se considera importante su andlisis a pesar del afio de publicacion, ya que
define al Balance General como:

... un componente indispensable de la mayor parte de las decisiones sobre
préstamo, inversion y otras cuestiones proximas, al facilitar la toma de
decisiones a los inversionistas o terceros que estén interesados en la situacion

economica y financiera de la empresa. (Reyes Martinez et al, 2014)
Conociendo esto, acerca del analisis del proyecto se concluye que:

Del balance general. Tanto las cuentas de activo, pasivo y capital de trabajo en
el periodo de los 5 afios presentan un crecimiento significativo en relacion con el afio 1
de operacion. En los afios 4 y 5 de operacidn ya se presentan utilidades retenidas con

cifras positivas.

Del estado de resultados. Durante los 5 afios de operacion se obtiene un
margen bruto en promedio del 41%, teniendo una utilidad neta en el ultimo afio de USD
29.205,59. Un retorno sobre los activos del 137% en el ultimo afio de operacion y un
retorno sobre el patrimonio en general 514.45%. Al ser porcentajes mayores a cero se
los considera favorables més aun al ser obtenidos en el Gltimo afio de operacion. Las
razones de cobertura en intereses y en efectivo tienen una variacion creciente desde el
afio 1 al 5 lo que es un aspecto positivo puesto que al final se podra cubrir en 134 veces

y 150 veces los intereses y el efectivo respectivamente.
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i. Estado de Resultados Anual.

Tabla 8 Estado de Resultados WAYA

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
1 2 g 4 5

Ventas 4139516  122.695,52  150.780,16  191.299,03  207.309,98
(-) Costo de productos vendidos 27.347,60 68.286,06 88.975,44  110.084,29  118.043,00
(=) UTILIDAD BRUTA 14.047,56 54.409,46 61.804,73 81.214,73 89.266,98
(-) Gastos sueldos 29.951,00 32.066,04 32.182,80 32.301,31 32.421,60
(-) Gastos generales 2.321,85 4.777,07 5.636,05 6.868,30 7.365,57
(-) Gastos de depreciacion 5.300,00 5.300,00 5.300,00 4.800,00 4.800,00
(-) Gastos de amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
(=) UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (23.825,30) 11.966,36 18.385,88 36.945,12 44.379,81
(-) Gastos de intereses 2.076,01 1.736,91 1.339,66 874,30 329,15
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (25.901,31) 10.229,46 17.046,22 36.070,82 44.050,66
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 1.534,42 2.556,93 5.410,62 6.607,60
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (25.901,31) 8.695,04 14.489,29 30.660,20 37.443,06
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA - 1.912,91 3.187,64 6.745,24 8.237,47
(=) UTILIDAD NETA (25.901,31) 6.782,13 11.301,65 23.914,95 29.205,59

b. Flujos de Caja

En esta parte financiera se resumen los flujos de caja de cada afio, se identifican
los ingresos y egresos de actividad econdmica operativa en un periodo determinado de
tiempo y que depende del proyecto, en este caso a 5 afios plazo; cuando se tiene un flujo
de caja neto positivo, es decir mayor a cero representa que existen mas ingresos que
egresos, es favorable a diferencia si obtiene una cifra negativa es pérdida (Urzula, 2022).
Ademas, el flujo de caja puede calcularse de varias formas, esta el de operaciones al que
se ha denominado “del Proyecto” y el del “Inversionista” mismos que se muestran

debajo.

Tabla 9 Flujos de Caja de WAYA

Flujo de Caja del Proyecto

0 1 2 3 4 5
(33.704,00)  (21.293,38) 12.957,70 16.852,67 | 28.896,32 52.172,55
(33.704,00)]  (54.997,38) (42.039,68)] (25.187,01)]  3.709,31 55.881,86

0 1 2 3 4 5
(19.791,36)|  (24.647,50) 9.489,31 13.250,40 | 25.137,23 48.229,74
(19.791,36)|  (44.438,86) (34.94955)|  (21.699,15)]  3.438,07 51.667,81
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i. Andlisis de Indicadores.

Para realizar un analisis de los indicadores del flujo de caja se consideran varios
aspectos y variables que permiten hacer del proyecto mas apegado a la realidad de
cuerdo a las condiciones de la industria, mercado y factores no controlables. En el que
se va a utilizar el modelo de valoracion de compafiias WACC que se utiliza para poder
evaluar como es el funcionamiento y la eficiencia de la estructura financiera de un
proyecto, es de gran utilidad ya que permite conocer el “costo de oportunidad, permite
medir y comparar diferentes tasas que ofrecen las oportunidades de negocios para
decidir si el negocio sera rentable” (Conexion ESAN, 2019). Debajo se muestra los

criterios de inversién para los dos casos y su andlisis correspondiente.

Criterios de inversion en el flujo del Proyecto. EI VPN o Valor Presente Neto,
indica que si se trae todos flujos del proyecto hoy en dia se tiene como ganancia
alrededor de USD 6.600,00, lo que representa la rentabilidad del proyecto. El IR 0
indice de rentabilidad muestra que la inversion es favorable al ser mayor a la unidad, es
decir que al ofrecer un IR de USD1,20 ddlares por cada délar invertido la rentabilidad
es de USD 0,20. El TIR o Tasa de interés/rentabilidad del proyecto con un valor de
21,44% representa un porcentaje mayor al de la tasa de interés que puede ofrecer una
institucién bancaria si se deja un monto considerable a plazo fijo. Este valor cabe
mencionar se encuentra entre el rango de 20-30% que refleja una inversion favorable y
sostenible. Por ultimo, el periodo de recuperacion indica el tiempo en que se va a
obtener de vuelta el dinero invertido, en este caso la recuperacion vendria a ser a partir

de los ultimos meses del afio 3 de operacion. Una recuperacién a mediano plazo.

Criterios de inversién en el flujo del Inversionista. EI VPN, con un valor
alrededor de USD 3.000 indica la ganancia que se obtendria en la inversion hoy en dia.
Al ser un valor positivo es un indicador de validez a la inversion. El IR de USD 1,15
indica que por cada ddlar invertido se obtienen una rentabilidad de USD 0,15. Favorable
al ser mayor a la unidad. EI TIR con una tasa del 24,49% presenta un porcentaje
atractivo para invertir. Al igual que el analisis del flujo del Proyecto, el del Inversionista

se recupera a partir de los ultimos meses del afio 3 de operacion.
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Tabla 10 Criterios de Inversién con Modelo WACC
Criterios de Inversion con Modelo WACC

Criterios de Inversion Proyecto WACC Criterios de Inversion Inversionista CAPM
VPN $6.674,56 VPN $3.028,18
IR $1,20 IR $1,15
TIR 21,44% TIR 24,49%
Periodo Rec. 3,87 Periodo Rec. 3,86

17. Plan de marketing

Para la elaboracion del Mix del Marketng se ha establecido los siguientes
objetivos:

e Mejorar la visibilidad del negocio en las redes sociales alcanzando
mayor presencia y reconocimiento con las actividades realizadas en las
redes sociales para obtener un crecimiento del 15% anual en las mismas.

e Incrementar los beneficios de la empresa por medio de las ventas y
crecimiento, convirtiendo el porcentaje de ventas efectivas con un
crecimiento del 5% en promedio anual.

e Alcanzar la fidelizacion de los clientes de manera sostenible al alcanzar
la eficiencia en actividades y procesos para prestar la mayor satisfaccion

de los clientes demostrada.
a. Producto

WAY A ofrecera al mercado un servicio de organizacion de eventos completo,
principalmente por medio de un vehiculo de entretenimiento. Adicionalmente, se
reconoce que dentro del marketing existen diferentes niveles para definir el producto,
principalmente para profundizar su utilidad y cobertura de necesidad (nivel basico), su
presentacion al mercado y diferenciacion de la competencia (nivel real), y la

complementacién con la atencion del cliente (nivel aumentado) (Revuelta, 2017).

Nivel Basico. La utilidad y necesidad que busca cubrir WAYA es la generacion
de entretenimiento y que los consumidores cuenten con alta seguridad durante toda la

experiencia del servicio.




Pagina 74 de 145
U I D E PROYECTO DE TITULACION
BUSINESS SCHOOL

v by
Arizona State University

Nivel Real. WAYA se diferencia y se presenta al mercado como un servicio
completo e innovador de organizacion de eventos, de gama alta, altamente
personalizado y totalmente seguro. Esto por medio de un sistema de seguimiento,

escolta, disefio estructural del vehiculo y el control de bebidas y alimentos.

Nivel Aumentado. Con relacion a la atencion al cliente que complementa la
oferta del servicio, WAY A prioriza la generacion de una fuerte relacion con sus
clientes, la atencion personalizada, la generacion de una experiencia omnicanal y la
garantia de seguridad en base a la aceptacion de téerminos y condiciones por parte del
cliente y bajo la responsabilidad de la empresa en donde se indique los protocolos de
seguridad a seguir como es evitar el acceso de elementos cortopunzantes, sustancias
psicoactivas, indicacion de normas de seguridad al interior del vehiculo y durante de
experiencia y la determinacion de los limites ante los cuales WAY A se hace

responsable.

Asimismo, los colores del logo y los complementarios de “WAYA” fueron
seleccionados en base al objetivo de transmitir juventud, elegancia y alegria. Ademas de
los simbolos o figuras, los colores seleccionados para representar una marca son
importantes para su desenvolvimiento en el mercado ya que tienen una alta implicacion
en la forma en la que el subconsciente de las personas los reconoce facilmente, su
conexion con la marca, el estilo y la expresion intangible de una personalidad
(Neuromarketing, 2021).

Para la definicion de esta colorimetria y su implicacion en el neuromarketing,
WAY A se caracteriza por la seleccion de tres colores multiples como son el morado, el
fucsia y el amarillo. EI morado transmite la realeza y lujo que se busca representar con
la idea de negocio y su intencién de ser considerado como exclusiva y con servicios de
calidad; el fucsia refleja la diversion y una orientacion hacia la feminidad, esto cumple
con la transmision de ser un espacio con un alto nivel se seguridad para las mujeres;
finalmente, el color amarillo representa calidez y ser amigable, esto promueve la

generacion de confianza y una buena relacion empresa-cliente (Neuromarketing, 2021).
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Figura 41 Niveles del producto
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b.

Precio

Para el establecimiento del precio se han establecido ciertas consideraciones que

son: i) Analisis del modelo de negocio, ii) Ciclo de vida del producto, iii) La politica de

precios y correspondencia con el valor percibido en el servicio y iv) Las condiciones del

entorno, la oferta y demanda del mercado.

En este punto es importante conocer que la estrategia de precios responde al

conjunto de procesos y metodologias que al ser aplicadas en las empresas se logra fijar

un valor monetario a un producto o servicio (Pursell, 2022). De igual manera Pursell

(2022) indica un sin numero de estrategias que permiten comprender cuando aplicarlas

y para qué tipo de producto o servicio son adecuadas por ello se han seleccionado

algunas estrategias para fijar el precio del servicio WAYA 1y son:

Estrategia de discriminacion de precios: se determina un valor en
relacion con el mercado en el que se pretende atender y proporcionar la
propuesta de valor, dado nuestro segmento, el grupo de personas
pertenecen a un estrato econdmico medio alto y alto.

Estrategia de precios por paquete: bastante compatible con la oferta de
WAYA 1 que proporciona un paquete de servicios varios
complementarios como lo son la musica, actividad de entretenimiento (el
recorrido), alimentacion y espectéaculo.

Estrategia de precios segun valor percibido: como parte de nuestro
objetivo es cubrir esa necesidad de inseguridad en el entretenimiento es
parte del valor que nuestro segmento aprecia y se complementa con un
servicio completo y disefiado de manera personalizada segun las

necesidades y requerimientos.
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c. Plaza

En la definicion de la plaza se habla sobre las estrategias de distribucion del
servicio, por medio las cuales se garantizan que los consumidores obtengan sus
productos (Machuca, 2022). Por ende, el canal de distribucién para la oferta de WAYA

sera por medio de un canal directo, también conocido como Nivel 0.

En esta modalidad, la intervencidn en el proceso de compra solo se da entre el
productor y el comprador. En este caso, el productor del servicio es WAYA, mientras
que se reconoce como Comprador a los padres de familia, sin embargo, se identifican
como futuros segmentos a los colegios y/o empresas. Es preciso indicar que a pesar de
que la intervencién solo se da por estos dos miembros, el consumidor final son los

jévenes y las personas interesadas en la celebracion de un evento.
d. Promocion

La P de Promocion es parte clave y elemental del plan de marketing puesto que
es la forma en la que se comunica la marca y el servicio, para ello se hace aplicacion de
las herramientas que Dirconfidencial (2021) propone y son: i) merchandising, ii) fuerza
de ventas, iii) publicidad, iv) marketing directo y vi) relaciones publicas. Estas
herramientas aplicadas de manera analitica y estratégica van a permitir desarrollar las

diferentes actividades y tacticas en las que se va a considerar los siguientes puntos:

o Perfil del cliente: relacionado al entendimiento del shopper y el
consumidor.

e Concepto: el tema en que la marca se va a transmitir, seguridad,
entretenimiento, servicio y exclusividad.

e Tono: la forma en que la marca va a llegar al pablico, atractivo,
empatico. Desarrollar la personalidad de marca.

e Herramientas: uso de las plataformas para la creacién de contenido y

difusion de este.
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Recordando lo que Barranguero (2022) menciona en su libro acerca de los
soportes de la publicidad y la influencia de David Ogilvy quien diferenci6 los conceptos
de ATL (above the line) y BTL (below the line), se pretende agrupar las actividades en
estos dos grandes grupos, por una parte, las tacticas ATL que se dirigen a un publico
mas grande y en canales masivos. Se disefiard contenido para la publicidad exterior que

se presentara en eventos sociales y en la misma chiva WAY A durante sus recorridos.

Por otro lado, la publicidad BTL segun Bededetti (2020) hace referencia al uso
de nuevas plataformas como las redes sociales, la utilizacion de la creatividad y
estrategias mas especificas con el fin de llegar al segmento objetivo y “motivar un
comportamiento”. Estas actividades mas enfocadas se desarrollaran en visitas a
colegios y la participacion en eventos como ferias o casas abiertas, asi tambien esta el
mailing enfocado a los representantes de los estudiantes y el conceder incentivos a
aquellos clientes que ya hayan hecho uso del servicio WAYA y finalmente la creacion

de un brochure.

Debajo una tabla con los soportes de publicidad ATL, BTL, y Digital junto con

formatos de material y contenido de WAYA.

Tabla 11 Actividades de promocion WAYA

Soporte ATL Recursos Canal Nota
- . . . . Uso del vehiculo chiva para promocionar el servicio
Publicidad exterior Gigantografias Masivo ) . p” P
mientras este en circulacion.

Sorteo de una experiencia |Gigantografias Masivo Promocién del servicio para tener mayor difusion.
Soporte BTL Recursos Canal Nota

Correo Envio de correos informativos y promocionales para los
Mailing Artes - responsables econémicos y representantes de los

electrdnico .

estudiantes.

Participacion en eventos y  |Gigantografiasy |Escuelas y Stand promocional e informativo en el que se realizan
ferias merchandising colegios actividades como sorteos y entrega de premios.
Comunidad en redes Artes Instragram Para la prestacion y creacion de mejores experiencias.
Brochure Artes - Informativo y herramienta para inducir a la compra.
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Figura 42 Formato Gigantografia 1
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18. Plan de Marketing con Enfoque de Internacionalizacion

a. Fundamentacion

WAY A dentro del sistema de clasificacion de servicios basicos de la OMC es
considerado un “servicio de esparcimiento, culturales y deportivos”, su forma de
internacionalizacion se basara en el marco del Acuerdo General sobre el Comercio de
Servicios (AGCS). Segun lo estipulado por este Acuerdo, existen “cuatro vertientes en
funcién de la presencia territorial del proveedor y del consumidor en el momento de la
transaccion” (OMC, s.f.). El método de internacionalizaciéon que WAY A adoptara es el
Modo 2-Consumo en el extranjero, en donde los servicios son suministrados en el
territorio de un pais Miembro a un consumidor de servicios de otro pais Miembro
(OMC, s.f.); es decir, el servicio se generara en Ecuador-Quito y sera adquirido por un

extranjero visitante en este territorio.
b. Proceso De Planificacion Internacional

El libro de Marketing Internacional de Cateora, Gilly & Graham (2010)
establece un modelo de planificacion internacional que implica una serie de actividades
para lograr internacionalizar un producto o servicio, en este caso internacionalizar la

experiencia WAYA, se divide en 4 fases que se muestran a continuacion.

Fase 1.1 Evaluacion del Caracter de la Compafiia. En los objetivos
planteados de WAY A se indica atender al mercado extranjero, por lo que su filosofia y
plan de accién pretende empezar estas actividades en los afios 4 y 5 del proyecto, es
decir que existira una estructura, recursos y una propuesta de valor para lograrlo
exitosamente. En este aspecto es importante resaltar que el disefio de la experiencia en
el servicio pretende cumplir lo que establece la estrategia de diferenciacion de Michael
Porter que segun Isotools (2021) indica como prioridad el comprender al cliente para

para alcanzar esa ventaja competitiva y ofertar algo por lo que el cliente esté dispuesto a

pagar.
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Fase 1.2 Limitaciones en el Pais de Origen. Tomando en cuenta que WAYA
ofrece una experiencia de seguridad y entretenimiento es preciso ubicar al servicio
dentro del sector turismo. Ahora bien, la situacion de pandemia ha afectado gravemente
a este sector econdmico pero la inseguridad es un factor que permanece latente. Evelyn
Tapia de Primicias sefiala en un articulo que la inseguridad a la que se enfrentan los
turistas en el pais al realizar las diferentes actividades afecta en la decision de viaje y lo

soporta la Federacion Nacional de Camaras de Turismo del Ecuador (Tapia, 2022).

Asimismo, el titular, muestra relevante informacion en cuanto al nimero de
turistas que visita Ecuador y su lugar de origen, proporcionado una guia para la
seleccion del mercado extranjero al que se va a atender, ya que la informacion proviene

de fuentes como son la Federacion Hotelera del Ecuador y el Ministerio de Turismo.

Figura 46 Crecimiento de llegada de turistas a Ecuador

@ ¢ de participacién @ Nimero de turistas

% de participacion
EE.UU.: 333

Fuente: AHOTEC y Ministerio de Turismo « Grafico: Daniela Castillo-PRIMICIAS Al
Datos a abril de cada afio B

Autor: Daniela Castillo-Primicas (Tapia, 2022)
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Figura 47 Evolucion de entradas al pais

Seleccione el afio: 2015 | 2016 | 2017 2018 2019 mzum'zozz

Fuente: Ministerio de Turisma « Grafico: Daniela Castillo - PRIMICIAS PRI
*Con corte a abril

Autor: Daniela Castillo-Primicas (Tapia, 2022)

Fase 1.3 Seleccién del Pais Anfitrién y Analisis de limitaciones. Como se
visualiza en la Figura 44, el pais que representa una tercera parte (33.3%) de los turistas
que visitan Ecuador en el afio 2022 de enero a abril es Estados Unidos. Lo que significa
que la mayor cantidad de turistas son de nacionalidad americana resultando ser un

mercado atractivo por la poblacion y divisa de esta grande nacién con 50 estados.

La Agencia Central de Inteligencia del Gobierno de Estados Unidos en el
apartado “The World Factbook” de la web indica acerca del pais una poblacion de 337
341 954 al afio 2022, una diversidad étnica con el 61.6% de gente blanca seguida del
12.4% afroamericanos, su idioma es el inglés, pero existe un 13.4% de su poblacién que
habla espafiol, el 1.1 chino y el 7.3% otro idioma, el 12.91% de su poblacion tiene de
entre 15 a 24 afios y un 38.92% entre 25 a 54 afios representando en conjunto el 51.83%
de la poblacién (CIA, 2022). De este Ultimo dato es importante destacar que seria el

segmento meta.
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Por otro lado, Estados Unidos se ubica en la posicién 6 del ranking Doing

Business del Grupo Banco Mundial (2020), el que se miden varios factores que en

general muestran la facilidad para hacer negocios, y en el que se describe al pais como

categoria de ingreso alto y con un PIB de USD 62.850, en general obteniendo una

puntuacién del 84 sobre 100. Debajo una figura que muestra los indicadores y su

respectiva calificacion.

Figura 48 Ranking de Indicadores del Doing Business de Estados Unidos

Rankings on Doing Business topics - United States

(24}
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Ease of Doing Business Score on Doing Business topics - Estados Unidos
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Autor: Doing Business (Grupo Banco Muncial, 2020)
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crecimiento econémico, tecnolégico y en otros varios aspectos se considera un pais que

esta abierto a realizar negocios y respecto a las relaciones entre Ecuador y Estados

Unidos es valido destacar que la embajada y consulado de EE. UU en Ecuador opera en

Quito y Guayaquil respectivamente busca fortalecer las actividades que beneficien a

ambos.
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Fase 2 De los Requerimientos de la Mezcla del Marketing. Para
internacionalizar el servicio de WAY A se requiere de adaptaciones para el mercado

extranjero, debajo se muestran las 4 P’s.

La P del Producto, debido a que el servicio sera ofertado a extranjeros, WAYA
ofrecera un servicio adaptable enfocandose en la generacién de entretenimiento con un
mayor enfoque turistico, adaptandose al idioma requerido y manteniendo el realce de

calidad y seguridad.

La P de Precio, para el caso de la internacionalizacion es adaptable a la
estrategia que se desempefia en el mercado local, la estrategia que destaca en este punto
es la de precios por valor percibido, por la prestacion de un servicio en la que se
proporciona un recorrido de turismo con ambientacidn, musica y show disefiado con

base a una experiencia de cultura y tradicién ecuatoriana.

La P de Plaza, con base a lo estipulado por la OMC por medio del AGCS y
profundizado por el experto en Negocios Internacionales José Franco Moncayo (2020),
WAY A se adoptara el modo 2 en donde viaja el usuario y se realiza el consumo en el
extranjero. En este modo, el proveedor del servicio lo suministra en el mismo territorio,

mientras que el consumidor lo recibe en el territorio del proveedor.

Por ende, como el servicio sera ofrecido en Quito, pero a extranjeros que vienen
a este territorio, la logistica se dara en el pais y ciudad de origen. Adicionalmente se
trabajara en la generacién de atraccion fisica y digital, para esto se trabajara por medio
de un agente comisionista que promovera la contratacion de este servicio tanto a nivel

nacional como internacional.

La P de Promocion para atender al mercado extranjero es adaptable en ciertas
practicas BTL ya que se llevarian a cabo actividades de negociaciones y promocion del
servicio resaltando el mensaje de seguridad y entretenimiento con la parte interesada en
el exterior. Se realizaran varias modificaciones, en especifico la traduccién y creacion

de contenido y herramientas en el idioma inglés.
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Adicionalmente se destaca el uso de un brochure por los beneficios que
proporciona, al tratar con un agente comisionista el material que se utilice es clave en
las relaciones que se generen con las partes en el exterior. Debido a que Willoughby
indica que “Beyond effective communication, there are always other important
objectives: creating desire, clarifying, selling, inspiring, educating, providing
credibility, and building relationships.” [Mas alla de la comunicacion efectiva, siempre
hay otros objetivos importantes: crear deseo, clarificar, vender, inspirar, educar, brindar

credibilidad y construir relaciones.] (Willoughby, 2006).
Fase 3 Plan de Marketing Internacional.

El plan de marketing se desarrolla en relacion con las areas de gestion y los
ambitos en los que se debe actuar, todo esto se plasma en una matriz (ANEXO) en la
gue también se incluye los resultados esperados y ciertos indicadores de cumplimiento.
Cabe mencionar que, todo este proceso de internacionalizacion en su fase final indica a
profundidad la parte de medicion. Debajo se muestra el cronograma de las actividades
divididas en prioridades siendo las Prioridades A las de mayor urgencia y las

Prioridades C las de menor.
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Figura 49 Cronograma del Plan de Internacionalizacién

Cronograma del Plan de Intemacionalizacion de WAYA

Actividades

ANO 4 ANO 5

Prioridad A

1A Establecer la estructura del departamento de comercio exterior y sus responsables.

2A Alcanzar la correcta insercion de la nueva area y servicio de internacionalizacion.

3A Redistribucion del presupuesto hacia actividades de comercio exterior

4A Disefio, capacitacion e implementacion del servicio con las adaptaciones.

5A Propuesta y ejecucidn del contenido y material con las adaptaciones.

6A Disefio, capacitacion e implementacion del proceso de calidad en el journey del
cliente.

7A Establecer la estrategia de precios por valor percibido y de diferenciacion.

8A Fijar un precio competitivo con base a la propuesta de valor.

9A Ejecucion de los primeros acercamientos y negociaciones.

10A Disefio de brochure con la propuesta diferenciadora.

11A Implementacion de mejoras y adaptaciones en los canales digitales.

12A Organizacion y participacion en eventos del sector para la internacionalizacion.

13A Andlisis, implementacién y evaluacion de procesos para el cumplimiento de las
medidas no arancelarias.

14A Identificacion y propuesta de oportunidades de mercado y tendencias del sector.

15A Comprensién del publico objetivo basado en investigacion de mercados primaria y
secundaria.

Prioridad B

1B Implementacion y evaluacidn de los indicadores de gestion en los departamentos.

2B Evaluacién y accidn sobre el desempefio del departamento de comercio exterior

3B Andlisis para la accidn sobre la operatividad y gestion administrativa.

4B Consolidacion de la trazabilidad del servicio.

Prioridad C

1C Creacion de alianzas comerciales con socios estratégicos en el exterior
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Fase 4 De la Implementacion, evaluacién y control.
Objetivos.

e Planificar y ejecutar una estrategia y estructura que sea productiva y
sostenible para el crecimiento nacional e internacional.

e Fortalecer el know-how nacional para su aplicacion y adaptacion de la
internacionalizacion del servicio.

e Mejorar la presencia digital para mejorar la presencia nacional y que se

oriente al alcance de presencia internacional.
Estandares.

Adaptacion en base a los estandares de las normas ISO, resaltando el enfoque

hacia la seguridad:

e Alimentos y bebidas: 1SO 9001
e Riesgos y seguridad:
o Informacién: ISO 27001
o Vial: ISO 39002

Responsables.

Durante los primeros cinco afos, se adaptara a la estructura organizacional para
la adopcion de funciones internacionales. Considerando la opcion de incrementar el

personal siempre y cuando sea viable bajo el analisis financiero.
Medicion.
Indicadores Financieros:

e Liquidez (capital circulante)

¢ Ratio de endeudamiento

¢ Rentabilidad (ROI, Rentabilidad sobre ventas, Utilidad bruta)
e De gestion (IR)
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Indicadores del Cliente:

e Indice de satisfaccion del cliente
e Seguidores digitales

e Reconocimiento de marca

e First Response Time (FRT)

e Net Promoter Score (NPS)

Indicadores de Procesos Internos:

e Tiempo promedio de recorrido

e Tiempo de ciclo con proveedores
e Tiempo de respuesta de cliente

e Omnicanalidad

e Gestion de alianzas

e Calidad de alimentos y bebidas

e Operatividad del sistema de seguridad
Indicadores de Aprendizaje y Crecimiento:

e Indice de rotacion de personal

¢ Nivel de desempefio del personal

¢ Nivel de satisfaccidn del personal

e Benchmarking (competidores directos e indirectos)

e Sistemas de informacién
Correccion de errores.

El periodo de analisis sera semestral y anual. Se iniciard con la comparacion
entre lo planificado y lo aplicado, en donde se revisaran los resultados obtenidos en base
a los KPI’s y se analizara el estado de cumplimiento de objetivos. Seguin los resultados
objetivos, siendo estos positivo 0 negativos, se tomaran acciones correctivas y de

mejora continua por medio de una planificacion estratégica.
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20. Anexos

Anexo 1 Formulario y Resultados - Etapa Empatia Dirigido a Jévenes

Encuesta - Proyecto de Titulacion

La siguiente encuesta forma parte del proyecto de ttulacion de estudiantes de la Universidad Internacional del
Ecuador; se ha realizado con la finalidad de obtener informacion acerca de la apertura de los jovenes para
sociabilizar con sus amigos fuera de las aulas. Le agradeceriamos que respondiera a las siguientes preguntas
de forma honesta. La informacion que nos facdite es confidencial y esta sujeta al secreto estadistico. Este
cuestionano tendra una duracion aproximadamente de 4 minutos

£En qué rongo de edod te encuentras? *
15-17 afos
18 -20 afos

21 -en adelante

£Con qué genero te identificas? *
Masculino
Femenino

Otro

¢Qut &5 lo que mas fe qusta de ser joven? *

Qut es Lo que mas te molesto de ser joven? *

Texto de respuesta largo

Si pudieras combiar olgo en tu vida. jque seria? *

Texto de respuesta largo
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Ol esperas de los demis? *

iConzideras que es importonte relocionorte con fus amigos fuero del colegio? *

Si

No

SeqGn como hoyo sido Tu respuesta onferior. explicanos por qué consideras que 5i e imporTonte o No e3 importante *

relocionarte con fus omigos

Texto de respu

iCon qué frecuencio scles con fus omigos? *

Todos los dias
1 vez 2 la semana
1 vez al mes

Nunca

Usualmerte en una salida. jeon culintos omiges o
2 = 3 amigos
4- 5 amigos

6 = en adelante

w? @
3
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Gt lugares frecutnts con fus omiges? *
Centro comercial
Fiestas
Festauranies

Casas de amigos

S15-en edelanmte

iTieras Lirnitaciones pora salir con fus omigos? *

=

W0

¢k Tipo de Uimitacion Tienes porn salir con has amigos? *
Economica
Permizs de padres
Miedo ala aceptacion social
Falta de tiempa

Actividades previas (famibares. académices. personales)

5_Ji‘:?'G|I" de Gnimo indluye en Lo decisibn de solir con fus om ;-:“:: N
&

No
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0ok eshodo de dnimg inuye mas en ha decisidn de sdlir con hes omigoes?

Enajo
Tristeza
Felicidad
Miedo

Mo nfiuye

Como deseribirios Lo comuanicacion con fus podres” *

Buena

Regular

Ko me Comunico

§Con qué frecuencia cuemtos con el permiso de fus padnes porn poder sdir? *

Siempre

1vez 2 la semana

1 vez #l mas

Mo necesito permiso

Ko mae dan permiso

Cutles consideras que son Loz
neseguridad social
Fadres conservadores
Problemas econdmicos

Migda al qué dirdn

iConoces opoones que ya ayudan a esta situacion (jwenes con Lnitocienes para salir)? *

=

No

[para gue li:_:‘-!'ﬂ no cugnten con ¢l permizo de sus pﬂﬂl’!:‘.’ )
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% respondiste 51 poudles son Las soluciones que dizpones pora este problema? 5i respondizhe No. putdes colacer *
Moy confinuor

Texto de respuesta largo

£Clma croes que st podria eliminar o reducir estes Limitociones gue tienen los Jvenes pora solir? *

Tewto de respuesta largo

;En qué rango de edad te encuentras?
15-17 adios 63%
18- 20 aiios 18%
21 - en adelante 19%

«15-1TaBos  «18-20af0s =21 -enadelante

=Si «No

;Con qué frecuencia sales con tus amigos?
Todos los dias 5%

«Todoslosdias +lvezalasamama «lvezalmes +Nunca +Om
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Usual en una salida, ;con cuintos amigos sales?

2 - 3 amigos 36%

4 - 5 amigos 31%

6 - en adelante 13%

;Que lugares frecuentas con tus
Centro comercial 33%
Fiestas 17%
Restaurantes 6%
Casas de amigos 33%
Otros 9%

igos?

»

©2-3amiges - 4-5amigos = 6-enadelante

\
>

= Contro comercial = Fissts  « Restmante: = Casas do amizos  «

il
i b b b

SIS - en adelante

5

«$3.85 «86.810 +S$11.815 < S15-enadelmte

+Si «No
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salir con tus amigos?

» Ecomdeica.

+ Permiso de padres

» Meedo a la aceptacidn social

 Fakta de tiempo

;Tu estado de dnimo influye en la decision de salir con tus amigos?

No 3T%

;Cémo describirias la comunicacion

«Encjo «Tristea «Febeidad «Miedo «Nomnfuye

on tus padres?

.Buoems «Repilar »Nome comsmico
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;Con qué frecuencia cuentas con el iso de tus padres para poder salir?

&

«Siempre «lverahsemssa «Ivezaimes +Nomsecestopermio «Nomedanpemiso

43%
2%
18%
No necesito permiso 4%
|No me dan permiso 13%

;Cuales consideras que son las razones para que los jovenes no cuenten con el permiso de sus padres?

« Inse purided soca! + Padres comservadores + Problemas econdmicos « Miedo &l que draz « Owes
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Anexo 2 Formulario y Resultados - Etapa Empatia Dirigido a Padres de Familia

Padres - Proyecto de titulacion

La siguiente encuesta forma parte del proyecto de ttulacion de estudiantes de la Universidad Internacional del
Ecuador, se ha realizado con la finalidad de obtener informacion sobre la relacion entre padres y jovenses, y su
percepcion de la stuacion. Le agradeceriamos que respondiera a las siguientes preguntas de forma honesta
La informacidn que nos facilite es andnima y confidencial, solo estara sujeta al secreto estadistico. Este
cuestionano tendra una duracion aproximadamente de 4 minutos.

En una escala del 1 al 5, donde 5 es alo y 1 es bajo. Califique el nivel de importancia de los
siguientes factores en su vida

(&)
w
>

1(bajo) 5 (alto)
Relacion famihiar

Rrelacidncons

Desarrollo aca

Desarrollo soci

Desarrollo de s.

Exito profesional

Generacion de

Buena imagen ..

:Cuantos hijos tiene? *

o

Masded

No tengo
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Seleccione &l género de au hijo o sus hijos *

1 hijofa) 2 hijos{as) 3hijes{as) Masde d hipos.. Hinguno
Masculing ] ] n | ]
Femenng 0 0 0 0 0

Orro U L U U L

(En que rango de ¢dad se encuentra su hijo o sus hijos?

1 hijofa) 2 hijos{as) 3 hijes{as) Masde d hips.. Hinguno
15-17 afios ] ] [ ] O ]
18- 20 afos ] ] n | ]
21 afios o mas ] ] n | ]

Enuna escals del 1 &l 5 donde 5 es muy importante y 1 &8 insignificante. ;Cémo calificariala *
importancia de tener una buena relacion entre padres e hijos?

Ingignificante | | ! Muy importante

i

Enuna escala del 1 al 5, donde 5 es excelente y 1 @8 pésima, ;Como calificaria su relacidn
con =u hijo o sus hijos?

Pesima L L \ / L Excelente
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En una escala del 1 al 5. donde 5 es aho y 1 es bajo. ;Como calificaria el nivel de impacto de

los siguientes factores en su relacion con sus hijos?

1 (bajo impacto)

Tiempo juntos

Comunicacion .

Confianza entr...

Conocerla for

Apertura para .

Opinidn social ..

Enuna escala del 1 al 5. donde 5 es excelente y 1 es malo. ;Como calificaria su relacion con
sus hijos, segun los siguientes factores?

Realizacion de ..

Comunicacion .

Confianza entr.

Opcion de sus ..

Enuna escala del 1 al 5, donde 5 es alto y 1 es bajo. ;Como se calificaria usted en los

siguientes temas?

Nivel de apertu..

Nrvel de apertu..

Nrvel de conoci...

Nrvel de conoci...

1 (malo)

1 (bajo)

]
L]

i

3 (ako impacto)

3 (excelente)

5 (alto)




Pagina 110 de 145
UI D E PROYECTO DE TITULACION
BUSINESS SCHOOL

by
Arizona State University

Enuna escala del 1 al 5 donde 5 es alo v 1 es bajo. ;Cuél es su nivel de disposicidn en los
siguientes temas?

(]
(1]
| £

1 (baja) 5 (mha)
Disposicidn a n.
Disposicién a c.
Disposicion a u.
Disposicién a q.

Disposicitna o

Disposicidn da _

iCual considera que s el principal problermna entre usted y su hijo (sus hijos)? *

£0ué a8 lo qua maés le gusta de ser padre/madra? *

;0ué es lo que menos le gusta de ser padre/madre? *

Texto de respussta largo

Enuna escala del 1 al 5, donde 5 es alto y 1 es bajo. Califique el nivel de importancia de los siguientes factores en su vida

15
BN i(bsjic) EENZ BN EEN4 N 5alic)

| |I.I|.||.IL.||L

Relacién familiar Rrelacién con sus hijos ~ Desarrcllo académicode  Desamollosocialdesus  Desarrolio de sus hijos Exito profesional Generacién de negocio Buena imagen a nivel
sus hijos hijos para el futuro propio social
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¢Cuantos hijos tiene?
19 respuestas

[ B
®?2
®:3
©® Masde 4
@ No tengo

Seleccione el género de su hijo o sus hijos

15 WM 1 hiio{a) WM 2 hijos(as) WM 3 hijos(as) Il Mas de 4 hijos(as) [l Ninguno

Masculino Femenino Otro

¢En qué rango de edad se encuentra su hijo o sus hijos?

100
B 1 hijo(a) M 2 hijos(as) WM 3 hijos(as) I Mas de 4 hijos(as) [l Ninguno

75
5.0
25

0o
15 - 17 afos 18 - 20 affos 21 afios o mas

En una escala del 1 al 5, donde 5 es muy importante y 1 es insignificante. ; Como calificaria la

importancia de tener una buena relacion entre padres e hijos?
19 respuestas

20




UIDE

Fowsrsd by
Arizona State University

PROYECTO DE TITULACION
BUSINESS SCHOOL

Pagina 112 de 145

En una escala del 1 al 5, donde 5 es excelente y 1 es pésima. ;Como calificaria su relacion con su

hijo o sus hijos?
19 respuestas

10.0

00
1 2

7.5
5.0
. ]
| I
3 4 5

En una escala del 1 al 5, donde 5 es alto y 1 es bajo. ;Como calificaria el nivel de impacto de los siguientes factores en su relacion con

sus hijos?

N 1 (bajoimpacto) M2 N3 4 EE S (alto impacto)

dddadu

Tiempo juntos Comunicacitn entre Confianza entre padres e

padres & hijos

En una escala del 1 al 5, donde 5 es excelente y 1 es malo. ¢Como calificaria su relacion con sus

Conocer la forma de gular
hijos a los hijos

hijos, segin los siguientes factores?

B imalo) EENZ BN : B¢ B S (excelente)

had

| III
0

Apertura para que los hijos

entre uslcd ¥ su hijo (sus su hijo (sus hijos) hijo {sus higos)

hijos)

entra usted y Confianza entre usted y su

Opinién social (el qué
diran")

Opcidn de sus hijos tomen
sus propias decisiones

En una escala del 1 al 5, donde 5 es alto y 1 es bajo. ;Como se calificaria usted en los siguientes

temas?

B 1bajo) EENZ N3 B4 WS (ato)

FEUW

Nivel da apertura para que sus hijos le cuenten |..

Nivel de conccimiento informal (en base a experiencias) de_.
Nivel de mnocimicnto formal...

Nivel de aDcnura para que sus hijos salgan
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En una escala del 1 al 5, donde 5 es alto y 1 es bajo. ;Cuél es su nivel de disposicién en los siguientes temas?

15
B bajo) B2 N2 EE: B S(aElio)

Adadaa

O“’QO O‘ 0"

0‘
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Anexo 3 Formulario y Resultados - Validacion Prototipo

WAYA-Secure Entertainment

siguiente encuesta es parte del proyecto de tulacion de un grupo de estuckantes de la
se ha realizado con la finalidad de conocer tu opinion. La informacion que nos

ciltes @s confidencial y estara sujeta al secrato estadistico Este cuestionario tendra una

duracion aproximada de & minutos

A nany 30.estefy.os@gmail.com (no se comparten >

On Que genero te ident X
( Femening
O Maseuline
() Owo
En que rango de edad te encuentras
) 15-17 afos
|->' 8-20 anos

() 271 2705 -enadelante

£n la semana, ;con que frecuenc:a sales a hestas
- 2 <
0 2 3 a S
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¢Alguna vez has asistido a una Chiva? *

Qs
O %

En el caso de S| haber asistido a una Chiva, jcomo calificarias tu experiencia? Si
NC has asistido, pasa a la siguiente pregunta, por favor.

Muy Mala O O O O O O Muy Buena

En el caso de S| haber asistido a una Chiva, ;que caracteristicas te gustaron
mas? Si NO has asistido, pasa a la siguiente pregunta, por favor.

Tu respuesta

En el caso de S| haber asistido a una Chiva, ;que caracteristicas no te gustaron?
Si NO has asistido, pasa a la siguiente pregunta, por favor.

jAhora te explicaremos nuestro proyecto!

Nuestra ides

oncate en un veliculo de entretenimiontd Con un Seeno actial y un CoONCoPIo INNOVBOCr,

Yocado para s pvenes y 3 |

Crex molenmes tema

¢Como calificanas el nivel de atractivo de la idea de negocio? *

0 1 2 3 4 S

No &s atractivo O O O O O O Muy atractivo
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:Como calificarias la importancia de las caracteristicas de la idea de negocio? *

Ambientes
tematicos

Dis

Alimentos

Bebidas

Acciones para
garantizar
seguridad
durante &l
recomco

Sistema de
seguimiento del
recormido

Escoita
(segunidad)

Generarun
ambiente
sequro para las
mujeres

Paradas
especificas
para recoger y

dejaralos
Jovenes

Legada a
centros de
entretenimiento
o fiestas
especificas

Beneficios
como
descuentos y
entradas sin
necesidad de
nacer fila

ACCiOnes para
cuidar al medio
ambiente

O(Noes
importante)

O

®)
O
@)

O

(]
w

O O O O
@i IO O 6
O O VO 1O

O
O
O

Q0 O O

O

S (Muy

importante)

O

O
@)
O

O

El sistema de seguimiento exclusivo para nuestro vehiculo de entretenimiento
(ademas de ser una técnica de seguridad) tiene el objetivo de generar confianza

en sus padres y as! facilitar el acceso a que les permitan salir. ;Consideras que

esta propuesta tiene valor? Si/ No, jpor qué? *

Tu respuesta
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3 )} expe
Vo me interesa (- : : 6 : v Totalmente me interesa
t )€ 3 § )
Probablemente
) Probablemente no
dispu a pagar po S

( 3
() sa
:: .- de
Enb q dicarn amb B
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¢Con queé género te identificas?
60&nbsp respuestas

@ Femenino
@ Masculino
@ Otro

¢En qué rango de edad te encuentras?

60&nbsp;respuestas
@ 15-17 afos
@ 18-20 afos

@ 21 afios - en adelante

En la semana, ;con qué frecuencia sales a fiestas?
60&nbsprespuestas

30

¢Alguna vez has asistido a una Chiva?
60&nbsp;respuestas

®si
® No
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En el caso de Si haber asistido a una Chiva, jcomo calificarias tu experiencia? Si NO has asistido,

pasa a la siguiente pregunta, por favor.

40&nbspirespuestas
15
10
5
0
o 1

En el caso de Si haber asistido a una Chiva. ;qué caracteristicas te gustaron mas? Si NO has

asistido, pasa a la siguiente pregunta, por favor,

36 respuestas

La musica

Pasar con mis amigos

Buena musica, buena animacion, buen ambiente.

Mdsica

La musica y las bebidas

Que puedes estar celebrando mientras pasas por tu lindo Quito viendo sus lindos lugares

La musica

Tipo de musica (variada), actividades dentro de la chiva (concursos, bailes, etc

Que sea un coche al aire libre (sin ventanas)

En el caso de S haber asistido a una Chiva, ;qué caracteristicas no te gustaron? Si NO has asistido,

pasa a la siguiente pregunta, por favor.

La musica

Ninguna

Cuando llueve te mojas

Mucha gente

La estructura

Ani algunas chivas que manejan muy brusco y puedes ahi peligro de que te caigas y te lastimes

Que na hay personas que cuiden
Durd poco el trayecto.

El movimiento descontrolado
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:Como calificarias el nivel de atractivo de la idea de negocio? O copiar

&0 respuestas

39 (85 %)

0{0'%) -

0 1 2 3 4

(GOm0 CAVIEANES 18 KOOGS Be 18 COCINBICE 50 1 1368 08 negOG0T

RIFE R NI EIRIRIEIR

El sistema de seguimiento exclusivo para nuestro vehiculo de entretenimiento (ademds de ser una
técnica de seguridad) tiene el objetivo de generar confianza en sus padres y asi facilitar ¢l acceso a
que les permitan salir. ;Consideras que esta propuesta tiene valor? Si/ No. ;por que?

&0 respuestas

Si

Si

Si, porque es una alternativa diferente a las chivas y mas "top
Si porque me dan permiso

No y si porque normalmente muchos jovenes no les cuentan los planes a sus padres. Asi mismo,
supondria quitarle la intimidad a los jovenes.

Si, por que &5 seguro
Demasiado porq asi también los padres se sentiran en confianza y tranquilos
Si, porque brinda més seguridad 2 los jovenes

Si ooroue asi seria mis ficil el ermiso de nuestros padres v bodremos disfrutar meior va oue nos

¢Cual logo llama mas tu atencion?
60&nbspirespuestas

@ Opcion 1
@ Opcion 2
® Opcién 3
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;Te interesaria vivir esta experiencia?
60&nbsprespuestas

40

30

o
M

;Consideras que estarias dispuesto a pagar por este servicio?

60&nbsprespuestas

¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por este servicio?
60&nbsprespuestas

@®si
@ Probablemente si
@ Probablemente no

@ No

®s3
@ s4
® 35
@ Més de S5

En base a lo que te indicamos del servicio, ;queé cambios o recomendaciones nos harias? Nos

interesa tu opinion ;D

60 respuestas

Ninguna
Ninguna
Ninguno
Ninguna.
Nada, todo gnial.

Que no sean vehiculos cerrados.

Yo creo que han pensado en todo, y seguramente les ird muy bien en ests nuevo proyscto

No tengo ninguna recomendacion, me parecs muy interesants y me gusia |2 idea de ssguridad en todo

momento.

Cansidern nue nara mi ssta hisn nlznificadn si sarvicia
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Anexo 4 Formulario y Resultados - Validacion Prototipo 2 Call to Action

Nombre *

:’-;:c.-? ido *

Correo

?-:' ular

;Te interesaria vivir esta experiencia?
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¢Cuamo estarias dispuesto a pagar por esta experiencia? *

Tu opinion es importante para nosotros. En base a lo que te indicamos del servicio, ;qué

recomendaciones nos harias?

Nombre

20 respuestas

| I

Abigail Christina Esteban Jennifer Kevin Lucia Pacola Sahyen Salomé Sonia
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Apellido

20 respusstas

Rion
Granizo
Vaca
Castro
Surtax
Revela
Vizcaing
Bravo

Carrera

Cormreo

20 respuestas

salironp@hotmail.com
s0granizoso@uide.edu.ec
sansofizvgd3@hotmail.com
Castrojaime0021@gmail.com
kevinsuntaxii11 0@gmail.com
abi_17_2002@hotmail .com
taispaolita@hotmail com
camibravo2001 @gmail.com

cristi.carrera@outiook.com

Celular

16 respuestas

0984895879
0995674131
Q22002800

0908603364
0995260227

0058986479
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¢ Te interesaria vivir esta experiencia?
20 respuestas

15

¢Cudnto estarfas dispuesto a pagar por esta experiencia?
20 respuestas

@ $15-$20
@ $21-$25
® $26 - $30

Tu opinién es impertante para nosotres. En base a lo que te indicamos del servicio, ;qué
recomendaciones nos harias?

12 respuestas

Ninguna -

Podrian implementar una especie de tarjsta de pase répido coma las de Disnay para evitar hacer filas
en discotecas o una suscripcion vip de pagos mensuales para ingress a zonas de las discotecas o
tematicas més pro

Busna publicidad
Todo me parece comecto

Que =& tenga una lista de los que contrataron el servicio para que no entren oras personas y sea
SEgura.

Seleccionar bien su segmento para que estén dispuestos a pagar al menas el precio minimao.
Barra libre

Ver gente de seguridad
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Anexo 5 Formulario y Resultados - Validacion Prototipo Final Dirigida a Padres de
Familia

Seccion 1 de 3

tu Intencion Ce ayudamos, pero tus respuestas nos ayudaran en una siguiente ocasion

¢:Es madre/padre de familia? *

Na
vO

¢Cuantos hijos tiene?

Mas de 3

:En qué rango de edad se encuentran sus hijos? (Puede seleccionar varias respuestas

AMannar
“eno
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¢Cuadl es el género de sus hijos? (Por cada hijo que tenga, por favor seleccione su género. En
el caso de ya no coincidir con el numérico indicado, seleccionar "No aplica’. Ejemplo: si solo

tiene 3 hijos, las columnas "410 hijo’ y "Sto hijo" deberan marcarse con "No aplica”)

1er hipo

2do hijo

3er hijo

&to hipo

Sto hijo

Masculino Femenino

0

g 0O

[

No aplica

iUsted realiza (o contrata la realizacion) eventos o fiestas para sus hijos? (Por cumplearos,

graduaciones, fechas importantes, etc)

Si

No

En caso de NO haber realizado , ;estaria dispuesto a realizar un evento o fiesta para sus

hijos?
Si
No

Tal vez

¢En qué fechas ha organizado, contratado o estaria dispuesto a realizar un evento para su(s)

hijos?
Cumpleaios en general

Fin de afo académico

Cumpleanos especial (Quinceaneras, Dulces 16, 18 afos, etc)

Fin de afo calendario
Navidad

Dia del amor y la amistad
No io he hecho

Otra
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(Entretenimiento segure? v H

Hemos identificado que los jovenes se enfrentan a altos riesgos sociales, principalmente al momento de
entretenerse.

Cuando ha realizado algun evento o fiesta para sus hijos, ;se ha preocupado por la seguridad *
del ambiente y asistentes?

Si
No

No aplica, no he realizado eventos o fiestas para mis hijos

En una escala del 1 al 5, donde 1 es bajo y 5 es alo. Califique el nivel de riesgo (robe.
secuestro, violacion, etc.) al que usted cree que su hijo e enfrenta al asistir a una fiesta o
evento.

Bajo riesgo A - W W . Alto riesgo

En una escala del 1 al 5, donde 1 es bajo y 5 es alto. Seglin su consideracidn, califique el nivel *
de seguridad que SE OFRECE en un evento o fiesta de jovenes.

Baja seguridad J J J ' ' ARz seguridad

En una escala del 1 al 5, donde 1 es bajo y 5 es alto. Segin su consideracidn, califique el nivel *
de seguridad que se DEBERIA ofrecer en un evento o fiesta de jévenes.

Baja seguridad U U Q C C ARz seguridad

Enuna escala del 1 al 5, donde 1 es bajo y 5 s alto. Califique el nivel de responsabilidad hacia *
la seguridad que usted considera que deben tener los padres en larealizacion de fiestas o
eventos de sus hijos.

Baja responsabilidad - - - - - Alta responsabilidad
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WAYA-Secure Entertainment

)4 -
PN

iLlevamos a las chivas a otro nivel! WAYA es un vehiculo de entretenimiento exclusivo, con un diseno actua y
enfocado en la seguridad de los pasajeros, con un concepto innovador y juvenil. Generamos una experiencia
de diversion Unica y segura para los eventos y fiestas de sus hijos

Para la diversion de sus hijos y sus invitados-amigos, le ofrecemos ambientes tematicos, DJs, alimentos y
bebidas verificados, recorridos inolvidables, un sistema de seguimiento del recorndo y un escolta para
garantizar la seguridad en todo momento, les recogeremos y dejaremos en paradas especificas. Contamos
con una capacidad entre 20-25 personas. Pero €50 no s todo, llegaran a centros de entretenimiento en donde
gozaran de beneficios como descuentos, entradas sin necesidad de hacer filas o el desarrollo en side su
fiesta. No se preocupe por nada. nosotros nos encargamos de toda la diversion

i{Conoce nuestro diseno!

omo calificaria el nivel de atractivo de la idea de negocio? *

No es atractivo Muy atractivo

Tomando en cuenta los diferentes conceptos de seguridad aplicados en la idea de negocio .
(sistema de seguimiento, escolta, diseno, seguimiento de comidas y bebidas, etc.). En una
escala del 1 al 5, donde 1 es bajo y S es alto. ;Cuanto considera que es el nivel de
cumplimiento hacia generar un entretenimiento seguro para los jovenes?

w
>~
w

Bajo cumplimiento ARo cumplimiento

;Le gustaria adquirir esta experiencia WAYA para |a fiesta o evento de su hijo? *

No me interesa Totalmente me interesa

Pagina 129 de 145
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iCuanto estaria dispuesto a pagar por la realizacicn de la fiesta o evente de su hijo con los
servicios de WAYA?

5300 5600 5700 5300 Mas de 5800 Mo estaria di..

Valor dispue_.

En bas= a lo que le indicamos del servicio WAYA, ;qué cambics o recomendaciones nos
haria? Mos interesa su opinion, gracias

Texto de respuesta largo

¢Es madre/padre de familia?

17 respuestas

®si
® No

¢Cuantos hijos tiene?
17 respuestas

o1
@2
®:3
@ Mas de 3

¢En qué rango de edad se encuentran sus hijos? (Puede seleccionar varias respuestas)
17 respuestas

Menor a 15 afios
15- 17 afios
18 -20 afios
21- 23 afos

Mayor a 23 afios

10.0 125




L UIDE

Arizona State University

PROYECTO DE TITULACION
BUSINESS SCHOOL

Pagina 131 de 145

¢Cudl es el género de sus hijos? (Por cada hijo que tenga, por favor seleccione su género. En el
caso de ya no coincidir con el numérico indicado, s...ijo" y “5to hijo” deberan marcarse con "No aplica”)

" M Masculino M Femenino M No aplica

1er hijo 2do hijo 3er hijo 4o hijo St hijo

¢Usted realiza (o contrata la realizacién) eventos o fiestas para sus hijos? (Por cumpleanios,
graduaciones, fechas importantes, etc)
17 respuestas

®si
@® No

En caso de NO haber realizado , ;estaria dispuesto a realizar un evento o fiesta para sus hijos?
17 respuestas

5‘ @®si
\ 11.8% @ No
® Talvez

¢En qué fechas ha organizado, contratado o estaria dispuesto a realizar un evento para su(s) hijos?
17 respuestas

Cumpleafios en general

Fin de afio académico
Cumpleanos especial (Quincea...
Fin de ano calendario

Navidad

Dia del amor y la amistad

No lo he hecho

En la graduacién de su carrera

0 2 4 6 8 10
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Cuando ha realizado algun evento o fiesta para sus hijos, ;se ha preocupado por la seguridad del
ambiente y asistentes?
17 respuestas

®si

@ No
No aplica, no he realizado eventos o
fiestas para mis hijos

64.7%

En una escala del 1 al 5, donde 1 es bajo y 5 es alto. Califique el nivel de riesgo (robo, secuestro,

violacién, ete.) al que usted cree que su hijo se enfrenta al asistir a una fiesta o evento.
17 respuestas

15

m I

5

0_ I - i
3 4 5

En una escala del 1 al 5, donde 1 es bajo y 5 es alto. Segun su consideracion, califique el nivel de

seguridad que SE OFRECE en un evento o fiesta de jovenes.
17 respuestas

8

2 -J I -
0 I
1 2 3 4 5

En una escala del 1 al 5, donde 1 es bajo y 5 es alto. Segln su consideracion, califique el nivel de

seguridad que se DEBERIA ofrecer en un evento o fiesta de jovenes.
17 respuestas

20
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En una escala del 1 al 5, donde 1 es bajo y 5 es alto. Califique el nivel de responsabilidad hacia la

seguridad que usted considera que deben tener los ... la realizacion de fiestas o eventos de sus hijos.
17 respuestas

15

m l
5
0 | | -
4 5

;Como calificaria el nivel de atractivo de la idea de negocio?
17 respuestas

0
1 2 3 4 5]

Tomando en cuenta los diferentes conceptos de seguridad aplicados en la idea de negocio
(sisterna de seguimiento, escolta, disefio, sequimi...nerar un entretenimiento seguro para los jévenes?

17 respuestas
5

10.0

00— IS ||
1 2 3 4

¢Le gustaria adquirir esta experiencia WAYA para la fiesta o evento de su hijo?
17 respuestas

6

4
0
1 2 3 4 5
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;Cuanto estarfa dispuesto a pagar por la realizacién de la fiesta o evento de su hijo con los
servicios de WAYA?

B $500 MM $600 O $700 NN $800 MMM Més de S600 MM No estaria dispuesto a pagar

8

Valor dispuesto a pagar

Anexo 6 Método de ideacidon: Brainstorming - ¢ Y si?

Centros para
viajes los fines
de semana
con los
jovenes

|
1

iy sise
realizan
TN actuvndade§ d.e
autoconocimie
nto?
T —
Clubs de artes y
deportes para
que los jovenes
hagan actividades
diferentes
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Chivas programadas

para que los jovenes

vayan y sus padres
CONOZCan a que
lugar van y con

quién
—_—
'
X i App para notificacién Obras sociales
Y silos jovenes de J bes App para pa:ra A
emplean su con servicios incluidos cuidado de reali S on
tempo en otras Transporte
a G ~=  .Garantia de seguridad , Jovenes al jovenes. Busquen
———— - Contacto con amigos momento de medios de
hermanos? S SApEL / salir financlamiento
{ Creacion de centros
\ en los que las
' personas hagan
actividades para la
‘_v 5‘ le aﬂad‘ conse 'l'v"_,(l(‘n v,
una seccion de
padres para
ofrecerles \ —
tranquilidad?

2s ya
cuentan con L
rastreo por

teléfono?

ZY si acuden
aun

psicologo
para eso?
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¢y sitiene areas
designadas con

actividades para
mejorar la
comunicacion
familiar? escuelas
hijos

T’ para

actividades
de unioén
familiar

T —

Actividades
que mejoren
la convivencia
entre padres e

hijos ¢Ysilas
familiar ya
tienen

planeadas sus

T —
-J‘ actividades?

Retos o actividades
a realizar para
fortalecer las
relaciones entre
padres e hijos
(juegos, actividades
lddicas)

T —

Planificador/orga
nizador de
relaciones entre
padres e hijos... Si
haces esto, tienes
esto...

T —
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Charlas a
los padres
y jévenes

Planificador/orga
nizador de
relaciones entre
padres e hijos... Si
haces esto, tienes
esto...

| ————

Centro de
competencias
juveniles con

reconocimientos
(premios o
galardones)

| —

Centro de
emprendimiento
para jovenes
(Educarles para
que logren sus
metas)

Centro de
desarrollo de
capacidades de
jévenes orientado
en la generacion
de proyectos

| ————

Patrocinadores
de eventos para
jovenes

Anexo 7 Anélisis de ideas y seleccidn

Mayor desenvolvimiento de los

Relaclonarse con otros jovenes.
Pasar tiempo de calidad con
amigos.

Ampliar sus conocimientos.
Diversién con seguridad.
Diferentes fuentes de ingresos.
Familias mas fefices.

1. Esuna inversion [

sumamente grande
2. Me recuerda a

Decameron,

productos servicios que ya

existen

Y silos padres
no tienen el
tiempo para

dedicarlo a esas
actividades?

Libros para
los padres
y jévenes
(Blog, fo

'

una guia
para
padres

escuelas
) para
#
; padres
N &Y sitrabajamos con

la empresa privada
para dar ese
servicio?
Conribuiria ala
responsebdidad
social de la emrpesa

Unidn 1

Una pulsera
inteligente de
seguridad para P p—
alos
los
en ef proceso
adolescentes

de permise?
| ——

|

app personalizada

aPp pfara para los
ped!r adolescentes de

permiso tips de acceder a

por ellos permisos

iYsilos
padres sienten
que eso le
aleja mas de

los jovenes?
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les conservacion y proteccion del medio

ambiente

El monto
de la
inversion
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LI 4 5
l l I I I O | l Elaboracion Venta de
de ruta con
snacks o
reporte por bocadit
ocaditos
WhatsApp . Lugar seguro
— sface s
entretenimiento b esp'e' Bl
para jévenes

t I
é L:‘ Servicio de
) y transporte
@i; entretenido
Duda y seguro
¢?Capacidad
de plersrc:.nas Relacion
en la chiva con los de

Tiempo en su misma
amigos R
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Numero del
proceso

Anexo 8 Despliegue de Procesos de WAYA

ESQUEMA DE PROCESOS WAYA S.A.S (servicio WAYA 2)

Planificacion
Planificacion estratégica y operativa
Definicién de mision, vision, valores

Definicién de objetivos SMART de la empresa

Desarrollo del plan de marketing
Desarrollo del plan operativo (anual)

Descripcion

Determinacion de responsabilidades y divisiones departamentales

Disefio de cultura organizacional
Disefio de rutas y recorridos
Planificacion financiera

Proyeccion de gastos mensuales
Proyeccion del presupuesto mensual

Proyeccion financiera a corto, mediano y largo plazo

Seguimiento y control del presupuesto
Generacion de informes financieros
Gestion de mejora continua

Proceso de mejora continua

Jiversidad de Procesos
Titulo
Proceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Proceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Titulo
Proceso

Planificacion de oferta de servicios en base a necesidades actuales del mercado y alineados a los objetivos de la empre Subproceso
Realizar la implementacion de los servicios planificados

Verificar el impacto de los servicios incorporados
Tomar accion ante los resultados de los servicios

Innovacion
Evaluacién del mercado y la competencia

Planificacion trimestral de nuevos servicios y actualizacion tecnolégica (sistema de seguimiento)

Gestion de alianzas
Busqueda

Busqueda e investigacion de centros de entretenimiento

Aplicacion de filtros (parametros) para seleccion

Determinacion de posibles prospectos
Contacto

Primer contacto con el prospecto (generacién de conocimiento)

Segundo contacto con el prospecto (inicio de una relacién comercial)

Negociaciones
Presentacion de propuesta de alianza

Revision de contrapropuesta y/o aprobacion (beneficios para las partes)

Generacion de alianza
Gestion de servicio al cliente
Identificacion de clientes

Investigacion de mercado y clientes de la competencia

Establecimiento de criterios de calificacion
Comprension de la audiencia

Identificacion de necesidades tangibles e intangibles

Andlisis de retroalimentacion clientes
Generar relacion cliente-empresa
Estrategias de atraccion y retencion

Revision y seguimiento de engagement y satisfaccion del cliente

Reforzamiento de contacto personalizado

Establecer medios de contacto directo y personalizado

Generacion de base de datos de clientes

Subproceso
Subproceso
Subproceso
Proceso
Subproceso
Subproceso
Titulo
Proceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Proceso
Subproceso
Subproceso
Proceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Titulo
Proceso
Subproceso
Subproceso
Proceso
Subproceso
Subproceso
Proceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Subproceso
Proceso

Responsable

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Marketing y disefio del servicio
Marketing y disefio del servicio
Gerente General

Gerente General

Marketing y disefio del servicio
Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Marketing y disefio del servicio
Marketing y disefio del servicio
Gerente General

Gerente General

Gerente General

Marketing y disefio del servicio
Marketing y disefio del servicio
Comercial y ventas

Comercial y ventas

Comercial y ventas

Comercial y ventas

Comercial y ventas

Comercial y ventas

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Gerente General

Comercial y ventas

Comercial y ventas

Comercial y ventas

Comercial y ventas

Comercial y ventas

Comercial y ventas

Comercial y ventas

Marketing y disefio del servicio
Marketing y disefio del servicio
Comercial y ventas

Marketing y disefio del servicio
Marketing y disefio del servicio

Cumplimiento regulatorio y Control
interno

Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Misién, Visién, Objetivos, Control interno
Misién, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Misi6n, Vision, Objetivos, Control interno
jetivos, Control interno
jetivos, Control interno
jetivos, Control interno
jetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno

Misién, Vision, Objetivos, Control interno
Misién, Visién, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Misi6n, Vision, Objetivos, Control interno
Misién, Visién, Objetivos, Control interno

Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Misién, Visién, Objetivos, Control interno
Misién, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Misi6n, Vision, Objetivos, Control interno
Misi6n, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno

Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Misién, Visin, Objetivos, Control interno
Misién, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno

No identificado

Detalle de historia. No mision,

No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
Detalle directo a acordar con
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado

No identificado
Identificacion de progreso en
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado

No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
Alianza con bandas de pueblo

No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado

Best Practice (La Chiva de mi Pueblo)

visién y valores

cliente

base a su historia e incorporacion de nuevos servicios
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5 Centro de contacto Titulo =
51 Contestacion a llamadas para dar informacion Proceso Comercial y ventas Mision, Vision, Objetivos, Control interno
52 Ofrecimiento de paquetes del servicio segin necesidades Proceso Comercial y ventas Misién, Vision, Objetivos, Control interno
5.3 Contestacion a preguntas Proceso Comercial y ventas Misién, Vision, Objetivos, Control interno
[ Generacion de venta (digital) Titulo -
6.1 Generacion de reservas Proceso Comercial y ventas Misién, Visién, Objetivos, Control interno
6.2 Solucion y seguimiento a cancelaciones o modificaciones Proceso Comercial y ventas Mision, Vision, Objetivos, Control interno
6.3 Confirmacion de compra Proceso Comercial y ventas Mision, Vision, Objetivos, Control interno
6.3.1 Presentacion y firma de contrato del servicio Subproceso Comercial y ventas Cumplimiento regulatorio
6.4 Recepcion de pago Proceso Comercial y ventas Control interno
7 Transporte de clientes Titulo -
71 Recogida en paradas especificas Proceso Staff Misién, Vision, Objetivos, Control interno
7.2 Ingreso del cliente al vehiculo Proceso Staff Mision, i6n, Objetivos, Control interno
721 Revision de cumplimiento de pardmetros especificos de seguirdad Subproceso Staff Misién, Visién, Objetivos, Control interno
7.22 Entrega de pulseras con sistema de seguimiento Subproceso Staff Mision, Vision, Objetivos, Control interno
7.3 Recorrido bajo ruta definida Proceso Staff Mision, Vision, Objetivos, Control interno
74 Acceso a snacks y bebidas Proceso Staff Mision, Vision, Objetivos, Control interno
75 Llegada a centros de entretenimiento Proceso Staff Misién, Vision, Objetivos, Control interno
7.6 Retirada de clientes Proceso Staff Mision, Vision, Objetivos, Control interno
7.6.1 Revision del estado fisico y de salud de clientes Subproceso Staff Mision, i6n, Objetivos, Control interno
7.8 Entrega de recuerdos o servicios extras contratados Proceso Staff Mision, i6n, Objetivos, Control interno
7.9 Dejada en paradas especificas Proceso Staff Mision, Vision, Objetivos, Control interno
8 Seguimiento post-venta Titulo -
8.1 Agradecimiento y seguimiento inicial Proceso Comercial y ventas Mision, Vision, Objetivos, Control interno
8.2 Atencion a quejas, reclamos y recomendaciones Proceso Comercial y ventas Mision, Vision, Objetivos, Control interno
8.3 Obtencion de feedback y opinion del cliente Proceso Comercial y ventas Mision, Vision, Objetivos, Control interno
831 Aplicacion de encuestas Subproceso Comercial y ventas Mision, Vision, Objetivos, Control interno
832 Contacto directo con el cliente (contratista) Subproceso Comercial y ventas Misién, Visién, Objetivos, Control interno

Aplicacion programa de fidelizacion Proceso Comercial y ventas isic i6n, Objetivos, Control interno

8.4.1 Invitacién a eventos especiales Subproceso Comercial y ventas Mision, Vision, Objetivos, Control interno
8.4.2 Presentacion de ofertas especiales Subproceso Comercial y ventas Mision, Vision, Objetivos, Control interno
8.1 Control de calidad Proceso Gerente General Mision, Vision, Objetivos, Control interno
811 Establecimiento de estandares de calidad Subproceso Gerente General Mision, Vision, Objetivos, Control interno
812 Capacitacion al personal Subproceso Gerente General Misi6n, Vision, Objetivos, Control interno
8.1.3 Revision de los elementos internos del vehiculo Subproceso Gerente General Mision, i6n, Objetivos, Control interno
8.1.4 Revision de los alimentos Subproceso Gerente General Misién, Vision, Objetivos, Control interno
8.15 Revision y seguimiento al escolta seleccionado Subproceso Gerente General Mision, Vision, Objetivos, Control interno
8.2 Gestion de certificaciones y/o reconocimientos Proceso Gerente General Mision, Vision, Objetivos, Control interno
821 Procesos requeridos por los organismos pertinentes Subproceso Legal y Tributario Mision, Vision, Objetivos, Control interno
8.2.2 Capacitacion sobre el nivel de importacia del reconocimiento Subproceso Gerente General Mision, Vision, Objetivos, Control interno
823 Obtencion de la certificacion y/o reconocimientos Subproceso Gerente General Mision, Vision, Objetivos, Control interno
9.1 Contratacion del sistema de seguimiento (outsourcing) Proceso Gerente General Mision, Vision, Objetivos, Control interno
9.1.1 Revision del funcionamiento del sistema Subproceso Gerente General Misién, Visién, Objetivos, Control interno
9.2 Revision del sistema de audio Proceso Staff Mision, Vision, Objetivos, Control interno
9.3 Revision de iluminacion Proceso Staff Mision, Vision, Objetivos, Control interno

Diferentes canales de comunicacion (email, teléfono y fisico)
Diferentes opciones de paquetes para contratacion
Apertura a dudas y preguntas de forma amable y répida

Formulario digital para generacion de reserva
No identificado

No identificado

Generacion de contrato

Diferentes métodos de pago

Recogida en una parada puntual

Dificultad de ingreso a la chiva por altura de escalon
Leve revisién de carnet de vacunacion

No cuentan con este servicio

Definicion de ruta bajo contrato

Acceso a bebidas

Se detienen en un lugar a generar un pequefio show y contintian con la ruta
No cuentan con este servicio

No generan esta relacién y cuidado hacia el cliente
No cuentan con este servicio

Llegada al lugar puntual de retirada

Despedida comin

Recepcion de quejas, reclamos y recomendaciones (no se identifica un seguimiento o resolucion)
No desde su iniciativa de consultar

No lo realizan

No lo realizan

No cuentan con este servicio

No identificado

Presentacion en fechas especificas

No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No cuentan con este servicio
No cuentan con este servicio
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado

No cuentan con este servicio
No cuentan con este servicio
No identificado
No identificado




Cumplimiento regulatorio
Cumplimiento regulatorio
Cumplimiento regulatorio

Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Misi6n, Vision, Objetivos, Control interno

Cumplimiento regulatorio
Cumplimiento regulatorio

Cumplimiento regulatorio

Misién, Vision, Objetivos, Control interno
Cumplimiento regulatorio
Mision, Vision, Objetivos, Control interno

Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
Misién, Vision, Objetivos, Control interno
Misién, Vision, Objetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno

jetivos, Control interno
jetivos, Control interno
jetivos, Control interno
jetivos, Control interno
jetivos, Control interno
Mision, Vision, Objetivos, Control interno
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111 Cobros Proceso Gerente General Control interno
1111 Verificacion de elementos de pago (comprobantes) Subproceso Gerente General Control interno
11.1.2 Emision de facturas Subproceso Gerente General Control interno
1113 Registro de facturas Subproceso Gerente General Control interno
11.2 Pagos Proceso Gerente General
1121 Recepcion de facturas Subproceso Gerente General
11.2.2 Retencion de IR-IVA Subproceso Gerente General
11.2.3 Desembolso Subproceso Gerente General Control interno
11.3 Reportes financieros Proceso Gerente General
1131 Ajuste de cuentas Subproceso Gerente General
1132 Registro de ingresos y egresos Subproceso Gerente General
12.1 Contratos clientes Proceso Legal y Tributario
12.2 Contratos proveedores Proceso Legal y Tributario
12.3 Resolucion de discrepancias y conflictos Proceso Legal y Tributario Control interno
12.4 Procedimientos legales Proceso Legal y Tributario
131 Revision de elementos internos del vehiculo Proceso Staff
132 Revision mensual del vehiculo Proceso Staff
133 Revision de la estructura externa Proceso Staff
141 Desinfeccion Proceso Staff
14.1.1 Antes de ofrecer el servicio Subproceso Staff
14.1.2 Durante el servicio (mientras el cliente se encuentra en el centro de entretenimiento) Subproceso Staff
1413 Después del servicio Subproceso Staff
142 Recoleccion de desechos Proceso Staff
14.2.1 Clasificacion de desechos (reciclables y no reciclables) Subproceso Staff
15.1 Promocion Proceso Marketing y disefio del servicio
15.1.1 Planificacion presencia en medios publicitarios Subproceso Marketing y disefio del servicio
15.1.2 Disefio de artes publicitarios Subproceso Marketing y disefio del servicio
15.1.3 Publicacion en medios publicitarios Subproceso Marketing y disefio del servicio
15.2 Generacion de contactos en el mercado Proceso Marketing y disefio del servicio
15.2.1 Indagacion e identificacion de eventos para presentacion de ofertas Subproceso Marketing y disefio del servicio
15.2.2 Contacto con prospectos de eventos Subproceso Marketing y disefio del servicio

Mision, Vision, Objetivos, Control interno

Diferentes métodos de pago
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No identificado

Generacion de contrato
No identificado
No identificado
No identificado

No identificado
No identificado
No identificado

No identificado
No identificado
No identificado
No identificado
No detalla esta accién
No detalla esta accién

Campafias publicitarias en fechas fficas y para ¢

ione:

No identificado

Buena frecuencia de publicaciones, bajas interacciones
Presencia en redes sociales (Facebook, Instagram)

No identificado

No identificado

No identificado
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Anexo 9 Plan de Internacionalizacion WAYA

PLAN DE ACCION WAYA

AMBITOS DE LA
ACCION

RESULTADOS
ESPERADOS

INDICADOR DE
CUMPLIMIENTO: APOR-KPI

1. LA EMPRESA

1.1 ORGANIZACION Y
PRODUCCION

1. Definir la estructura del
departamento de comercio
exterior gestionando con el
resto de las areas para el
correcto funcionamiento.

Incrementar los niveles de
venta del servicio de
internacionalizacion por
medio del agente
comisionista con el apoyo
de los encargados del
departamento.

Necesario determinar ciertos KPI de
medicion de acciones.

1. Organizacion de reuniones y
relaciones con las partes en el
extranjero y organizaciones.

2. Desempefio del departamento:
ntmero de metas cumplidas,
oportunidades encontradas,
soluciones de conflictos, capacidad
de respuesta, tiempo de negociacion,
eficiencia en la entrega de
documentos frente a la recepcion de
solitudes.

1.2 RECURSOS
ORGANIZACIONALES

1. Establecer los responsables
encargados del nuevo
departamento de comercio
internacional junto con el
presupuesto.

2. Supervisar el desempefio
de los departamentos con la
implementacion del servicio
de internacionalizacion.

1. Generar actividades de
analisis de nuevas
oportunidades de mercado
en base a las capacidades y
caracteristicas de la
empresa.

2. Comprometer al personal
(agente comisionista) con la
mision y los propositos de la
empresa para el mejor
cumplimiento de metas.

1. Ndmero de propuestas por
departamento.

2. Benchmarking con empresas del
sector de servicios de turismo y
entretenimiento.

3. Desempefio en base al
cumplimiento de objetivos por
departamento.

4. Atencidn al cliente en las etapas
preventa, durante y post venta.

5. Nivel de satisfaccion de los
empleados.

1.3 PROCESO
PRODUCTIVO

1. Alcanzar estandares de
calidad internacionales y
evaluacion para la obtencién
de certificaciones en el
servicio y gestion.

2. Distribuir porcentaje del
presupuesto (y/o ventas) para
actividades relacionadas a
comercio internacional.

3. Adquisicion de un vehiculo
chiva adicional dependiendo
de la demanda, para
incrementar la capacidad
productiva y abastecer la
demanda internacional.

4. Establecimiento de
controles de calidad para la
estandarizar del servicio con
la menor cantidad de errores
posible.

1. Establecerse como una
marca de confianza,
seguridad y diversion en la
prestacion del servicio.

2. Reducir los errores
cometidos en toda la etapa
operativa y de gestién para
la estandarizacion del
servicio y maximizacion del
entretenimiento seguro.

1. Cumplimiento de requisitos no
arancelarios que facilitan las
negociaciones y relaciones
comerciales.

2. Resultados obtenidos tras
capacitaciones y acciones de mejora.
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2. PRODUCTO/SERVICIO

2.1 ASPECTOS
RELACIONADOS A
LOS TRES NIVELES

1. Resaltar las actividades de
entretenimiento con respecto
a los espectaculos ofrecidos.2.
Resaltar el servicio de calidad
garantizado durante el
recorrido, pre y post venta.3.
Establecer una experiencia
omnicanal durante la
experiencia y post venta.

Potenciar las caracteristicas
en la experiencia del
servicio, cumpliendo con
los requerimientos y
tendencias del mercado para
satisfacer al consumidor
estadounidense.

1. Validacién de la calidad en el
servicio con el resultado de medicion
de herramientas de satisfaccion
aplicadas. Customer Satisfaction
Score (CSAT).

2.2 ADAPTACION DEL
SERVICIO AL
MERCADO-META

1. Disefio del servicio y
garantia en la trazabilidad del
servicio.

2. Adaptar el material,
contenido y concepto de
comunicacion, informativo al
idioma inglés para el
segmento meta.

Atender al turista
estadounidense con una
experiencia de
entrenamiento segura y que
resalte la cultura y tradicion
ecuatoriana.

1. Implementacion de sistemas de
gestion y mejora continua.

2. Validacion del nuevo servicio y su
propuesta diferenciadora.

2.3 VALOR UNICO DE
DIFERENCIACION-
uskP

1. Transmitir el mensaje
adecuado en los distintos
canales y medios de
comunicacion.

2. Informar y resaltar las
propiedades positivas del
servicio y sus beneficios.

Declaracion de la propuesta
de valor diferenciadora para
atender al turista americano.

1. Ejecucién del servicio con VUD.

2. Incremento en ventas frente a
ventas frente al mercado doméstico.

. PRECIO

3.1 DETERMINACION
DEL PRECIO

1. Establecer la estrategia de
colacion de precio con
relacion al valor percibido del
servicio y por paquete.

2. Fijar un precio competitivo
para el mercado de
internacionalizacion.

Penetrar el mercado con
precios congruentes a la
capacidad adquisitiva del
comprador, el servicio y que
sean llamativos para el
consumidor aleman.

1. Estrategia de precios por valor
percibido para el consumidor
americano.

2. Benchmarking del precio
seleccionado con la competencia.

4. FORMA DE ENTRADA Y CANALES DE COMERCIAL

1ZACION

4.1 DETERMINACION
DE LA FORMA DE
ENTRADA

1. Colaboracién con un
agente comisionista.

Generar alianzas
estratégicas dentro de
Estados Unidos y en el pais
doméstico.

NUmero de negociaciones/acuerdos
establecidos para la prestacion del
servicio y condiciones de este con
relacion a calendarios, duracion y
paquete de la experiencia.

4.2 CANALES DE
COMERCIALIZACION

1. Contactar directamente con
agencias de viaje y
organizaciones enfocadas a la
prestacion de servicios de
entretenimiento en el exterior.

2. Generar negociaciones de
beneficio mutuo en el
extranjero.

Generar un primer
acercamiento con agencias y
organizaciones de viaje en
Estados Unidos.

1. NUmero de alianzas generadas con
las agencias y organizaciones de
viaje y entretenimiento en Estados
Unidos.
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5. CANALES DE PUBLICIDAD Y COMUNICACION

5.1 MEDIOS DE
PUBLICIDAD Y
COMUNICACION

1. Elaborar un brochure.

2. Llevar a cabo mejoras en
la estructura y contenido del
sitio web.

3. Planificar asistencia 'y
participacion en eventos de
turismo y entretenimiento que
promaocionen al Ecuador a
otras naciones.

1. Realzar el servicio de
entretenimiento seguro con
experiencia cultural y
tradicional ecuatoriana.

2. Mejorar la visualizacion y
presencia de la marca en los
canales digitales.

3. Conocer mas sobre la
industria de turismo y
servicios de entretenimiento
para extranjeros dentro del
Ecuador y el extranjero.

1. Material de comunicacion
disefiado para el mercado extranjero.

2. Desempefio de las fuerzas
empleadas en los canales: web y
redes sociales.

3. Cantidad eventos y ferias en las
que se logre una primera
negociacion.

6. MERCADO META: TARGET, SEGMENTOS, NICHOS

6.1 REQUISITOS
ARANCELARIOS Y
NO ARANCELARIOS

1. Identificar las limitaciones,
requerimientos y modelos de
operacion para las
negociaciones formales en el
mercado objetivo.

2. Conocer el funcionamiento
y procedimientos de las
negociaciones en Estados
Unidos.

3. Iniciar procedimientos
requeridos para cumplir con
las medidas no arancelarias,
solicitadas por las partes en
Estados Unidos.

Evaluacion y obtencién de
los procesos
correspondientes con
relacion a medidas no
arancelarias en la
negociacion bilateral.

1. Cumplir con todos los requisitos
no arancelarios:

(Requisitos en la prestacion del
servicio, requisitos y en el vehiculo
chiva)

6.2 CLIENTE-
OBJETIVO

1. Identificar adecuadamente
el mercado de turistas con
destino a Latinoamérica, en
especifico Quito-Ecuador.

2. Identificar las necesidades
de entretenimiento del cliente
objetivo.

Llegar a comprender las
necesidades del turista
americano, para poder
desarrollar una experiencia
memorable en funcion de
las preferencias y tendencias
del sector.

Identificar y desarrollar soluciones y
propuestas en el disefio de la
experiencia para el cliente objetivo.

6.3 VALS DE LOS
CLIENTES (VALORES,
ACTITUDES, ESTILOS
DE VIDA)

1. Realizar una investigacién
de mercados, enfocada en
conocer y caracterizar al
turista americano.

Identificar y definir
cualidades y necesidades el
mercado objetivo.

1. Fortalecimiento del plan de
internacionalizacion.

2. Implementacion de estrategias
para el cumplimiento del objetivo
general.




