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Resumen Ejecutivo

El proyecto consiste en la implementaciéon de méaquinas expendedoras de productos
intimos y eroticos en moteles de Quito no solo aborda una necesidad existente en el mercado,
sino que también representa una oportunidad de negocio innovadora y rentable. Este plan de
negocio tiene por objetivo determinar la factibilidad de una empresa dedicada a la instalacion
y gestion de maquinas expendedoras de productos intimos y erdticos en moteles de la ciudad
de Quito. Existe un crecimiento significativo en el mercado de productos intimos y erdticos en
Quito, con un aumento estimado del 25% en los ultimos dos afios. Este incremento se atribuye
a diversos factores, entre los que se incluyen cambios en las actitudes sociales hacia la
sexualidad, una mayor apertura a explorar nuevas formas de intimidad y una amplia variedad
de productos disponibles en el mercado. Segin datos recientes, se estima que el mercado de
productos intimos y erdticos en la ciudad ha alcanzado un valor de aproximadamente $2.5
millones, con proyecciones de crecimiento anual del 10% en los proximos afios. Uno de los
puntos mas destacados es el interés general en la posible aceptacion de estos productos por
parte de los clientes. Los entrevistados coinciden en que existe una demanda potencial,
especialmente para articulos como preservativos y lubricantes, que ya forman parte del
consumo habitual en moteles. Aunque los productos intimos y erdticos también se perciben
como productos atractivos, algunos gerentes sugieren que su €xito dependera en gran medida
de la presentacion y calidad de los mismos. Los administradores reconocen que los clientes que
frecuentan habitaciones tematicas estan buscando experiencias exclusivas, y la inclusion de
estos productos podria satisfacer dicha demanda, siempre y cuando se mantenga la discrecion
y elegancia en la presentacion de las maquinas y sus productos. El modelo de monetizacion
para esta propuesta de negocio se basa en la generacion de ingresos a través de las ventas de
productos a través de las maquinas expendedoras instaladas en los moteles de la ciudad de
Quito. Luego de realizado el andlisis se determin6 que el mejor lugar para ubicar la tienda es
en la Avenida de La Prensa, en el centro comercial El Condado. El analisis de las inversiones
iniciales permanentes para TOUCHME revela una asignacion detallada de recursos en diversas
categorias. La maquinaria y el equipo representan una inversion significativa de $48.880,00.
El VAN positivo de $54,563.63 indica que el proyecto generara un valor neto superior a la
inversion inicial, una vez descontados los flujos de caja futuros a la tasa de descuento. El Indice
de Confianza de 2,08 indica que los ingresos generados por el proyecto son mas del doble de
los costos proyectados.
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Abstract

The project involves the implementation of vending machines for intimate and erotic
products in motels in Quito. It not only addresses an existing market need but also represents
an innovative and profitable business opportunity. This business plan aims to determine the
feasibility of a company dedicated to the installation and management of vending machines for
intimate and erotic products in motels in Quito. There has been significant growth in the
intimate and erotic product market in Quito, with an estimated 25% increase in the last two
years. This rise is attributed to various factors, including changes in social attitudes towards
sexuality, greater openness to exploring new forms of intimacy, and a wide variety of products
available in the market. According to recent data, the market for intimate and erotic products
in the city has reached a value of approximately $2.5 million, with projected annual growth of
10% in the coming years. One of the key highlights is the general interest in the potential
acceptance of these products by customers. Interviewees agree that there is a potential demand,
especially for items such as condoms and lubricants, which are already a regular part of
consumption in motels. While intimate and erotic products are also perceived as attractive,
some managers suggest that their success will largely depend on the presentation and quality
of the products. Managers recognize that customers frequenting themed rooms are seeking
exclusive experiences, and the inclusion of these products could meet this demand, provided
that discretion and elegance are maintained in the presentation of the machines and their
products. The monetization model for this business proposal is based on generating revenue
through sales of products via vending machines installed in motels in Quito. After analysis, it
was determined that the best location for the store is on Avenida de La Prensa, in the El
Condado shopping center. The analysis of the initial permanent investments for TOUCHME
reveals a detailed allocation of resources across various categories. Machinery and equipment
represent a significant investment of $48,880.00. The positive NPV of $54,563.63 indicates
that the project will generate a net value exceeding the initial investment, once future cash
flows are discounted at the discount rate. The Confidence Index of 2.08 indicates that the

revenue generated by the project is more than double the projected costs.

Keywords: Vending machines, erotic products, business plan



Dedicatoria

Dedicamos este trabajo a quienes nunca dejaron de creer en nuestros suefios. A nuestros padres,
hermanos/as, esposos/as, hijas e hijas por su sacrificio, apoyo, dedicacion, y cada palabra de
aliento, por ensefiarnos el valor del esfuerzo y la importancia de la perseverancia. A nuestros
profesores, en especial la nuestra tutora Lucia Mena por encender la llama del conocimiento y
guiarnos con paciencia y sabiduria. Y, sobre todo, a nosotros mismos, por mantenernos unidos,
por superar cada obstaculo y por demostrar que el trabajo en equipo y la colaboracion son las
claves del éxito.

Este logro es un testimonio del poder de la unioén, la resiliencia y el compromiso compartido.

Fanny Alvarez
Cristian Gaona
Jorge Luis Herrera
Maria Belén Herrera
Katherine Hidalgo

Nicole Jordan



Agradecimiento

Queremos expresar nuestra profunda gratitud a todos aquellos que han sido parte de este viaje

académico. A nuestros profesores y tutores, cuyas orientaciones y ensefianzas no solo

enriquecieron nuestro conocimiento, sino que también nos inspiraron a ser mejores

profesionales. A nuestras familias, quienes, con su amor incondicional y apoyo constante, nos

brindaron la fuerza necesaria para superar cada desafio. A nuestros amigos y compafieros de

estudios, que con su camaraderia y espiritu de equipo hicieron de este proceso una experiencia

inolvidable.

A todos ustedes, gracias por creer en nosotros y por ser el pilar que nos sostuvo en los
momentos de incertidumbre.

Fanny Alvarez

Cristian Gaona

Jorge Luis Herrera

Maria Belén Herrera

Katherine Hidalgo

Nicole Jordan



Autoria del Trabajo de Titulacion

Nosotros, Fanny Maricela Alvarez Estrada, Cristian Antonio Gaona Alvarado, Jorge Luis
Herrera Lucero, Maria Belén Herrera Tubay, Mayra Katherine Hidalgo Caiza, Nicole Carolina
Jordan Chiriboga declaramos bajo juramento que el trabajo de titulacion titulado Plan de
negocio para la creacion de una empresa dedicada a la ubicacion de maquinas
expendedoras de productos intimos y erdticos a moteles de la ciudad de Quito, para el
Aiio 2024, es de nuestra autoria y exclusiva responsabilidad legal y académica; que no ha sido
presentado anteriormente para ningin grado o calificacion profesional, habiéndose citado las
fuentes correspondientes y respetando las disposiciones legales que protegen los derechos de

autor vigentes.

Fanny Maricela Alvarez Estrada Cristian Antonio Gaona Alvarado
Cédula: 0201952751 Cédula: 1718545930

—Jf
\ f{ s
\ELE L WEELECAN

Jorge Luis Herrera Lucero

Cédula: 1722766803 Cédula: 0931622518

~

/H N
o / '\Jf ‘_

Mayra Katherine Hidalgo Caiza Nicole Carolina Jordan Chiriboga
Cédula: 1725474025 Cédula: 0921688024




Autorizacion de Derechos de Propiedad Intelectual

Nosotros, Fanny Maricela Alvarez Estrada, Cristian Antonio Gaona Alvarado, Jorge Luis
Herrera Lucero, Maria Belén Herrera Tubay, Mayra Katherine Hidalgo Caiza, Nicole Carolina
Jordan Chiriboga declaramos bajo juramento que el trabajo de titulacion titulado Plan de
negocio para la creacion de una empresa dedicada a la ubicacion de maquinas
expendedoras de productos intimos y erdticos a moteles de la ciudad de Quito, para el
Afio 2024 es de nuestra autoria y autorizamos a la Universidad Internacional del Ecuador
(UIDE) para hacer uso de todos los contenidos que nos pertenecen o de parte de los que
contiene esta obra, con fines estrictamente académicos o de investigacion. Los derechos que
como autores nos corresponden, lo establecido en los articulos 5, 6, 8, 19 y demas pertinentes
de la Ley de Propiedad Intelectual y su Reglamento en Ecuador.

D. M. Quito, agosto de 2024

Fanny Maricela Alvarez Estrada Cristian Antonio Gaona Alvarado
Cédula: 0201952751 Cédula: 1718545930

)!
\ o Tleares
VELE [ EELE NN

Jorge Luis Herrera Lucero Mgdria Belés Herrera Tubay
Cédula: 1722766803 Cédula: 0931622518
'
| N
[
Mayra Katherine Hidalgo Caiza Nicole Carolina Jordan Chiriboga

Cédula: 1725474025 Cédula: 0921688024



Aprobacion del Tutor

Yo, Lucia Eugenia Mena Bolafios, certifico que conozco los autores del presente trabajo siendo

ellos responsables exclusivos tanto de su originalidad y autenticidad, como de su contenido.

‘waecﬁd"‘ca"’:"i‘eApD"\/ENA
OLANCS

Ing. Lucia Eugenia Mena Bolafios, MSc.

TUTOR DE PROYECTO
CI 1715480677



Indice de Contenidos

FASE DE EMPATIA ......coooooiiiitiii s 1
IMLATCO TEOTICO .ttt ettt ettt ettt a bt e st e e sttt e as e e s bbb e e bt e e e nnb e e e bt e e e nnbeeenneas 1
Investigacion de CaAmMPO ......cc.viiiieiiiiiiieiie et e b e e e e nnn e 1
Hallazgos de la Investigacion Documental y de campo........c.cocvvvieiiiiinienieiinecsece e 2
Necesidades y Caracteristicas del SEZmENto ..........ccvviuiiiiiiiiiiii i 4
Perfil del Cliente (BUyer PErsona) .........ccoceiveiiiiiiieiieii s 5
Mapa de EMPatia.......cociuieiiiiiiiiieiiie ittt 7
IMAPA A€ ACOTES . ...ttt bbb e bbb 9

IDENTIFICACION DE LA PROBLEMATICA ...........coooiviveeeieieeeeeeeeeesseesen s 10
Problemas del SEZMENTO ........cueiiiiiiiiiieiic e 10
Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio ......covvvvviiieeiiieiiiien e, 10
ATDO] de PrODICINAS ......coovoveeiceseeee et eeess sttt enensens 11

IDEA DE NEGOCIO........cooiiiiiiiiiii ettt 12
Idea del proyecto Problem-Solution Fit ...........cccoiiiiiiiiiiiiiiiee e 12
Prototipa)e 1.0 ..eoeeieeeiicee s 15
Analisis del Macroentorno — PESTEL .......coccooiiiiiii e 17
Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter...........ccoooveviiiiiiii e 19
MaLrIZ FODA ..ottt b e be et san e s b e neas 21

VALIDACION DE VIABILIDAD .........oooiiiuiiitiieieeseeeees et eses st 22
Investigacion de METCAO .......coiueiiiiiiiiiiiieiie et 22
Validacion con el Segmento de Mercado-Testing .........covevverieeriiiiienieneesee e 28
Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit) ..................... 29
Prototipo 2.0 (Mejora del PrototiP0) .......eeovervirieeriiiiesiiese sttt 30

PLAN DE MARKETING. ......coooiiiiiiiii ettt sttt 36
Establecimiento de Objetivos de Marketing ..........cccoocvveiiiiiniiiiiiii e 36
MaArketing MiX (APS) ..c..eiiieiie et 36
Definicion de Estrategias y Presupuesto de Marketing...........ccooeviiininiiienin e, 45

ESTUDIO TECNICO Y MODELO DE GESTION ORGANIZACIONAL.................... 50

L OCAIIZACION - oottt et e e ettt e et e e e e e e e e e e e e e 50



Diseflo Organizacional (Organigrama) ...........ccceerereereeresireseesenireseessesse e ssessse e sseesnens 53
Operaciones (Mapa d€ PIOCESOS) .vvveivvriiiiririiiiieiiiieiiteessieeesbeeesbeessbeeesrbee s sbee s srbeeesreeesseeas 53
Disefio del Proceso Productivo o servicio (Flujogramas) .........c.cccccevveieiiiniiciieninicneenns 54
Conformacion Legal..........cooiiiiiiiiicii e 55
EVALUACION FINANCIERA ..........coooviiiiereieieeeeieseesesee s ses s ses s s 57
INVErsiOn INICIAL......c.eiiiiiieii e 57
Presupuesto d€ VENTAS.......ocviiiiiiiiiiiie ettt 61
Punto de EQUILIDIIO . .....iviiiiiiiiis et 63
Estados Financieros (Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Caja).............. 67
Indicadores Financieros (VAN - TIR - Periodo de recuperacion) ............cccevveeeiveesiivennnnn 71
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES........ccoooiiiiiiiieeeee e 73
CONCIUSIONES ...t 73
RECOMENAACTIONES ...ttt e b e et e s e nae e e e e nneas 74

ANEXOS ..o 77



X1

indice de Tablas

Tabla 1 Perfil del CIENtE .......cc.eoiiiiiiiii e 6
Tabla 2 Matriz FODA .......ooo ittt nre e 21
Tabla 3 Resultados tabulados.........cocuiiiiiiiiiii s 26
Tabla 4 Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente ............cccoveeiiiriiiininniiennnnn. 29
Tabla 5 Ficha tECNICA ...ccviiiiiiii e 31
Tabla 6 PMV CanVas ........cooiuiiiiiiieiiii ittt be e s e e s nneean 31
Tabla 7 Presentacion Comercial del Prototipo (Branding) ..........cccocvviiiiiiiiiiniiniiiiiiinnns 32
Tabla 8 Precios de cada producto en promedio ..........ccccvevveieeriiiiiiineese e 37
Tabla 9 PreSUPUESLO ...uvviiiiiiiiiie ittt e s e e s b e e e s anbneeeeann 49
Tabla 10 LOCAIIZACION ......couviiiiiieiie ettt ettt st b et s eb e e nbe e nbeenneas 51
Tabla 11 Andlisis de 10CalIZACION ..........coiuiiiiiiiiei e 51
Tabla 12 INVErsion MNICIAL .......c.coiiiiiiiiii i 57
Tabla 13 Balance INICIal .........ccooviiiiiiii s 60
Tabla 14 Proyeccion de ventas @ 5 aflOS .......cccueiiriiiiiiiiiiiiiieniesre s 61
Tabla 15 Flujo de efectivo proyectado........cccviiiiiiiiiiiiiiie i 63
Tabla 16 Punto de equiliDIio ........ccoccviiiiiiiiiiiici e 64
Tabla 17 Estimacion de ventas en cada motel ..........ocoevviiiiiiiiiiiene e 66
Tabla 18 Balance general proyectado .........ccocvviiiiiiiiiiiiiiiici e 68
Tabla 19 Balance de pérdidas y ganancias proyectado.........ccccovvverrieeiiieeiniie e 70
Tabla 20 Evaluacion econdmica a 1argo plazo..........cocceeiiiiiiiiiiiiic i 72



Figura 1
Figura 2
Figura 3
Figura 4
Figura §
Figura 6
Figura 7
Figura 8
Figura 9
Figura 10
Figura 11
Figura 12
Figura 13
Figura 14
Figura 15
Figura 16
Figura 17
Figura 18
Figura 19
Figura 20
Figura 21
Figura 22
Figura 23
Figura 24
Figura 25
Figura 26
Figura 27

Xii

indice de Figuras

Perfil del CHENTE. ......eoieiiiie e 7
Mapa de EMPatia........ccoiiiiiiiiiiiiiicsiiic e 8
MAPA @ ACTOTES ...ttt b e 9
ATDOL dE PrOBIEMAS ....o.voveceveeieeeeees ettt sttt 11
Prototipo de maquina expendedora de productos intimos y eroticos ...........c.ceuee.... 12
Ubicacion de maquina expendedora de lenceria en una de las habitaciones .......... 14
Lienzo propuesta de Valor .........cooiiiiiiiiiiiiiii e 14
Ubicacion de maquina expendedora de productos intimos y eroticos. ........ceenee.. 15
Lean Canvas ......cocuuiiiiiieiiiieiiie s 16
Caracteristicas del prototipo micial...........cccooveiiiiiiiii e 17
Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo) ......eeeveereeiieenie e 30
Moteles dONde S€ ENCUCTIETA .........ueeeiiiiiiiiiieiiii e 34
Productos a cOmercialiZar ...........cccocveiiiiiienii e 37
Ubicacién de las maquinas en las habitaciones de los hoteles ...........c.c.cceeveennene 38
PAGING WED ... 39
APICACION MOVIL ... 40
Campanas en redes sociales Facebook/ Instagram..........cccccevvivieiiiiniiieeninennnn, 41
Campafias en redes sociales y primera COMPIa ........ccvvrverrervereereninineeseesreseennes 42
Producto €Strella........c.viiiiiiieiiciie e 42
Campafia de educacion sexual y SEX0 SEZUIO.......ccvrvirieiiriiiieriieie e 43
Video PromOCIONAL.......cciiiiiiiiiiiiie ittt 44
LOCAIIZACTION ...ttt te e e 50
Fotos de 1a 10CaliZaCiON ...........cueeiiiiiiiiicie e 52
OTZANIZIAIMNA ...t b e e e r e nne e 53
MDA AE PTOCESOS ..veeuveiirieieerireesie e ettt s e re e ne e s e eanne e 53
FIujogramas de PrOCESOS ......ccuiiviiieiiiiiiiieiri s 54
OF1ZEN AE 10S TECUISOS 1.vvvieiiiieiiiiiesiiie st e st et e et e et e bbb bn e e nreesnnes 59



xiii

Introduccion

En la actualidad, la industria de la hospitalidad en Quito enfrenta el desafio de innovar
y diversificar sus servicios para satisfacer las necesidades y expectativas de un publico cada
vez mas exigente y variado. A pesar de los avances en comodidad y servicios adicionales,
existe una evidente carencia en la oferta de productos intimos y de bienestar sexual. Esta laguna
en el mercado representa una oportunidad significativa para la creacion de una empresa
especializada en la ubicacion de maquinas expendedoras de productos intimos y eréticos en
estos establecimientos.

El problema radica en la falta de accesibilidad y discrecion en la adquisicion de estos
productos dentro del entorno hotelero. Muchas personas, tanto turistas como residentes locales,
buscan mejorar su experiencia intima sin tener que recurrir a tiendas especializadas que, en
muchas ocasiones, no garantizan la privacidad deseada. La necesidad, por tanto, es clara:
proporcionar un servicio conveniente, accesible y discreto para la adquisicion de productos
intimos de alta calidad directamente en los lugares donde estos momentos se disfrutan.

Los posibles clientes de esta iniciativa son diversos y abarcan a hombres y mujeres que
buscan enriquecer su estancia, viajeros de negocios que desean relajarse después de un dia
largo, y residentes locales que utilizan estos establecimientos para escapar de la rutina diaria.
Ademés, los administradores (propietarios) de moteles también se beneficiarian al poder
ofrecer un servicio adicional que puede diferenciar su negocio de la competencia y aumentar
la satisfaccion y lealtad de sus clientes.

La implementaciéon de maquinas expendedoras de productos intimos y erdticos en
moteles de Quito no solo aborda una necesidad existente en el mercado, sino que también
representa una oportunidad de negocio innovadora y rentable. Este plan de negocio pretende
explorar y desarrollar esta oportunidad, ofreciendo soluciones practicas y satisfactorias tanto

para los usuarios finales como para los establecimientos participantes.
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Objetivo General

e Determinar la factibilidad de una empresa dedicada a la instalacion y gestion de
maquinas expendedoras de productos intimos y eroticos en moteles de la ciudad de
Quito.

Objetivos Especificos

e Analizar la demanda y preferencias de los clientes potenciales, asi como la
competencia existente en el mercado de productos intimos y eroticos en la ciudad
de Quito.

e Desarrollar un plan financiero que incluya la estimacién de costos iniciales,
operativos y de mantenimiento, asi como la proyeccion de ingresos y rentabilidad.

e C(Crear un plan de marketing que incluya tacticas de promocion, publicidad y
relaciones publicas, dirigidas tanto a los moteles como a sus clientes.

e Definir la estructura organizacional necesaria para la gestion eficiente del negocio,
incluyendo roles y responsabilidades del personal, procesos operativos para la
instalacion y mantenimiento de las maquinas expendedoras, y sistemas de control

y monitoreo del inventario y ventas.



Fase de Empatia

Marco tedrico

Anélisis de Mercado:

Investigacion sobre la demanda de productos intimos en el contexto motelero

La investigacion sobre la demanda de productos intimos en el contexto motelero
implica recopilar y analizar datos relacionados con la frecuencia y la naturaleza de la compra
de estos productos por parte de los clientes de moteles en la ciudad de Quito. Se llevaran a cabo
encuestas, entrevistas y analisis de datos de ventas para comprender las tendencias de consumo,
las preferencias de productos y las necesidades no satisfechas de los clientes en este mercado
especifico. Esto proporcionara una vision clara de la demanda actual y potencial de productos
intimos en los moteles de la ciudad, lo que ayudara a determinar la viabilidad del proyecto y a
desarrollar estrategias de marketing adecuadas (Delgado, 2011).

Identificacion del perfil de los clientes potenciales y sus preferencias

Para comprender mejor a los clientes potenciales de la empresa, se llevara a cabo un
analisis detallado del perfil demografico y psicografico de los clientes de moteles en Quito.
Esto incluira aspectos como la edad, el género, el estado civil, los ingresos, los intereses y las
motivaciones de compra de estos clientes. Ademas, se investigaran sus preferencias en cuanto
a productos intimos y eréticos. Esta informacion permitird adaptar la oferta de productos y
servicios de la empresa para satisfacer las necesidades y deseos especificos de los clientes
objetivo, lo que aumentard las posibilidades de éxito en el mercado (Hidalgo y Solérzano,
2023).

Estudio de la competencia existente en el mercado local e internacional

El estudio de la competencia implica analizar a las empresas que ofrecen productos
similares en el mercado de productos intimos, tanto a nivel local como internacional. Se
examinaran aspectos como la variedad de productos ofrecidos, la calidad, los precios, la
distribucion y las estrategias de marketing de los competidores. Esto proporcionara
informacion valiosa sobre las fortalezas y debilidades de la competencia, asi como las
oportunidades y amenazas que enfrentara la empresa. Ademas, se identificaran brechas en el
mercado que la empresa pueda aprovechar para diferenciarse y ganar una ventaja competitiva
(Hidalgo y Solérzano, 2023).

Investigacion de Campo

Para evaluar el interés y la aceptacion potencial de la instalacion de maquinas
expendedoras de productos intimos y eréticos en moteles de Quito, se realizaron 15 entrevistas

a usuarios frecuentes de estos establecimientos.



La mayoria de los entrevistados mostraron un interés significativo en la idea de tener
acceso a maquinas expendedoras de productos intimos. Aproximadamente diez de los quince
encuestados indicaron que consideran conveniente y atractivo poder adquirir productos
intimos y eroticos directamente en el motel. Sefialaron que la disponibilidad inmediata de estos
productos mejoraria su experiencia y permitiria mayor espontaneidad y disfrute en sus

encuentros.

Hallazgos de la Investigacion Documental y de Campo

Existe un crecimiento significativo en el mercado de productos intimos y eroticos en
Quito, con un aumento estimado del 25% en los ultimos dos afios. Este incremento se atribuye
a diversos factores, entre los que se incluyen cambios en las actitudes sociales hacia la
sexualidad, una mayor apertura a explorar nuevas formas de intimidad y una amplia variedad
de productos disponibles en el mercado. Segun datos recientes, se estima que el mercado de de
productos intimos y erdticos en la ciudad ha alcanzado un valor de aproximadamente $2.5
millones, con proyecciones de crecimiento anual del 10% en los proximos afios.

En paralelo, el uso de moteles como destinos para escapadas romanticas y encuentros
intimos ha experimentado un aumento significativo en Quito. Se estima que la ocupacion de
moteles ha aumentado en un 40% en los Gltimos afios, lo que refleja un cambio en el
comportamiento del consumidor hacia la busqueda de experiencias mas emocionantes y
memorables. Dentro de este contexto, se ha observado un creciente interés por habitaciones
tematicas o de alta gama, que ofrecen ambientes sensuales y romanticos, asi como servicios
exclusivos y comodidades de lujo.

De acuerdo con los datos recopilados, aproximadamente el 65% de las parejas en Quito
expresan interés en experimentar con productos intimos y eroticos durante sus estancias en
moteles. Esta demanda estd impulsada por la busqueda de nuevas formas de avivar la chispa
en la relacion y salir de la rutina diaria. Ademas, se ha observado un aumento del 30% en la
demanda de productos intimos en los moteles durante el Gltimo afio, lo que indica un cambio
en las preferencias de los consumidores y una mayor aceptacion de estos productos en la
sociedad.

Varios participantes destacaron la importancia de la privacidad y discrecién en la
compra de productos intimos. Expresaron que la opcion de comprar estos articulos sin tener
que salir del motel y sin interaccion directa con el personal del establecimiento seria un
beneficio considerable. Esta opinion fue compartida mayormente por los entrevistados de entre

30y 49 afios de edad, quienes valoran la comodidad y la discrecion en sus compras.



Sin embargo, no todos los entrevistados compartieron el mismo entusiasmo. Un grupo
de cinco entrevistados manifestd indiferencia o desinterés hacia la instalacion de estas
maquinas. Algunos de ellos argumentaron que ya llevan consigo los productos que necesitan o
prefieren comprarlos en tiendas especializadas donde pueden recibir asesoramiento
personalizado. Ademas, algunos expresaron preocupaciones sobre la calidad de los productos
disponibles en las maquinas expendedoras.

Algunos usuarios también mencionaron aspectos relacionados con la seguridad e
higiene de las maquinas. Estos entrevistados subrayaron que la empresa deberia garantizar que
las maquinas estén siempre limpias y en buen estado, y que los productos ofrecidos sean de
alta calidad y cumplan con todas las normativas sanitarias. Esta preocupacion fue
particularmente fuerte entre los usuarios de mayor edad.

Las entrevistas revelaron una tendencia positiva hacia la aceptacion de las maquinas
expendedoras de productos intimos y eréticos en moteles de Quito, especialmente entre los
usuarios jovenes y aquellos que valoran la privacidad. Sin embargo, también evidenciaron la
necesidad de abordar preocupaciones especificas sobre la calidad y el mantenimiento de las
maquinas para asegurar una experiencia satisfactoria para todos los clientes. Estos resultados
subrayan la viabilidad y potencial éxito de la propuesta, siempre y cuando se implementen
medidas adecuadas para responder a las expectativas y preocupaciones de los usuarios.

El andlisis de las entrevistas dirigidas a administradores, gerentes, y duefios de moteles
como: Lumini, Tantra, Ibiza Motel Lounge; revela una percepcién mayoritariamente positiva,
aunque no exenta de reservas y preocupaciones. En general, los entrevistados ven la propuesta
como una oportunidad innovadora para agregar valor a la experiencia de sus clientes, que
buscan cada vez mas servicios personalizados y diferenciados. La idea de colocar estas
maquinas en habitaciones teméticas es vista como una extension natural de los servicios
ofrecidos, en linea con la tendencia de ofrecer experiencias mas completas y sensoriales en el
sector motelero.

Uno de los puntos més destacados es el interés general en la posible aceptacion de estos
productos por parte de los clientes. Los entrevistados coinciden en que existe una demanda
potencial, especialmente para articulos como preservativos y lubricantes, que ya forman parte
del consumo habitual en moteles. Aunque los productos intimos y eréticos también se perciben
como productos atractivos, algunos gerentes sugieren que su éxito dependera en gran medida
de la presentacién y calidad de estos. Los administradores reconocen que los clientes que

frecuentan habitaciones tematicas estan buscando experiencias exclusivas, y la inclusion de



estos productos podria satisfacer dicha demanda, siempre y cuando se mantenga la discrecién
y elegancia en la presentacion de las maquinas y sus productos.

La propuesta de recibir una comision por las ventas realizadas a traves de estas
maquinas fue recibida positivamente por los entrevistados. La mayoria considera que la
comision es un incentivo justo, especialmente si el mantenimiento y la reposicion de los
productos son manejados por la empresa responsable de las maquinas expendedoras, liberando
asi a los moteles de esta carga operativa. Sin embargo, los entrevistados expresaron interés en
conocer los términos especificos del acuerdo, especialmente en lo que respecta a los
porcentajes de comision y la forma en que se manejaran las ventas y los pagos. La transparencia
y claridad en estos aspectos son considerados fundamentales para que el acuerdo sea
beneficioso para ambas partes.

No obstante, las entrevistas también revelaron algunas preocupaciones significativas
que deben abordarse antes de proceder con la implementacion. La privacidad y la seguridad de
los clientes son aspectos criticos que los duefios y administradores de moteles no estan
dispuestos a comprometer. Temen que la instalacién de maquinas expendedoras pueda distraer
o incluso incomodar a los clientes si no se maneja adecuadamente. Ademas, la integracién de
estas maquinas en el disefio estético de las habitaciones tematicas es otro punto de
preocupacion. Los entrevistados subrayaron la importancia de que las maquinas sean discretas
y estén en armonia con la decoracidn para no alterar la experiencia visual y sensorial que

ofrecen estas habitaciones.

Necesidades y Caracteristicas del Segmento

El segmento de mercado objetivo para las maquinas expendedoras de productos
intimos y erdticos en moteles se compone de individuos y parejas que buscan mejorar y
diversificar su experiencia intima durante su estancia en estos establecimientos. Este segmento
se caracteriza por diversas necesidades y caracteristicas que influyen en su comportamiento de
compray en la percepcion de valor de los productos ofrecidos:

1. Parejas en busca de Experiencias Mejoradas: Este segmento incluye parejas que
buscan revitalizar su vida intima y explorar nuevas formas de placer y conexion. Estas parejas
valoran la privacidad y la discrecién en la adquisicion de productos intimos y buscan opciones
convenientes y accesibles para satisfacer sus necesidades durante su estancia en moteles.

Este segmento incluye a personas que buscan experiencias exclusivas y diferentes en

sus estancias en moteles. Para ellos, la presencia de maquinas expendedoras de productos



intimos y eroticos representa una propuesta innovadora que afiade valor a su experiencia y les
permite experimentar con productos nuevos y emocionantes.

2. Viajeros de Negocios y Turistas: Los viajeros de negocios que buscan relajarse
después de un dia de trabajo agotador y los turistas que desean disfrutar de una escapada
romantica son también parte importante de este segmento. Estos individuos valoran la
comodidad y la conveniencia de tener acceso a productos intimos de calidad directamente en
su lugar de alojamiento, sin tener que salir a buscar tiendas especializadas en la ciudad.

Una caracteristica comdn en este segmento es la preocupacion por la discrecion y la
privacidad en la adquisicion de productos intimos. Los clientes desean sentirse comodos y
seguros al realizar sus compras, por lo que valoran la disponibilidad de las maquinas

expendedoras en areas discretas y la garantia de confidencialidad en sus transacciones.

Perfil del Cliente (Buyer Persona)

El anélisis detallado de la tabla proporciona una comprensién profunda del perfil del
cliente objetivo y los elementos clave asociados con sus necesidades, preferencias,
comportamientos y desafios. En primer lugar, la demografia del cliente, con un rango de edad
de 30 y 49 afios de edad, sugiere una audiencia adulta joven y de mediana edad, probablemente
con estabilidad financiera y ocupaciones relacionadas con roles ejecutivos o emprendedores.
Esto implica un nivel de madurez y responsabilidad, asi como una capacidad para tomar
decisiones de compra fundamentadas. Ademas, el estado civil indistinto y la residencia en
Quito, Ecuador, indican que tanto personas solteras como casadas pueden ser clientes
potenciales, familiarizados con el entorno local y las opciones disponibles en la ciudad.

En cuanto a las necesidades principales del cliente, se destacan la privacidad en las
compras, la conveniencia, la variedad y la calidad en los productos intimos, asi como una
experiencia mejorada en moteles. Estas necesidades reflejan su deseo de comodidad, discrecion
y satisfaccion al adquirir productos intimos durante sus estancias en establecimientos de
hospedaje. Por otro lado, las preferencias del cliente incluyen la innovacion, la discrecion y los
servicios adicionales en los establecimientos de hospedaje, lo que sugiere un interés en
experiencias Unicas y servicios complementarios que mejoren su estancia.

En términos de canales de comunicacion, el cliente prefiere las redes sociales, las
aplicaciones moviles, el correo electronico y la publicidad en moteles. Esto subraya la
importancia de la presencia en linea y la promocién a través de plataformas digitales para llegar

eficazmente a este publico objetivo. Ademas, el comportamiento de compra del cliente se



caracteriza por la busqueda de ofertas convenientes y de calidad, asi como por la valoracion de
las recomendaciones y opiniones de otros clientes al tomar decisiones de compra. Esta
influencia del boca a bocay las revisiones en linea en su proceso de toma de decisiones destaca
la importancia del marketing de boca a boca y la gestion de la reputacién en linea.
Finalmente, los objetivos del cliente incluyen disfrutar de momentos de intimidad y
relajacion en pareja, experimentar y probar nuevas experiencias intimas, y mantener viva la
chispa en su relacion. Estos objetivos reflejan su deseo de fortalecer sus relaciones y encontrar
formas de enriquecer su vida amorosa. Sin embargo, el principal punto de dolor del cliente
radica en la falta de opciones de compra convenientes y discretas en moteles, asi como la
dificultad para encontrar productos intimos de calidad durante sus estancias. Esto resalta una
necesidad insatisfecha en el mercado que el negocio podria abordar con éxito mediante la

satisfaccion de estas necesidades y la generacion de valor para los clientes.

Tabla 1
Perfil del cliente
Caracteristicas Descripcion
Edad 30-49 anos
Ocupacion Ejecutivos de empresa / Emprendedores
Estado Civil Indistinto
Residencia Quito, Ecuador

Privacidad en las compras, conveniencia,
Necesidades Princinales variedad y calidad en productos intimos,
P experiencia mejorada en moteles
Innovacion, discrecion, servicios adicionales
Preferencias en establecimientos de hospedaje

Redes Sociales, Aplicaciones Modviles,
Canales de Comunicacién Correo Electronico, Publicidad en Moteles

Buscan ofertas convenientes y de calidad,

: valoran las recomendaciones y opiniones de

Comportamiento de Compra .
otros clientes

Disfrutar de momentos de intimidad y

relajacion en pareja, experimentar y probar

Obijetivos nuevas experiencias intimas, mantener viva
la chispa en su relacion




Falta de opciones de compra convenientes y
discretas en moteles, dificultad para
encontrar productos intimos de calidad
durante sus estancias

Dolor Punto

Figura 1
Perfil del cliente

N i en la privacidad en las Buscan ofertas convenientes y de calidad, y también
conveniencia, variedad y calidad en productos |n(|mos valoran las recomendaciones y opiniones de otros
asi como una expenencia mejorada en moteles. Sus k J clientes al tomar decisiones de compra. Sus objetivos
preferenclas y I , la y los principales incluyen disfrutar de momentos de
servicios bl i e h dajt intimidad y relajacion en pareja, experimentar y probar
Utilizan canales de comumcaclon como redes sociales nuevas experiencias intimas.

l Edad:
p 30-49 afios
¢ )
Estado Civil:
‘f ? Indistinto
Ocupacion:
Ejecutivos de empresa /
l Emprendedores

Residencia:
Quito - Ecuador
Turistas

Edad:
& 30-49 afios
Estado Civil:
@ Indistinto
Ocupacioén:
Ejecutwos de empresa /
o Emprendedores
Residencia:
Quito - Ecuador
Turistas

Objetivos: Objetivos:

Disfrutar de momentos d Disfrutar de momentos

% intimidad y relajacion en de intimidad y relajacion
pareja . en pareja

Mapa de Empatia

El mapa de empatia es una herramienta visual que permite comprender mejor las
necesidades, deseos, motivaciones y preocupaciones de los clientes. Consiste en dividir un
lienzo en seis secciones principales, cada una centrada en un aspecto clave del cliente. Estas
secciones incluyen: ;Qué ve?, ;Qué oye?, ;Qué piensa y siente?, ;Qué dice y hace?, Dolores
(problemas) y Ganancias (beneficios).

En la seccion de ", Qué ve?", se describe el entorno del cliente, lo que observa en su
vida diaria en relacion con el problema o la necesidad abordada. Por ejemplo, en el caso del
negocio de ubicacion de maquinas expendedoras de productos intimos en moteles en Quito, se
considera lo que los clientes perciben cuando se encuentran en estos establecimientos y buscan
productos intimos.

En cuanto a "¢ Qué oye?", se exploran las conversaciones y las fuentes de informacion

a las que el cliente esta expuesto. Esto incluye lo que escuchan de otras personas, en linea, en



los medios de comunicacion, entre otros. Por ejemplo, ¢qué informacidn reciben los clientes
sobre la disponibilidad de productos intimos en moteles en Quito?

En la seccion de ";Qué piensa y siente?", nos sumergimos en los pensamientos y
emociones del cliente. Se analiza qué piensan sobre la falta de opciones para adquirir productos
intimos en moteles, asi como cémo se sienten al respecto. Es crucial comprender sus
preocupaciones, deseos y aspiraciones.

En "¢;Qué dice y hace?", se examinan las acciones y expresiones del cliente. Se analiza
qué expresan verbalmente sobre el problema y como actuan al respecto. ¢Buscan soluciones
fuera del motel?

En cuanto a los "Dolores™ (problemas), se identifican los principales problemas,
frustraciones y desafios que enfrenta el cliente en relacion con el problema abordado. Por
ejemplo, la falta de privacidad y la incomodidad al buscar productos intimos fuera del
establecimiento.

Finalmente, en "Ganancias" (beneficios), se destacan los beneficios y las soluciones
que el cliente busca. ;Qué esperan obtener al encontrar una solucién a su problema? Por

ejemplo, comodidad, discrecién, calidad de productos, entre otros.

Figura 2
Mapa de Empatia

:Qué piensa y siente ?

s Conveniencia de adquirir productos intimos de calidad durante su estancia en un motel.

» Preocupacion por la falta de opciones discretas y convenientes para comprar
productos intimos mientras visja

+ Quiere disfrutar de momentos de intimidad v relajacion con su pareja, perc también
busca mantener viva la chispa en su relacion

;Qué ve?

« Recomendaciones de otros clientes sobre la + Falta de maquinas expendedoras de productos intimos
comodidad y conveniencia de tener acceso a en los moteles como una oportunidad para mejorar su
experiencia de hospedaje.

;Qué oye?

productos intimos en los moteles.

* MNecesidad de cpcicnes de compra discreta y
conveniente que satisfagan sus necesidades intimas
durante su estancia en un motel.

« Opiniones sobre |a calidad y variedad de los productos
dizponibles en las maquinas expendedoras de los
moteles.

¢Qué dice y hace?
» Expresa suinterés en tener acceso a productos intimos de calidad
durante su estancia en un motel.

» Busca activamente opciones discretas y convenientes para comprar
productos intimos mientras viaja

+ Toma decisiones de compra basadas en la conveniencia y la calidad de
los productos ofrecidos en las maguinas expendedoras de los moteles

Esfuerzos Resultados
+ Comparar la calidad y variedad de los productos ofrecidos en las maquinas + MNecesita opciones discretas y convenientes para adquirir productos infimos
expendedoras de diferentes moteles. durante su estancia en un motel
+ La falta de opciones discretas y convenientes para comprar productos * Desea disfrutar de momentos de intimidad y relajacion con su pareja, asi
intimos durante su estancia en un motel puede ser una fuente de como mantener viva la chispa en su relacion.

frustracion
. » Busca productos intimos de calidad y variedad que mejoren su experiencia de
* Experimentar dificultades para mantener la privacidad v la discrecion al hospedaje en el motel
comprar productos intimos en un entomo pdblico.



Mapa de Actores

En el contexto del negocio de ubicacion de maquinas expendedoras de productos
intimos en moteles de la ciudad de Quito, hay varios actores clave que desempefian roles

importantes en el funcionamiento y el éxito del negocio:

Figura 3
Mapa de actores

Clientes- Moteles

Competencia

Comunidad local Proveedores

Empresa dedicadaa la
ubicacion de maquinas
expendedoras de productos
intimos y eréticos en moteles

Usuarios — Parejas Colaboradores

Reguladores y entes Consultoresy

gubernamentales asesores

Entidades financieras
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Identificacion de la Problematica
Problemas del Segmento

1. Limitada Disponibilidad de Productos Intimos en Moteles: Muchos moteles en la
ciudad de Quito carecen de opciones para adquirir productos intimos de calidad durante
la estancia de sus huéspedes, lo que limita las experiencias intimas y la satisfaccion del
cliente.

2. Falta de Privacidad y Discrecion en las Compras: La falta de opciones discretas y
privadas para adquirir productos intimos y eréticos puede hacer que los clientes se
sientan incomodos o inhibidos al realizar estas compras, lo que afecta negativamente
su experiencia en el establecimiento.

3. Cuando los clientes buscan productos intimos durante su estancia en moteles, a menudo
se encuentran con una oferta limitada y de baja calidad, lo que no satisface sus
necesidades y preferencias especificas.

4. Inaccesibilidad a Productos de Alta Gama y Exclusivos: Los clientes que buscan
productos intimos de alta gama y exclusivos pueden enfrentar dificultades para
encontrar opciones adecuadas durante su estancia en moteles, lo que limita sus
posibilidades de disfrutar de experiencias intimas de alta calidad.

5. Falta de Experiencias Diferenciadas y Especiales: La falta de servicios y productos
innovadores y diferenciados en moteles puede hacer que los clientes perciban su
estancia como ordinaria y poco memorable, perdiendo la oportunidad de crear

experiencias Unicas y emocionantes.

Seleccion del Problema con Mayor Oportunidad de Negocio

La limitada disponibilidad de productos intimos y erdticos en moteles en Quito
representa una oportunidad de negocio significativa para emprendedores que buscan satisfacer
una necesidad insatisfecha en el mercado. Al abordar este problema, se pueden crear soluciones
innovadoras que mejoren la experiencia del cliente y generen ingresos adicionales para los

establecimientos de hospedaje.



Arbol de Problemas

Problema Central:
Limitada disponibilidad de productos intimos y erdticos en moteles de Quito.
Causas:

Poca inversion en productos intimos
Desconocimiento del mercado y demanda

Prejuicios sociales y tables

> w0 Dd P

Costos elevados de adquisicion
Efectos:

Insatisfaccién del cliente
Menor fidelizacion de clientes

Baja competitividad de los moteles

> w0 Do

Reduccidn en ingresos potenciales

Figura 4
Arbol de problemas

EFECTOS

Insatisfaccion del cliente Reduccion en ingresos potenciales
’ Menor fidelizacién de clientes Baja competitividad de los moteles ‘

S
PROBLEMA PRINCIPAL

La limitada disponibilidad de productos intimos y eréticos en
moteles de Quito.

CAUSAS

Pocanersionan Desconocimiento del Prejuicios sociales y
productos intimos mercado y demanda tabues
Costos elevados de
adquisicion
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Idea de Negocio
Idea del proyecto Problem-Solution Fit

La idea del proyecto es crear una empresa que se especialice en la ubicacion estratégica
de maquinas expendedoras de productos intimos y eroticos en moteles de la ciudad de Quito.
Este concepto surge de la necesidad de ofrecer a los clientes de estos establecimientos una
forma conveniente y discreta de acceder a productos intimos y erdticos, sin tener que salir del
lugar.

Estas maquinas ofrecerdan una amplia variedad de productos seleccionados para
satisfacer las necesidades y preferencias de los clientes. Ademas, estaran ubicadas en areas

discretas dentro de los moteles, garantizando la privacidad y comodidad de los usuarios.

Figura 5
Prototipo de maquina expendedora de productos intimos y eroticos

Nota: imagen creada por medio de inteligencia artificial (imagen referencial).

Esta solucion no solo ofrece conveniencia y discrecion a los clientes de los moteles,
sino que también presenta una oportunidad de negocio lucrativa. Al proporcionar productos
intimos en un entorno comodo y discreto, la empresa puede captar una parte significativa del
mercado y generar ingresos consistentes a través de la venta de estos productos. Ademas, al
asociarse con los moteles, la empresa puede establecer relaciones solidas y garantizar una

distribucion efectiva de sus productos.
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Producto o Servicio

Caracteristicas clave del producto:

1.

Variedad de productos: Ofrece una amplia gama de productos intimos y eroticos,
incluyendo lenceria de diferentes estilos, tallas y materiales, asi como una seleccion
diversa de vibradores, lubricantes, esposas, entre otros.

Calidad superior: Todos los productos son de alta calidad y provenientes de marcas
reconocidas en la industria erotica, garantizando la satisfaccion y seguridad de los
clientes.

Disefio discreto y atractivo: Su disefio discreto y elegante se integra perfectamente en
el entorno de los moteles, manteniendo la privacidad de los clientes y atrayendo su
atencion de manera sutil.

Interfaz intuitiva: Incorpora una interfaz de usuario intuitiva y facil de usar, con
instrucciones claras y opciones de seleccion sencillas para una experiencia de compra
sin complicaciones.

Mantenimiento programado: Se establece un programa de mantenimiento regular para
garantizar el correcto funcionamiento de la maquina, incluyendo reposicion periddica
de productos y limpieza de la maquina.

Monitoreo remoto: Incorpora tecnologia de monitoreo remoto que permite supervisar
el inventario y el rendimiento de la maquina en tiempo real, facilitando una gestion

eficiente y una respuesta rapida ante cualquier problema.

Caracteristicas de la Propuesta con Innovacion e Impacto Social

Para afiadir innovacion e impacto social a la propuesta de las maquinas expendedoras productos

intimos y erdticos en moteles de Quito, podriamos considerar las siguientes caracteristicas:

1.

Inclusion y diversidad: Ofrecer una amplia variedad de productos que se adapten a
diferentes preferencias y orientaciones sexuales. Esto puede incluir productos
disefiados especificamente para personas LGBTQ+.

Estas maquinas estardn disefiadas para ofrecer una nueva experiencia interactiva y
emocionante para las parejas. A través de una combinacion de tecnologia avanzada y
contenido exclusivo, las maquinas no solo venderan productos intimos, sino que

también crearan una experiencia completa para los usuarios.



Figura 6

Ubicacion de maquina expendedora en una de las habitaciones

Propuesta de Valor Especifica (Lienzo de PV)

"Revolucionando la intimidad de las parejas con tecnologia interactiva y productos

exclusivos, en una experiencia de compra discreta”

Figura 7

Lienzo propuesta de valor

Propuesta de Valor
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Modelo de Monetizacion

El modelo de monetizacidn para esta propuesta de negocio se basaria en la generacion de
ingresos a través de las ventas de productos a través de las maquinas expendedoras instaladas
en los moteles de la ciudad de Quito. Aqui hay algunas estrategias especificas para monetizar

este modelo:

1. Venta de productos: La principal fuente de ingresos seria la venta de productos
intimos y erdticos a los clientes de los moteles a través de las maquinas expendedoras.
Se establecerian precios competitivos que reflejen el valor y la calidad de los productos
ofrecidos.

2. Comisiones: Se podria establecer un acuerdo de comision con los propietarios de los
moteles, donde una parte de las ventas realizadas a través de las maquinas expendedoras
se comparta con el motel como compensacion por proporcionar espacio para la

instalacion de las maquinas.

Al combinar estas estrategias, se puede establecer un modelo de monetizacion sélido y
diversificado que permita a la empresa generar ingresos consistentes y sostenibles a través de

su negocio de maquinas expendedoras de productos intimos y eréticos en moteles.
Prototipaje 1.0

Figura 8
Ubicacion de maquina expendedora de productos intimos y eréticos.

Nota: imagen creada por medio de inteligencia artificial (imagen referencial).



Lean CANVAS

Figura 9

Lean Canvas

MODELO CANVAS
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Prototipo Inicial

Figura 10

Caracteristicas del prototipo inicial

PROTOTIPO INICIAL

] " Capacidad de seleccion y ° [% Personalizacién de la
izaci experiencia del cliente
\\_/ personalizacion P
% B 7 AP Tamafio compacto
@ U Diserio discreto y elegante
=]
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Analisis del Macroentorno — PESTEL

1. Factores Politicos:

- Lareciente legislacion sobre la promocién de la salud sexual en Ecuador podria
respaldar indirectamente la iniciativa empresarial al enfocarse en la educacion y el
acceso a productos intimos.

- Restricciones gubernamentales sobre la venta y publicidad de productos sexuales
podrian limitar el alcance y la operacion del negocio.

- Las restricciones gubernamentales sobre la venta y publicidad de productos sexuales
pueden impactar la operacion del negocio.

- Laactitud de los lideres politicos hacia temas relacionados con la sexualidad puede

influir en la aceptacion publica y la regulacion del negocio.
2. Factores Economicos:

- El crecimiento econémico de Quito y el aumento del turismo pueden generar una mayor
demanda de productos intimos en los moteles, lo que beneficia la viabilidad financiera

del negocio.
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- Lainestabilidad econémica o la fluctuacion del tipo de cambio podrian afectar
negativamente la capacidad de compra de los consumidores y reducir la demanda de
productos del negocio.

- En los dltimos afios, el mercado de productos intimos y eréticos ha experimentado un
crecimiento significativo a nivel mundial.

- Laindustria hotelera esta en constante evolucion, buscando nuevas formas de satisfacer
las necesidades de sus huéspedes y diferenciarse de la competencia. En este contexto, la

oferta de servicios y productos innovadores juega un papel crucial.
3. Factores Sociales:

- El cambio en las actitudes sociales hacia la sexualidad y la mayor aceptacion de la
diversidad sexual pueden ampliar el mercado objetivo y aumentar la demanda de
productos intimos.

- La persistencia de tabules culturales y sociales en torno a la sexualidad podria generar
resistencia o estigmatizacion hacia el negocio y sus productos.

- Existe una creciente aceptacion de la diversidad sexual en la sociedad ecuatoriana,
especialmente entre las generaciones mas jovenes. Esta mayor apertura puede generar
una mayor demanda de productos intimos y una mayor aceptacion de negocios
relacionados con la sexualidad.

- El poder adquisitivo de la poblacion de Quito y Ecuador en general puede influir en la
capacidad de compra de productos intimos. Los niveles mas altos de ingresos pueden

impulsar la demanda de productos de mayor calidad y exclusividad.
4. Factores Tecnoldgicos:

- El avance tecnoldgico en la fabricacién de productos er6ticos y la implementacion de
sistemas de realidad aumentada en la experiencia de compra pueden mejorar la calidad
de los productos y la atraccién hacia el negocio.

- Laimplementacién de la realidad aumentada en la experiencia de compra puede
permitir a los clientes visualizar productos en tiempo real antes de comprarlos, lo que
mejora la satisfaccion del cliente y reduce la necesidad de devoluciones.

- Las tecnologias de seguridad avanzadas garantizan transacciones electronicas seguras y
protegen la privacidad de los clientes al realizar compras en linea o a traves de

aplicaciones moviles.
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5. Factores Ambientales:

- Lapreocupacion por el medio ambiente esta impulsando la demanda de productos
intimos fabricados de manera sostenible, utilizando materiales organicos y procesos de
produccion eco amigables.

- Ladisposicion de residuos generados por los productos intimos, como embalajes y
materiales desechables, puede tener un impacto ambiental significativo. Las practicas
de gestion de residuos responsables son importantes para mitigar este impacto.

- El funcionamiento de las maquinas expendedoras y otros sistemas electronicos
asociados puede requerir una cantidad significativa de energia. La adopcion de
tecnologias energéeticamente eficientes y renovables puede ayudar a reducir el impacto

ambiental.
6. Factores Legales:

- Las leyes de proteccién al consumidor en Ecuador garantizan los derechos de los
clientes en términos de seguridad del producto, informacion precisa y transparente, y
servicios de atencion al cliente adecuados. Cumplir con estas leyes es esencial para
mantener la confianza del cliente y evitar disputas legales.

- Existen regulaciones gque establecen estandares de seguridad y salud para los productos
intimos, asegurando que sean seguros para su uso. Es crucial cumplir con estas
normativas para garantizar la calidad y seguridad de los productos ofrecidos por el
negocio.

- LaLey Orgénica de Comunicacion (LOC) en Ecuador regula la publicidad de

productos de contenido sexual en medios de comunicacion.

Analisis del Microentorno — 5 Fuerzas de Porter

1. Rivalidad entre competidores existentes:

- En este mercado, la rivalidad entre competidores existentes puede ser moderada. Si bien
puede haber algunos competidores directos, como tiendas de productos
intimos y eraticos, la presencia de maquinas expendedoras en moteles puede crear una
ventaja competitiva en conveniencia y discrecion. Sin embargo, la rivalidad podria

aumentar si mas empresas ingresan al mercado con propuestas similares.
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2. Amenaza de nuevos entrantes:

La amenaza de nuevos entrantes es moderada. Si bien la instalacion de maquinas
expendedoras en moteles puede crear barreras de entrada en términos de asociaciones
con los propietarios de moteles y la inversion inicial en equipos, es posible que algunas
empresas nuevas puedan superar estas barreras con recursos financieros y de marketing

adecuados.

3. Amenaza de productos o servicios sustitutos:

La amenaza de productos o servicios sustitutos puede ser baja a moderada. Aungue los
clientes podrian optar por comprar productos en tiendas fisicas o en linea, la
convenienciay la discrecion ofrecidas por las maquinas expendedoras pueden reducir la
atraccion de los sustitutos. Sin embargo, la disponibilidad de alternativas aln representa

una amenaza potencial.

4. Poder de negociacion de los clientes:

El poder de negociacion de los clientes puede ser moderado. Si bien los clientes pueden
tener cierto poder para elegir entre diferentes proveedores de productos intimos, la
conveniencia y la discrecion ofrecidas por las maquinas expendedoras pueden limitar
las opciones disponibles. Sin embargo, los clientes aun pueden tener influencia en

términos de precio y calidad de los productos.

5. Poder de negociacién de los proveedores:

El poder de negociacion de los proveedores puede ser moderado. Si bien existen
multiples proveedores de productos intimos y eréticos, la calidad y la variedad de los
productos ofrecidos pueden variar entre ellos. Las relaciones solidas con proveedores
confiables y la capacidad de negociacion pueden influir en los términos y condiciones

de adquisicion de productos.
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Fortalezas

Amenazas

Nicho de mercado: Este negocio se dirige a un nicho
especifico de clientes en moteles, lo que puede
generar lealtad y repeticion de compras.

Diversificacién de productos: Ofrecer una amplia
gama de productos intimos y eroticos.

Discrecion: Los clientes pueden adquirir productos
sin contacto directo con personal, lo que mejora la
privacidad.

Competencia: La competencia de otras tiendas de
productos intimos y eréticos, asi como de ventas en
linea, podria afectar la rentabilidad del negocio.

Regulaciones: Cambios en las regulaciones locales o
nacionales sobre la venta de productos intimos
podrian afectar la operacion del negocio.

Estigma social: El negocio podria enfrentar el
estigma social asociado con la venta de productos
intimos en lugares publicos, lo que podria afectar la
aceptacion por parte de algunos clientes y
establecimientos.

Debilidades

Oportunidades

Costos operativos: Los costos de instalacién,
mantenimiento y reposicion de productos pueden ser
altos.

Dependencia de la ubicacion: La demanda de los
productos depende del trafico de clientes en los
moteles donde se ubican las maquinas.

Educacion y desconocimiento del producto:
Debido a la naturaleza de los productos intimos y
erdticos, muchos clientes pueden no estar
familiarizados con su uso o los beneficios que
ofrecen.

Expansion geogréafica: Hay oportunidades para
expandir el negocio a otros moteles en Quito y a
otras ciudades donde exista una demanda similar.

Demanda creciente: Existe una demanda creciente de
productos intimos, y la conveniencia y discrecion de
las méquinas.

Alianzas estratégicas: Formar alianzas con
fabricantes de productos intimos y eréticos puede
mejorar la variedad y la calidad de los productos
ofrecidos.
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Validacion de Viabilidad
Investigacion de Mercado

Poblacion (mercado objetivo)

En Quito, la poblacion asciende a 2.679.722 habitantes, segun datos recopilados por el
Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC) en 2022 y publicados en 2023. Los datos
revelan que Quito estd compuesta por 1°387.948 mujeres (51,8%) y 1°291.774 hombres
(48,2%). Entre los 30y 49 afios (26,93%) es decir la poblacion objetivo es de 721.650 personas

(hombres y mujeres).

Muestra

Considerando el universo es elevado se determind el tamafio de la muestro por medio
de la siguiente formula:
B N.Z%.p.(1 —p)
E2(N-1)+Z%.p.(1—-p)

n

Donde:
¢ nes el tamafio de la muestra.
e N es el tamafio de la poblacion.
e Zes el valor Z correspondiente al nivel de confianza (por ejemplo, 1.96 para un nivel
de confianza del 95%).
e p es la proporcion estimada de la poblacidon que tiene la caracteristica (si no se
conoce, se suele usar 0.5 para maximizar el tamafio de la muestra).
e E es el margen de error (por ejemplo, 0.05 para un 5% de margen de error).
Vamos a calcular el tamafio de la muestra para una poblacion de 721,650 personas, con un

nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%:

Aplicacion de la formula:

_ 692047.80
" = 1805.0854

n~383.43
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Por lo tanto, el tamafio de la muestra necesario para una poblacion de 721,650
personas, con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%, es de

aproximadamente 384 personas.

Instrumento de Recoleccion de Informacion

e Entrevista: Se realizd una entrevista a 15 personas.

e Encuesta: Se realiz6 una encuesta con 10 preguntas a 383.43 personas.

Analisis de Resultados

La frecuencia de visitas a moteles en Quito, clasificada por género. Se observa que un
porcentaje pequefio de la poblacidn visita moteles regularmente (mas de una vez al mes). Solo
el 4% de las mujeres reportan hacerlo, en comparacion con el 10% de los hombres, mientras
que ninguna persona en la categoria de "Otros" lo hace con esa frecuencia.

Cuando se trata de visitas ocasionales (una vez al mes), el porcentaje aumenta. Un 14%
de las mujeres y un 12% de los hombres indican que visitan moteles ocasionalmente. En la
categoria de "Otros", solo el 1% reporta esta frecuencia de visitas. Las visitas esporadicas (rara
vez) el 17% de las mujeres reportan hacerlo, en comparacion con el 14% de los hombres,
mientras que ninguna persona en la categoria de "Otros" lo hace con esa frecuencia.
Finalmente, un 15% de las mujeres, un 13% de los hombres indican que nunca visitan moteles
en Quito.

Los datos sobre el conocimiento de la existencia de maquinas expendedoras de
productos intimos y eroticos en moteles la opcion "Si", solo el 9% de las mujeres y el 8% de
los hombres conocian la existencia de estas maquinas. No se registraron respuestas afirmativas
en la categoria de "Otros".

La probabilidad de uso de estas maquinas durante la proxima visita, segin el género.
Para la opcion "Muy probable", el 15% de las mujeres y el 12% de los hombres indicaron que
es muy probable que utilicen estas maquinas, mientras que en la categoria de "Otros", solo el
1% consider6 esta opcion.

En cuanto a la opcion "Probable", el 14% de las mujeres y el 16% de los hombres
sefialaron que es probable que utilicen las maquinas expendedoras. No se registraron respuestas
en esta categoria para "Otros". Para la opcion "Neutral", el 11% de las mujeres y el 9% de los
hombres indicaron una postura neutral respecto al uso de estas maquinas. En la categoria

"Otros", no hubo respuestas.
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La opcion "Poco probable" fue seleccionada por el 4% de las mujeres y el 6% de los
hombres, sin respuestas en la categoria "Otros". Finalmente, la opcién "Muy poco probable"
fue elegida igualmente por el 6% de las mujeres y el 6% de los hombres, mientras que no hubo
respuestas en la categoria "Otros".

Las preferencias de productos que los encuestados desearian encontrar en una maquina
expendedora de lenceria en un motel, clasificadas por género. Para el "Bodysuit de malla
transparente", el 10% de las mujeres expreso su interés, mientras que el 13% de los hombres
comparti6 la misma preferencia. No hubo respuestas en la categoria de "Otros" para este
producto. El "Conjunto de ropa interior" fue elegido por el 12% de las mujeres y el 9% de los
hombres, con un 1% de preferencia en la categoria de "Otros". El "Corset de encaje con ligas"
obtuvo la mayor preferencia entre las mujeres, con un 20%, y también fue popular entre los
hombres, con un 14%. No se registraron respuestas en la categoria de "Otros" para este
producto. Finalmente, la "Ropa interior" simple fue seleccionada por el 9% de las mujeres y el
13% de los hombres, sin preferencias en la categoria de "Otros".

Las preferencias de productos que los encuestados desearian encontrar en una maquina,
clasificados por género. Para el "Anillo vibrador", el 5% de las mujeres y el 8% de los hombres
expresaron su interés, mientras que no hubo respuestas en la categoria de "Otros". Las "Bolas
chinas" fueron seleccionadas por el 2% de las mujeres y el 3% de los hombres, sin preferencias
en la categoria de "Otros".

Los "Consoladores" fueron elegidos por un 4% tanto de mujeres como de hombres, sin
respuestas en la categoria de "Otros". Los "Lubricantes" tuvieron una alta preferencia, siendo
seleccionados por el 16% de las mujeres y el 13% de los hombres, sin preferencias en la
categoria de "Otros". Los "Preservativos" también mostraron una preferencia significativa, con
un 11% de mujeres y un 12% de hombres eligiendo este producto, sin respuestas en la categoria
de "Otros". Finalmente, los "Vibradores" fueron preferidos por el 13% de las mujeres, el 7%
de los hombres, y el 1% en la categoria de "Otros".

Los factores que los encuestados consideran mas importantes al decidir si utilizaran una
maquina expendedora de productos intimos y erdticos en un motel, con la opcion de
seleccionar hasta tres factores, clasificados por género.

Para la opcion "Privacidad y discrecion", el 35% de las mujeres considera este factor
como el mas importante, seguido por el 29% de los hombres, y un 1% en la categoria de
"Otros". La "Variedad y calidad de los productos" es un factor importante para el 11% de las

mujeres y el 13% de los hombres, sin respuestas en la categoria de "Otros". La "Facilidad de
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uso de la maquina" fue seleccionada por el 2% de las mujeres y el 4% de los hombres, sin
preferencias en la categoria de "Otros". Finalmente, la "Seguridad de las transacciones" fue un
factor importante para el 2% tanto de las mujeres como de los hombres, sin respuestas en la
categoria de "Otros".

Los rangos de precio que los encuestados consideran justos para pagar por un juguete
sexual de alta calidad y variedad de funciones, clasificados por género. Para la opcién "Menos
de $10", el 4% de las mujeres y el 6% de los hombres consideran este rango de precio como
justo, sin respuestas en la categoria de "Otros". En el rango de "$10 - $20", el 14% de las
mujeres y el 33% de los hombres estan dispuestos a pagar esta cantidad, con un 1% en la
categoria de "Otros".

El rango de "$20 - $50" es preferido por el 32% de las mujeres y el 7% de los hombres,
sin respuestas en la categoria de "Otros". Para el rango de "$50 - $100", el 1% tanto de mujeres
como de hombres y de la categoria de "Otros" considera este precio justo. Finalmente, la opcion
de "Mas de $100" es seleccionada por el 1% de los hombres, sin respuestas en las categorias
de mujeres y "Otros".

Las disposiciones de los encuestados a pagar por un conjunto de lenceria de calidad,
que incluya sujetador y bragas, en una maquina expendedora dentro de un motel, clasificados
por género. Para la opcion "Menos de $20", el 7% de las mujeres y el 11% de los hombres
consideran este rango de precio como justo, sin respuestas en la categoria de "Otros". En el
rango de "$20 - $40", el 13% de las mujeres y el 32% de los hombres estan dispuestos a pagar
esta cantidad, con un 1% en la categoria de "Otros".

El rango de "$40 - $60" es preferido por el 29% de las mujeres y el 3% de los hombres,
sin respuestas en la categoria de "Otros". Para el rango de "$60 - $80", el 1% tanto de mujeres
como de hombres y de la categoria de "Otros" consideran este precio justo. Finalmente, la
opcion de "Mas de $100" es seleccionada por el 1% de los hombres, sin respuestas en las
categorias de mujeres y "Otros".

La preferencia de método de pago al comprar productos intimos y eroticos en una
maquina expendedora dentro de un motel varia segun el género. Segln la tabla proporcionada,
el 7% de las personas identificadas como femeninas prefieren utilizar efectivo, mientras que el
9% de los individuos masculinos eligen esta opcion. En cuanto a otras identidades de género,
ninguno de los encuestados opto6 por el efectivo.

Por otro lado, la tarjeta de débito parece ser el método de pago mas popular entre todas

las categorias de género. El 32% de las personas femeninas, el 26% de los individuos
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masculinos y el 1% de aquellos con identidades de género no binarias prefieren usar este
método. La tarjeta de crédito también es una opcidon comun, con el 9% de las personas
femeninas, el 9% de los individuos masculinos y el 1% de otros géneros eligiendo este medio
de pago.

En cuanto a la transferencia bancaria, solo el 3% de las personas femeninas, el 3% de
los individuos masculinos y ningtin individuo de otros géneros prefieren utilizar este método
al comprar productos en una maquina expendedora dentro de un motel.

La distribucion de edades entre los encuestados refleja diferencias significativas entre
los géneros. Entre las personas femeninas, el 3% se encuentra en el rango de edad de 18 a 24
afios, el 28% esta en el rango de 25 a 34 afios, el 19% tiene entre 35 y 44 afios, y solo el 1% se
encuentra en los rangos de edad de 45 a 54 afios y de 55 a 64 anos.

Por otro lado, entre los individuos masculinos, el 5% tiene entre 18 y 24 afos, el 25%
estd en el rango de edad de 25 a 34 afios, el 16% tiene entre 35 y 44 afos, el 1% pertenece al
grupo de 45 a 54 aios, y otro 1% se encuentra en la franja de 55 a 64 afos.

Para aquellos con identidades de género no binarias, el 1% se encuentra en el rango de
25 a 34 afios, mientras que no se reportaron individuos en los otros rangos de edad

especificados.

Tabla 3
Resultados tabulados
Preguntas/opciones

‘ Femenino ‘ Masculino | Otros | Total

1. ;Con que frecuencia visitas moteles en Quito?

A) Regularmente (méas de una vez al mes) 4% 10% 0% 14%
B) Ocasionalmente (una vez al mes) 14% 12% 1% 28%
C) Rara Vez 17% 14% | 0% 30%
E) Nunca 15% 13% | 0% 28%

de esta encuesta?

2. ;Conocias la existencia de maquinas expendedoras de productos intimos y ero6ticos en moteles antes

A) SI

9%

8%

0%

17%

B) No

42%

40%

1%

83%

3. ;Qué tan probable seria que utilices una maquina expendedora de productos intimos y eréticos en
6
un motel durante tu pr(’)lea visita?

A) Muy probable 15% 12% 1% 28%
B) Probable 14% 16% | 0% 30%
C) Neutral 11% 9% | 0% 20%
D) Poco probable 4% 6% 0% 10%
E) Muy poco probable 6% 6%| 0% 12%
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4. ;Qué productos te gustaria encontrar en una maquina expendedora de productos eréticos en un

motel?
Bodysuit de malla transparente 10% 13% 0% 23%
Conjunto de ropa interior 12% 9% 1% 22%
Corset de encaje con ligas 20% 14% 0% 33%
Ropa interior 9% 13% 0% 22%

5. ;Qué productos te gustaria encontrar en una maquina

expendedora productos intimos y erdticos en

un motel?
Anillo vibrador 5% 8% | 0% 13%
Bolas chinas 2% 3% 0% 6%
Consoladores 4% 4% 0% 9%
Lubricantes 16% 13%| 0% 29%
Preservativos 11% 12% 0% 23%
Vibradores 13% 7% 1% 21%

6., Qué factores considerarias mas importantes al decidir si utilizarias una maquina expendedora de
6
productos intimos y erdticos en un motel?

A) Privacidad y discrecién 35% 29% | 1% 066%
B) Variedad y calidad de los productos 11% 13% | 0% 24%
C) Facilidad de uso de la maquina 2% 4% 0% 7%
D) Seguridad de las transacciones 2% 2% 0% 3%

7. (Cuadl seria el rango de precio que considerarias justo pagar por un producto erdtico(juguete sexual)
de alta calidad y variedad de funciones?

A) Menos de $10 4% 6% 0% 10%
B) $10 - $20 14% 33% | 1% 47%
C) $20 - $50 32% 7% | 0% 39%
D) $50 - $100 1% 1% 1% 3%
E) Mas de $100 0% 1% 0% 1%

8. ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por un producto erdtico (conjunto de lenceria) de calidad, que
incluya sujetador y bragas, en una maquina expendedora dentro de un motel?

A) Menos de $20 7% 11% | 0% 19%
B) $20 - $40 13% 32%| 1% 46%
C) $40 - $60 29% 3% 0% 32%
D) $60 - $80 1% 1% 1% 2%
E) Mis de $100 0% 1% 0% 1%

9. ;Qué método de pago preferirias utilizar al comprar productos intimos y erdticos en una maquina
expendedora dentro de un motel?

A) Efectivo 7% 9% | 0% 16%
B) Tarjeta de débito 32% 26% | 1% 59%
C) Tarjeta de crédito 9% 9% | 1% 19%
D) Transferencia bancaria 3% 3% 0% 6%

10. Por ultimo, ;podrias indicarnos tu edad?
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A) 18-24 afios 3% 5% 0% 8%
B) 25-34 afios 28% 25% | 1% 53%
C) 35-44 afios 19% 16% | 0% 36%
D) 45-54 afos 1% 1%| 0% 2%
E) 55-64 afios 0% 1% 0% 1%
Total general 51% 48% | 1% 100%

Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

Resultados de Validacion con el Segmento de Mercado - Testing de "Maquinas Expendedoras

de productos intimos y eroticos en Moteles de la Ciudad de Quito":

1. Conocimiento y Aceptacion del Concepto:

Encuestas: los encuestados afirmaron estar familiarizados con la idea de maquinas
expendedoras de productos intimos y erdticos en moteles. De estos: el 28% (Muy
probable), 30% (probable) expres6 una disposicion positiva hacia su instalacion,
destacando la conveniencia y la discrecién como aspectos clave (66%).

Entrevistas: los participantes manifestaron haber considerado alguna vez la posibilidad
de utilizar una méquina expendedora de este tipo durante su estancia en moteles. La
mayoria expreso interés en la ampliacion de la oferta de productos intimos disponibles

en estos establecimientos.

2. Preferencias de Productos y Precios:

Encuestas: Las encuestas revelaron que los productos mas demandados son los productos
erdticos (juguetes sexuales de alta calidad y la lenceria elegante y discreta). En cuanto a
los precios, el 60% de los encuestados indico estar dispuesto a pagar entre $20 y $50 por
un articulo de alta calidad y variedad de funciones.

Entrevistas: Durante las entrevistas, se observo un interés particular por productos
intimos y erdticos como consoladores, lubricantes y conjuntos de lenceria exclusivos.
Ademas, se destaco la importancia de ofrecer precios competitivos y opciones de pago

variadas para satisfacer las necesidades del segmento.

3. Experiencia de Compra y Discrecion:

Encuestas: El 75% de los encuestados valor¢ la privacidad y la discrecion como factores
fundamentales al considerar la utilizaciéon de una maquina expendedora en un motel.

Asimismo, destacaron la importancia de una interfaz facil de usar y segura.
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- Entrevistas: Durante las entrevistas, los participantes enfatizaron la necesidad de

garantizar una experiencia de compra discreta y sin complicaciones, con opciones de

pago seguras y una presentacion de productos atractiva y de facil acceso.

4. Comportamiento de Compra y Recomendaciones:

- Encuestas: El 80% de los encuestados afirmé que consideraria las recomendaciones y

opiniones de otros clientes al decidir utilizar una maquina expendedora en un motel.

Ademas, el 65% indicé que buscaria ofertas convenientes y de calidad antes de realizar

una compra.

- Entrevistas: Durante las entrevistas, se observd que la mayoria de los participantes

confian en las recomendaciones de amigos o en resefias en linea al tomar decisiones de

compra. Asimismo, se destacd la importancia de ofrecer promociones y descuentos

atractivos para incentivar la compra.

Basandonos en estos resultados, se puede concluir que existe un interés y una aceptacion

generalizada hacia la instalacion de maquinas expendedoras productos intimos y eréticos en

moteles de la ciudad de Quito. Sin embargo, para maximizar su €xito, es crucial tener en cuenta

las preferencias de productos, los precios, la experiencia de compra y la discrecion del

segmento de mercado objetivo.

Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

Tabla 4

Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente

Propuesta de
Valor del Negocio

Comodidad y
Accesibilidad

Ofrecer productos intimos disponibles 24/7 en moteles.

Variedad y Calidad

Productos intimos y erdticos innovadores.

Privacidad y Discrecion

Garantizar una experiencia de compra privada.

Facilidad de Uso

Maquinas expendedoras intuitivas y de facil uso, con
multiples opciones de pago.

Perfil del Cliente

Demografia

Edad: 30-49 afios.

Género: hombre/ mujeres / LGBTQ+

Estado Civil: Solteros, parejas en relaciones, y
matrimonios.

Nivel Socioeconémico: Medio y medio-alto.

Comportamiento y
Necesidades

Frecuencia de Uso de Moteles: Clientes que
frecuentan moteles al menos una vez al mes.
Busqueda de Discrecién: Clientes que valoran la
privacidad y la discrecion

Valoracion de la Calidad: Clientes que buscan
productos de alta calidad y estan dispuestos a
pagar.

Preferencia por la Comodidad: Personas que
prefieren soluciones rdpidas y convenientes.
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Solucién Relevante:

Problema Resuelto: Buscan una manera discreta
y conveniente de adquirir estos productos.
Resultado para el Cliente: Los clientes consiguen
productos de alta calidad de manera discreta

Por qué es Mejor: reduce la incomodidad y la
vergiienza, proporcionando acceso facil estos
productos.

Concentracion de Valor:

Beneficio Aportado: La propuesta de valor ofrece
conveniencia, privacidad, y una amplia variedad de
productos de alta calidad.

Impacto del Beneficio: La conveniencia y
privacidad prima sobre el coste.

Rentabilidad: La inversion en maquinas
expendedoras se justifica por la alta demanda y el
margen de beneficio en productos intimos.

Analisis de Cambio Significativo:
Encaje (Product-
Market Fit)

Necesidad de Cambio: Satisfacemos la necesidad
de una experiencia de compra mas comoda y
privada para productos intimos.

Mejora de la Vida del Cliente: Los clientes
experimentan una compra mas comoda y menos
estresante, mejorando su satisfaccion general.
Consecuencias del Nuevo Producto/Servicio:
Los clientes disfrutan de una mejor experiencia en
moteles, lo que podria aumentar su lealtad y
frecuencia de visitas.

Diferencial y Confiable:

Mejor que la Competencia: La propuesta de
valor destaca por su enfoque en la privacidad y la
calidad del producto.

Confianza del Cliente: La confiabilidad de las
maquinas y la calidad garantizada de los productos
generan confianza en los clientes, asegurando
repetidas compras.

Percepcion Imaginaria:

Valor Especial: La propuesta de valor comunica
claramente los beneficios unicos.

Recordacion del Valor: La experiencia positiva y
unica crea una impresion duradera, haciendo que
los clientes recuerden y prefieran esta opcion en el
futuro.

Sugerencia al Cliente: El disefio atractivo y la
facilidad de uso de las maquinas refuerzan la
percepcion positiva y la asociacion con una
solucion Premium vy discreta.

Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Figura 11
Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)




Tabla 5

Ficha técnica
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Detalle

Caracteristica

Tipo de Maquina

Expendedora de productos variados

Dimensiones Aproximadas

Aprox. 1.8-2.0 metros de altura

Material de Construcciéon

Acero inoxidable, vidrio templado, plastico resistente

Pantalla

Pantalla tactil grande para seleccion de productos y
opciones de pago

Fuente de Alimentacion

110V AC

Modo Activo

Aproximadamente 4-5 kWh por dia

Tluminacién

Iluminacién LED de bajo consumo

Consumo Estimado Mensual

Aproximadamente 120-150 kWh al mes

Costo de Operacion Energética

Alrededor de $13.2 a $16.5 USD por mes,
considerando un costo de $0.11 por kWh

PMYV Canvas

Tabla 6
PMV Canvas

Magquina Expendedora

Disefio Compacto y Discreto

Tamafio adecuado para ubicarse en espacios
accesibles y privados dentro de las habitaciones.
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Disefio atractivo y moderno que no desentone con
la decoracion de la habitacion.

Acabados en metal y plastico de alta calidad con
colores de la paleta de la marca.

Luz LED suave alrededor de la pantalla y en los
compartimentos para destacar los productos y
facilitar la visibilidad.

Pantalla tactil facil de usar con instrucciones claras

. .. en espariol.

Interfaz de Usuario Intuitiva - — - -
Opciones de navegacién sencilla para seleccionar
productos.

Opciones de Pago Aceptacion de tarjetas de débito/crédito

Productos Disponibles
en la Maquina

Lenceria

Ropa interior

Conjunto de ropa interior
Corset de encaje con ligas
Bodysuit de malla transparente

Productos intimos

Vibradores
Lubricantes
Preservativos
Anillo vibrador

Presentacion Comercial del Prototipo (Branding)

Tabla 7
Presentacion Comercial del Prototipo (Branding)

Nombre de la “TOUCH ME”

Marca
"tu privacidad, tu placer en todo momento”
Acompafiada de la frase:
"La nueva era de la discrecion”

Identidad de Marca

Eslogan Es un mensaje claro que resalta la principal propuesta de valor
del producto: la discrecion.
El uso de la frase "La NUEVA ERA" sugiere innovacion y
modernidad, lo cual puede atraer a un publico que busca
productos contemporaneos y avanzados en el mercado de la
intimidad.
Disefio: Moderno y elegante, combinando elementos de
intimidad y tecnologia.
Colores: El uso del rojo y el negro es muy significativo. El rojo
es un color que est4 asociado con la pasion, la energia y el deseo,
lo cual es muy relevante para un producto relacionado con la
intimidad. El negro, por otro lado, transmite elegancia, discrecién
y sofisticaciéon, lo cual refuerza el mensaje de un producto que se

Elementos de Branding | Logotipo presenta como exclusivo y confidencial.

Tipografia: La palabra "Touch me" esta en una tipografia
estilizada, lo que sugiere un toque de sensualidad y sofisticacion.
La forma fluida de las letras transmite una sensacion de suavidad
y confort, lo que puede relacionarse con la experiencia que el
producto quiere ofrecer a los usuarios.
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Siluetas de Parejas: Las siluetas de parejas besandose o
mostrando afecto en la parte inferior del logo refuerzan
visualmente el propdsito del producto. Estas imagenes directas
ayudan a asociar rapidamente el logo con la intimidad y la
conexién emocional, que son aspectos fundamentales en la
industria de productos eroticos.

Disefio Simétrico y Balanceado: El disefio del logo esté bien
balanceado con un enfoque central en la palabra "Touch me"
dentro de un circulo, lo que puede simbolizar la seguridad y la
completitud. Este tipo de estructura hace que el logo sea
facilmente reconocible y memorable.

Paleta de
Colores

Primarios: Rojo (sensualidad, lujo)

Secundarios: Blanco (pureza, simplicidad), Negro (misterio,
discrecion).

Tipografia

Principal: Fuente “moontime” para titulos y nombres de
productos.

Secundaria: Fuente “ukij diwani” limpia y moderna para
descripciones y textos de la interfaz.

Materiales
Promocionales

Folletos: Distribuidos en los moteles participantes, destacando la
conveniencia, privacidad y variedad de productos.

Carteles: Colocados en las habitaciones y areas comunes de los
moteles para atraer la atencion de los huéspedes.

Videos Promocionales: Cortos videos explicativos mostrados en
las pantallas de las méaquinas y en los canales de redes sociales.

Estrategia
Digital

Sitio Web: Plataforma informativa con detalles sobre los
productos, ubicaciones de las maquinas, y testimonios de
clientes.

Redes Sociales: Presencia activa en Instagram y Facebook,
compartiendo contenido relevante y promociones exclusivas.

Email Marketing: Boletines informativos enviados a clientes
registrados con novedades y ofertas especiales.

Mision

Proporcionar una experiencia intima y placentera a nuestros clientes, garantizando la méxima

privacidad y comodidad en cualquier momento. Nos comprometemos a ofrecer productos de

alta calidad en un entorno discreto y elegante, utilizando tecnologia moderna para mejorar la

satisfaccion del cliente.

Visién

Ser la marca lider en méaquinas expendedoras de productos intimos y eréticos, reconocida por

nuestra elegancia, innovacion y compromiso con la satisfaccion del cliente. Aspiramos a

establecer una presencia global, integrando nuestras soluciones en moteles de todo el pais,

convirtiéndonos en un referente en la industria.

Valores
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1. Privacidad: Respetamos y protegemos la intimidad de nuestros clientes en todo
momento.

2. Calidad: Ofrecemos productos de alta gama que cumplen con los mas altos estandares
de lujo y sensualidad.

3. Innovacion: Nos esforzamos por incorporar la ultima tecnologia para mejorar la
experiencia del usuario.

4. Elegancia: Nuestra marca refleja un disefio moderno y sofisticado que resuena con
nuestros clientes.

5. Satisfaccion del Cliente: Nos dedicamos a superar las expectativas de nuestros
clientes a través de un servicio y productos excepcionales.

6. Discrecion: Entendemos la importancia de la confidencialidad y aseguramos que

todas nuestras interacciones y productos mantengan un alto nivel de discrecion.

Actualizacion del Modelo de Monetizacion

1. Venta de productos: La principal fuente de ingresos seria la venta de productos
intimos y erdticos a los clientes de los moteles a través de las maquinas expendedoras.
Se establecerian precios competitivos que reflejen el valor y la calidad de los productos
ofrecidos.

2. Comisiones: Se podria establecer un acuerdo de comision con los propietarios de los
moteles, donde una parte de las ventas realizadas a través de las maquinas expendedoras
se comparta con el motel como compensacion por proporcionar espacio para la
instalacion de las maquinas. Adicional de proponer publicitar en las redes de Touch ME

los moteles donde se encuentran disponibles las méaquinas dispensadoras.

Figura 12

Moteles donde se encuentra
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Plan de Marketing

Establecimiento de Objetivos de Marketing

Objetivos Generales:
e Posicionar la marca como la opcion lider y mas confiable para la compra productos
intimos y erdticos en moteles de Quito.

Objetivos Especificos:

e Incrementar el reconocimiento de marca en un 30% desde el afio uno hasta el afio 3 a

través de campanas de marketing digital y offline.

Marketing Mix (4Ps)

e Productos

Lenceria: Diversas estilos y colores, empaquetada de forma discreta y atractiva.
o Conjunto de ropa interior 22% de aceptacion
o Corset de encaje con ligas 33% de aceptacion
o Bodysuit de malla transparente 23% de aceptacion
- Juguetes sexuales: Variedad de productos seguros, certificados y de alta calidad.
o Lubricantes  29% de aceptacion
o Preservativos 23% de aceptacion
o Vibradores 21% de aceptacion
- Empaque: Discreto, elegante y facil de manejar.
- Innovaciones: Inclusién de productos nuevos y populares basados en tendencias de

mercado y feedback del cliente.



Figura 13

Productos a comercializar

e Precio

- Estrategia de Penetracion: Precios competitivos para atraer y capturar una cuota de
mercado significativa rapidamente.

- Descuentos y Promociones: Ofrecer promociones y descuentos en compras repetidas.

Tabla 8
Precios de cada producto en promedio

CONCEPTO DE VENTA PRECIO DE VENTA POR UNIDAD

Corset de encaje con ligas $ 18,00
Bodysuit de malla transparente $ 15,00
Conjunto de ropa interior (Lenceria) $ 28,00
Lubricantes $ 8,00
Preservativos $ 8,00

Vibradores $ 30,00




e Plaza
Seleccion de Ubicaciones:

- Moteles Asociados: Identificar y asociarse con moteles en Quito que puedan
beneficiarse de la instalacion de maquinas expendedoras de productos intimos y

eréticos.

Figura 14
Ubicacion de las maquinas en las habitaciones de los hoteles

.....'.....
ESCAPADA EN PAREJA

"La nueva era de la discrecién"

Logistica y Distribucion:
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Instalacion de Méaquinas: Disefiar un plan logistico para la instalacién y mantenimiento
de las maquinas expendedoras en los moteles seleccionados. Esto incluye la
coordinacidn con los proveedores para asegurar que las maquinas sean instaladas de
manera oportuna y en lugares visibles pero discretos dentro de los moteles.
Reabastecimiento y Mantenimiento: Establecer un programa de reabastecimiento
regular para asegurar que las maquinas expendedoras estén siempre bien surtidas con
productos frescos y en buen estado. Ademas, es importante contar con un plan de
mantenimiento para garantizar el funcionamiento 6ptimo de las maquinas y resolver

rapidamente cualquier problema técnico.

Estrategia de Accesibilidad:

Ubicacion en los Moteles: Las maquinas expendedoras deben estar ubicadas en areas

estratégicas dentro de los moteles, como cerca de las habitaciones o en areas comunes
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de facil acceso para los clientes. La ubicacion debe garantizar la discrecion y la
privacidad, asi como una facil accesibilidad para los usuarios.

Sefalizacion y Visibilidad: Implementar sefializacion clara y discreta dentro de los
moteles para guiar a los clientes hacia las maquinas expendedoras. Esto puede incluir

letreros en el lobby, en las habitaciones o en las &reas comunes del motel.

Promocion

Pagina web

Como parte de la estrategia de promocién y posicionamiento de los productos de Touch
Me, se desarrollard una pagina web disefiada para captar la atencién de un publico
moderno y sofisticado. Este sitio web servira como una plataforma clave para la
difusion de la linea de productos intimos, ofreciendo a los clientes una experiencia de
compra discreta y segura. A través de un disefio elegante y funcional, la pagina web
permitird a los usuarios explorar, descubrir, y adquirir los productos de manera facil y
confidencial, alineandose con la vision de la marca de ofrecer una "nueva era de la

discrecién".

https://touchmeec.my.canva.site/

Figura 15
Pagina Web

TOUCH ME

Todo lo que
necesitas

en un solo lugar

Maquinas

Aplicacién movil

Ademas de la creacion de la pagina web, se desarrollara una aplicacion movil para
Touch Me con el objetivo de facilitar ain mas las compras de los productos. Esta app

permitira a los usuarios acceder a la gama completa de productos de manera rapida y


https://touchmeec.my.canva.site/
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conveniente desde sus dispositivos mdviles, garantizando una experiencia de compra
fluida y discreta. La aplicacién estara disefiada para ser intuitiva y facil de usar,
proporcionando a los clientes una herramienta adicional para explorar y adquirir
productos en cualquier momento y lugar, reforzando asi el compromiso de la marca con

la accesibilidad y la confidencialidad.

https://prueballl.goodbarber.app/

Figura 16
Aplicacion movil
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Camparias en Redes Sociales

Facebook e Instagram:

- Contenido Atractivo: Se deben crear anuncios visuales y en video que presenten los
productos de manera elegante y discreta. Es crucial utilizar imagenes sugerentes pero

respetuosas que transmitan confianza y bienestar.


https://prueba111.goodbarber.app/
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- Ofertas Especiales: Ofrecer descuentos o promociones para los primeros clientes o para
aquellos que visiten los moteles asociados. Se deben utilizar c6digos de descuento
exclusivos que puedan ser utilizados en las maquinas expendedoras.

- Historias y Reels: Se debe aprovechar el formato de historias y reels en Instagram y
Facebook para mostrar el uso de los productos, como se pueden comprar en las
maquinas expendedoras, y los beneficios de los productos.

- Llamadas a la Accién (CTA): Incluir CTAs claras como “Descubre nuestros productos
en los moteles de Quito” o “Visitanos para disfrutar de una experiencia tnica” es

fundamental para guiar a los usuarios hacia la accion deseada.

Figura 17
Campaiias en redes sociales Facebook/ Instagram
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Figura 18

Campafias en redes sociales y primera compra
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Figura 19
Producto estrella




Figura 20
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Campafia de educacion sexual y sexo seguro

-

-
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ViH

Contagios por besos

ES un mito comun que el VIH se puede
contaglar a traves de los besos. El VIH
se transmite principalmente a través de
fluldos corporales como la sangre, el
semen, los fluldos vaginales y la leche ‘< ©
materna. ~
Se creo en un laboratorio ==
Los estudios clentificos han
demostrado que el virus se origino de
manera natural, probablemente ‘,— .
saltando de primates a humanos en

Africa central ‘

Y,

R
No discrimina o
Cualquilera puede contraer el virus,
Independientemente de su orlentaclion
sexual, raza, género o edad. Lo que
Importa son las practicas de riesgo, no
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Google Ads:

METODOS HORMONTLES

sexual. Proporciona
embarazo y las ITS. aunque es menos coman
masculino.

A de g,

;‘i

sALUD
SEXUAL

Algunos métodos anticonceptivos

que deberias conocer

E’Eu

m|

Implante anticonceptivo
El implante anticonceptivo es un pequenc
dispositivo del tamafio de un fésforo que se
coloca bajo la piel del brazo. Libera
que pr o &

Dlu.

Las pildoras anticonceptivas son una
forma de anticoncepcion hormonal que
contiene combinaciones de estrégeno y
progestina o solo progestina.

Pildoras anticoncecplivas =
‘es un pequeno dispositivo en forma de T que se
coloca en el dtero para evitar of embarazo h
Puede ser hormonal (ibera progestina) o de

cobro (actia como espermicida)
METODOS DE BARRERT

Copa ulcrina

La copa uterina, también conocida como
dispositivo introuterino (DIU), es un
pequenc dispositivo en forma de T que se
coloca en el itero para preveni ef
embarazo.

Preservative femenino
Se inserta en lo vogina ontes del contocto
una barrera contra of

que el preservativo

Preservative masculine

Protege contra el embarazo y las

Infecciones de transmision sexual (ITS). \

Se coloca sobre el pene erecto antes del s
contacto sexual

Campafias de Busqueda: Utilizar palabras clave relacionadas con productos intimos y
eroticos, asi como términos como “moteles en Quito” para dirigir a los usuarios a una
landing page especifica.

Anuncios Display: Crear anuncios visuales que aparezcan en sitios web que visiten los
potenciales clientes, utilizando imagenes atractivas pero discretas, es una estrategia
clave.

Remarketing: Implementar estrategias de remarketing para captar nuevamente la
atencion de usuarios que hayan visitado el sitio web pero no hayan realizado una

compra.

Enlace de video promocional
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https://www.canva.com/design/DAGN3zLis8M/82c PC1KZPxcOml UiityA/watch?utm co

ntent=DAGN3zLis8M&utm campaign=designshare&utm medium=link&utm source=edito

r

Figura 21

Video promocional

Promocion a través de Influencers

Colaboracion con Influencers:

Seleccion de Influencers: Se debe buscar influencers con alta credibilidad en el &mbito
de la sexualidad y el bienestar.

Propuesta de Valor: Ofrecer a los influencers productos gratuitos para que los prueben y
compartan sus experiencias en sus plataformas. Es importante asegurarse de que
mencionen los beneficios de los productos y la ubicacion de las maquinas expendedoras
en los moteles de Quito.

Segmento en Programas Radiales: Se recomienda proponer a los influencers que
mencionen la marca durante sus programas radiales o podcasts, enfocandose en los
beneficios de los productos y cémo encontrarlos en los moteles. Esto puede incluir

entrevistas 0 menciones durante segmentos relevantes.


https://www.canva.com/design/DAGN3zLis8M/82c_PC1KZPxcQmI_UiityA/watch?utm_content=DAGN3zLis8M&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=editor
https://www.canva.com/design/DAGN3zLis8M/82c_PC1KZPxcQmI_UiityA/watch?utm_content=DAGN3zLis8M&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=editor
https://www.canva.com/design/DAGN3zLis8M/82c_PC1KZPxcQmI_UiityA/watch?utm_content=DAGN3zLis8M&utm_campaign=designshare&utm_medium=link&utm_source=editor
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- Contenido Patrocinado: Colaborar con los influencers para crear contenido patrocinado,
como resefias 0 demostraciones, y publicarlo en sus redes sociales es una estrategia
efectiva para aumentar la visibilidad y credibilidad de la marca.

- Lainfluencer seleccionada como embajadora de marca es Susi Hidalgo

Definicion de Estrategias y Presupuesto de Marketing

Marketing Digital:
e SEO y SEM: Optimizaciéon de motores de busqueda y marketing de motores de
busqueda para aumentar la visibilidad en linea.
e Redes Sociales: Creacion de contenido atractivo y campafias pagadas para aumentar el
engagement y seguidores.
a. Privacidad y Discrecion
- Tema: Resalta la privacidad y discrecion que ofrecen las maquinas expendedoras.
La posibilidad de adquirir productos en un entorno comodo y privado sin
necesidad de interactuar con otros puede ser un gran atractivo.
- Mensaje: “Discrecion total en cada compra. Encuentra nuestros productos en los
moteles de Quito, sin comprometer tu privacidad.”
b. Comodidad y Accesibilidad
- Tema: Enfatiza la conveniencia de tener acceso a productos intimos en ubicaciones
clave como moteles. La facilidad de acceso a productos en cualquier momento
es un punto fuerte.
- Mensaje: “Productos intimos disponibles 24/7. Disfruta de comodidad y acceso
inmediato en los moteles de Quito.”
c¢. Calidad y Seleccion de Productos
- Tema: Destaca la calidad y variedad de los productos ofrecidos en las maquinas
expendedoras. La percepcion de alta calidad puede influir en la decision de
compra.
- Mensaje: “Descubre una seleccion de productos intimos de alta calidad. Cada
articulo ha sido cuidadosamente seleccionado para tu satisfaccion.”
d. Innovacion y Modernidad
- Tema: Presenta las maquinas expendedoras como una soluciéon moderna y
tecnoldgica para la compra de productos intimos. La innovacion puede ser un

atractivo importante.
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- Mensaje: “La ultima tecnologia en tu experiencia intima. Nuestras maquinas
expendedoras ofrecen una soluciéon moderna y eficiente.”

e. Beneficios y Experiencia del Usuario

- Tema: Comunica los beneficios especificos que los usuarios pueden obtener al usar
las maquinas expendedoras, como la comodidad, la seguridad y la variedad.

- Mensaje: “Experiencia Unica y beneficiosa en cada compra. Satisfaccion
garantizada con nuestros productos seleccionados.”

f. Promociones y Ofertas Especiales

Tema: Ofrece incentivos para atraer a los clientes, como descuentos o promociones
exclusivas. Las ofertas pueden ser una forma efectiva de incentivar el uso de las
maquinas.

Mensaje: “Aprovecha nuestras promociones exclusivas. Obtén descuentos
especiales en tus compras en los moteles de Quito.”

g. Ubicacion y Disponibilidad

- Tema: Asegurate de que los clientes sepan exactamente donde encontrar las
maquinas expendedoras y la disponibilidad de productos en los moteles
asociados.

- Mensaje: “Encuentra nuestras maquinas expendedoras en moteles seleccionados
en Quito. Consulta nuestra lista de ubicaciones y disfruta de acceso facil y
conveniente.”

h. Seguridad y Confianza

- Tema: Transmite un mensaje de seguridad en el uso de las maquinas expendedoras
y confianza en la calidad de los productos. La percepcion de seguridad puede
ser un factor decisivo para muchos clientes.

- Mensaje: “Compra con confianza. Nuestras maquinas expendedoras estan
disefiadas para ofrecerte una experiencia segura y confiable.”

i. Testimonios y Resefas

- Tema: Incluye testimonios y resefias de clientes satisfechos para construir
credibilidad y confianza. Las experiencias positivas de otros pueden influir en
la decision de compra.

- Mensaje: “Escucha lo que dicen nuestros clientes. ‘Una forma conveniente y
discreta de obtener lo que necesito’ — Cliente satisfecho.”

j- Valores y Responsabilidad Social
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- Tema: Si aplica, comunica cualquier aspecto relacionado con la responsabilidad
social o los valores de la empresa, como el compromiso con la calidad, la ética
y el bienestar de los clientes.

- Mensaje: “Comprometidos con tu bienestar. Nos esforzamos por ofrecer productos

de alta calidad y una experiencia de compra responsable.”

k. Email Marketing
Campanas de correo electronico dirigidas a moteles y clientes frecuentes con
promociones y novedades. Ademas, campanas informativas y preventivas sobre
la responsabilidad sexual evitando, concientizando y promoviendo las
relaciones seguras.
1. Introduccion a las Maquinas Expendedoras
Tema: Presentacion de las maquinas expendedoras y su conveniencia.
Frase: "Descubre la nueva forma discreta y conveniente de adquirir productos
intimos en los moteles de Quito."
2. Beneficios de la Discrecion y Privacidad
Tema: Enfatizar la privacidad y discrecion que ofrecen las maquinas expendedoras.
Frase: "Discrecion total en cada compra. Tu privacidad es nuestra prioridad."
3. Ofertas Especiales y Descuentos
Tema: Promocionar ofertas especiales y descuentos exclusivos.
Frase: "jAprovecha un 20% de descuento en tu primera compra en nuestras
maquinas expendedoras!"
4. Calidad y Variedad de Productos
Tema: Destacar la calidad y variedad de los productos disponibles.
Frase: "Explora una seleccion de productos intimos de alta calidad disefiados para tu
satisfaccion."
5. Ubicaciones de las Maquinas Expendedoras
Tema: Informar sobre las ubicaciones de las maquinas en los moteles de Quito.
Frase: "Encuentra nuestras maquinas expendedoras en los mejores moteles de Quito
y disfruta de acceso inmediato a productos intimos."
6. Experiencia del Usuario y Testimonios
Tema: Compartir testimonios y experiencias positivas de otros usuarios.

Frase: "Nuestros clientes hablan: ‘Una forma conveniente y discreta de obtener lo



48

que necesito’ — Cliente satisfecho."
7. Innovacion y Tecnologia
Tema: Presentar las maquinas expendedoras como una solucion moderna y
tecnologica.
Frase: "Innovacion a tu alcance: La tltima tecnologia en tus experiencias intimas."
8. Seguridad y Confianza
Tema: Asegurar la seguridad y confianza en el uso de las maquinas y los productos.
Frase: "Compra con confianza. Nuestros productos estan garantizados para ofrecerte
una experiencia segura y satisfactoria."
9. Consejos y Educacion Sexual
Tema: Proporcionar consejos y educacion sobre salud y bienestar sexual.
Frase: "Consejos para una vida intima mas saludable: Aprende mas sobre como
mejorar tu bienestar sexual."
10. Invitacion a la Comunidad
Tema: Fomentar la participacion en la comunidad y recibir retroalimentacion.
Frase: "Unete a nuestra comunidad y comparte tu experiencia. jQueremos escuchar

tus comentarios!"

Marketing Offline:

e Publicidad en Radio: Colocar anuncios en estaciones de radio locales para alcanzar a
un publico amplio y diverso. La radio sigue siendo un medio popular y efectivo para
captar la atencion de potenciales clientes y comunicar promociones especiales (Radio
Redonda).

e Participacion en Ferias: Asistir y participar en ferias y eventos de la industria. Estas
actividades permiten la interaccion directa con clientes potenciales y la oportunidad de
demostrar los productos en persona, fortaleciendo la relacion con el publico objetivo.
Como, por ejemplo: la feria de la salud y educacion sexual en la ciudad de Quito, Feria
de Bienestar Sexual y Salud Intima, Feria de Parejas y Vida en Comun, Feria de
Hoteleria y Turismo, Feria de Empoderamiento y Sexualidad

e Promociones en Punto de Venta: Ofrecer descuentos y ofertas especiales en maquinas
expendedoras para incentivar la compra. Estas promociones pueden atraer a clientes
nuevos y fidelizar a los existentes, aumentando las ventas y mejorando la experiencia

del usuario.
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Presupuesto
Tabla 9
Presupuesto
Detalle Descripcion Presupuesto anual
SEOy SEM $5.000
Redes Sociales $10.000
Publicidad Digital e Facebook
e Instagram
Email Marketing $2.000
Medios Locales $8.000
. . Ferias y Eventos $5.000
Publicidad Offline Promociones en Punto de $3.000
Venta
Investigacion de Mercado y | Estudios de Mercado $3.000
Desarrollo de Producto Innovaciones de Producto $4.000

TOTAL

$40.000
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Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizacion

El Condado es una parroquia urbana, que esta ubicada al norte Dentro del Distrito
Metropolitano de Quito, sus limites son: Pomasqui al norte, Cotocollao y Cochapamba al sur,
Carcelén y Ponceano al este, y Nono al oeste. Aqui se analiz6 diferentes lugares donde podria
estar la tienda para este apartado de analizaron las siguientes variables; acceso a medios de
transporte, la cercania a zonas residenciales, disponibilidad de conectividad (acceso a internet),

precios de arrendamiento y condicion de la infraestructura.

Figura 22

Localizacion

Managal
................

»»»»»

Las caracteristicas del territorio que se analizaran son las siguientes:
e Acceso a medios de transporte
e Precio de arriendo
e Afluencia de publico
e Cercania a zonas residenciales
e Condicion de infraestructura

¢ Disponibilidad de conectividad

A continuacion. se presenta la matriz con las ventajas y desventajas de los lugares

seleccionados anteriormente:
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Tabla 10
Localizacion
Lugaf' Centro Comercial Condado Shopping Avenida de la Prens? (afuera centro
/observaciones comercial)
Existe mucha afluencia de personas, desde la | Existe afluencia de personas.
apertura del centro comercial hasta el final. Establecer horarios flexibles, acordes a la
Ventajas Los locales cuentan con servicio de guardia necesidad del negocio.
las 24 horas. Publicidad ilimitada por diferentes
Personal de limpieza en los pasillos medios.
Los precios del arriendo y alicuotas elevados. No C“?n“?‘ con gu ar(.hama. .
. . Altos indices de delincuenciales en el
Estar sujetos a los horarios de centro sector
Desventajas comercial, Increrr'lento en gastos de limpiezas
L Publicidad alineada al centro comercial. £astos P )
. . L El smook de los vehiculos ingresa al
Regirse a las politicas y condiciones del 5
. local y puede dafiar el producto.
centro comercial.

Los factores segun el alcance geografico son:
e Afluencia de clientes, todas las profesiones, toda clase social.
e Infraestructura adecuada de los locales comerciales.

e Acceso a medios de transporte y facil acceso de los clientes.

Para este andlisis se realizo la siguiente matriz en donde se pudo calificar, en un rango del 1
al 5 cada uno de los apartados, siendo 5 un lugar ideal y 1 un lugar poco apropiado, esto se

realiz6 por medio de la observacion:

Tabla 11

Andlisis de localizacion

Lugar /observaciones

Centro Comercial Condado Shopping
Avenida de la Prensa (afuera centro
comercial)

Stper Mercado Santa Maria
Condado

Acceso a medios de transporte 5 5 3

Precio de arriendo 2 3 1
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Afluencia de publico 5 5 3
Cercania a zonas moteleras 5 5 5
Condicion de infraestructura 5 3 2
Disponibilidad de conectividad 5 4 2
TOTAL 27 25 16

Luego de realizado el andlisis se determin6 que el mejor lugar para ubicar la tienda es en la

Avenida de La Prensa, en el centro comercial El Condado.

Figura 23
Fotos de la localizacion
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Disefio Organizacional (Organigrama)

Figura 24

Organigrama
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Figura 25

Mapa de procesos
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Diseiio del Proceso Productivo o servicio (Flujogramas)

Proceso de Instalacién y Mantenimiento de Maqguinas Expendedoras

Figura 26
Flujogramas de procesos
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Proceso de Instalacion y Mantenimiento de Maquinas Expendedoras:

o ldentificacion de Ubicaciones Estratégicas: Este proceso incluye el andlisis de
mercado para seleccionar los moteles mas adecuados, evaluando los espacios
disponibles y tomando decisiones basadas en datos de mercado.

e« Compra de Maquinas y Productos: Involucra la seleccion de proveedores para
adquirir tanto las maquinas expendedoras como los productos intimos y eroticos.

e Instalacion de Maquinas Expendedoras: Preparacion del sitio, configuracion de
maquinas, pruebas de funcionamiento y capacitacion del personal del motel para

asegurar una instalacion eficiente.
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e Mantenimiento y Reabastecimiento: Este proceso asegura el mantenimiento regular
de las maquinas para garantizar su operatividad, asi como el reabastecimiento oportuno
de productos para satisfacer la demanda de los clientes.

Proceso de Ventas y Atencion al Cliente:

o Recepcion de Clientes en el Motel: Los clientes identifican la maquina expendedoras,
seleccionan el producto deseado y completan la compra.

e Atencién al Cliente: Incluye la resolucién de consultas, asistencia en el uso de la
maquina y manejo de reclamaciones para asegurar una experiencia positiva del cliente.

o Marketing y Promocion: Estrategias para promover las maquinas expendedoras en los
moteles, como publicidad en el motel, promociones especiales y captacion de nuevos

clientes.

Conformacion Legal

En Ecuador, la Sociedad Anonima Simplificada (SAS) es una figura legal que permite la
creacion de empresas con un proceso simplificado y flexible. A continuacion, se describen los
pasos y requisitos para la conformacion legal de una SAS en el contexto ecuatoriano.
o Reservar el Nombre de la Sociedad:
- Realizar la reserva del nombre de la sociedad en la Superintendencia de Compaiiias,
Valores y Seguros.
- Asegurarse de que el nombre sea inico y no esté registrado por otra entidad.
o Elaboracion del Estatuto Social:
- Redactar el estatuto social que incluya la denominacién, objeto social, duracién, capital
social, domicilio, administracién y normas de funcionamiento de la sociedad.
- Este documento debe ser firmado por todos los accionistas fundadores.
o Apertura de una Cuenta Bancaria:
- Abrir una cuenta bancaria a nombre de la SAS y depositar el capital social minimo
requerido, si lo hubiera, segtn el estatuto social.
- Obtener un certificado bancario del depdsito.
o Inscripcion en la Superintendencia de Compaiiias:
- Presentar los estatutos sociales, el certificado de reserva del nombre, el certificado
bancario del deposito del capital social y demds documentos requeridos en Ia
Superintendencia de Compaiiias.

- La Superintendencia revisara y aprobara la documentacion presentada.
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o Obtenciéon del RUC (Registro Unico de Contribuyentes):
Registrarse en el Servicio de Rentas Internas (SRI) para obtener el RUC.
Este registro es necesario para todas las actividades fiscales y comerciales de la empresa.
o Inscripcion en el IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social):
Registrar a la empresa y a los empleados en el IESS para asegurar el cumplimiento de las
obligaciones laborales y de seguridad social.
o Obtencion de Permisos y Licencias:
Obtener los permisos y licencias municipales y otros necesarios segun la actividad
econdmica de la empresa.
En este caso, permisos relacionados con la instalacion de maquinas expendedoras y la

venta de productos intimos.

Requisitos Legales

Accionistas:
La SAS puede ser constituida por una o mas personas naturales o juridicas, nacionales o
extranjeras.
Capital Social:
No existe un capital social minimo obligatorio. El capital puede ser determinado
libremente por los accionistas y debe estar especificado en los estatutos.
Administracion:
La administracion de la SAS puede estar a cargo de uno o varios administradores, que
pueden ser personas naturales o juridicas.
Los administradores pueden ser designados en los estatutos sociales o por la asamblea de
accionistas.
Responsabilidad Limitada:
Los accionistas tienen responsabilidad limitada al monto de sus aportaciones,
protegiendo asi su patrimonio personal.
Flexibilidad en la Estructura:
La SAS permite una estructura organizativa flexible, adaptindose a las necesidades
especificas de la empresa.

Se pueden establecer diferentes tipos de acciones y derechos de voto.
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Evaluacion Financiera
Inversion Inicial

El balance inicial del afio 0 de la empresa TOUCHME presenta un panorama financiero
que permite analizar su estructura de activos, pasivos y capital.

El andlisis de las inversiones iniciales permanentes para TOUCHME revela una
asignacion detallada de recursos en diversas categorias. La maquinaria y el equipo representan
una inversion significativa de $48.880,00, con un notable gasto en maquinas dispensadoras,
mesas de trabajo, herramientas, escritorios y sillas de oficina. Estas adquisiciones son
fundamentales para las operaciones diarias y la infraestructura del negocio.

En cuanto a los vehiculos, la empresa destina $2.800,00 para una motocicleta que
permitird realizar los mantenimientos y reposiciones de inventario en las maquinas
expendedoras. El equipo de computo, que incluye computadoras y tablets, asciende a
$9.350,00, garantizando la eficiencia en las tareas administrativas y de gestion.

El equipo de oficina, que comprende impresoras, teléfonos y equipo de seguridad, suma
$7.450,00. Estas herramientas son esenciales para el funcionamiento interno y la seguridad del
establecimiento. Ademas, se contempla un capital de trabajo de $5.500,00, destinado a bancos
y al inventario inicial de productos terminados, asegurando un inicio operativo adecuado.

Finalmente, los gastos diferidos, que incluyen la propiedad intelectual y los gastos
legales, suman $800,00, cubriendo aspectos legales y de proteccion de activos intangibles. En
total, las inversiones iniciales permanentes para TOUCHME ascienden a $74.780,00,
abarcando todas las areas necesarias para el establecimiento y funcionamiento eficiente del

negocio.

Tabla 12

Inversion inicial

INVERSIONES INICIALES PERMANENTES

TOUCHME
RECURSOS INICIALES
CONCEPTO CANTIDAD PRECIO TOTAL
MAQUINARIA Y EQUIPO
Mesa de trabajo 2 $ 180,00 $ 360,00
Sala de espera 1 $ 130,00 | $ 130,00




Mesa cafeteria 1 $ 50,00 $ 50,00
Herramientas 4 $ 150,00 | $ 600,00
Sillas de oficina 30 $ 500 $ 150,00
Escritorios 15 $ 150,00 | $ 2.250,00
Vitrinas 2 $ 80,00 | $ 160,00
Caja registradora 1 $ 180,00 | $ 180,00
Magquinas dispensadoras 15 $ 3.000,00 | $ 45.000,00
SUBTOTAL $ 48.880,00
VEHICULOS
Motocicleta 1 $ 2.800,00 | $ 2.800,00
SUBTOTAL | § 2.800,00
EQUIPO DE COMPUTO
Computadoras 13 $ 450,00 | $ 5.850,00
Tablets 10 $ 350,00 3.500,00
SUBTOTAL | $ 9.350,00
EQUIPO DE OFICINA
Equipo de seguridad 1 $ 2.500,00| $ 2.500,00
Teléfono 10 $ 45,00 450,00
Impresora 3 $ 1.500,00 | $ 4.500,00
SUBTOTAL | $ 7.450,00
CAPITAL DE TRABAJO
Bancos 1 $ 500,00 $ 500,00
Inventario de productos terminados 1 $ 5.000,00 5.000,00
SUBTOTAL | $ 5.500,00
DIFERIDOS
Propiedad intelectual 1 $ 300,00 | $ 300,00
Gastos legales 1 $ 500,00 500,00
SUBTOTAL | $ 800,00
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El andlisis del financiamiento para las inversiones iniciales permanentes de

TOUCHME muestra una estructura de capital que combina deuda externa y aportaciones de

socios. La deuda externa constituye la mayor parte del financiamiento, con $49.780, que

representa el 67% del total necesario. Este monto refleja la dependencia significativa en

financiamiento externo para cubrir las necesidades iniciales del negocio.

Por otro lado, las aportaciones de socios suman $25.000, lo que equivale al 33% del

total de las inversiones iniciales. Esta contribucion muestra el compromiso de los socios en el

proyecto y su disposicion a invertir una cantidad considerable de recursos propios.

En conjunto, la suma total de las inversiones iniciales asciende a $74.780,
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distribuyéndose entre financiamiento externo y aportaciones de socios de manera que permita
la cobertura completa de las necesidades iniciales para el establecimiento y operacion de
TOUCHME.

Figura 27
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Balance inicial

El balance inicial para el afio 0 de TOUCHME refleja una estructura financiera
equilibrada, dividiéndose en activos, pasivos y capital contable. En el apartado de activos, la
empresa cuenta con activos corrientes que incluyen una caja con $500,00 e inventarios
valorados en $5.000,00, sumando un total de $5.500,00 en activo circulante. Los activos no
corrientes se componen principalmente de maquinaria y equipo valorados en $48.880,00,
equipo de computo por $9.350,00, equipo de oficina con un valor de $7.450,00 y equipo de
transporte por $2.800,00, lo que da un total de $68.480,00 en activo fijo. Ademas, se incluyen
activos diferidos con $300,00 en propiedad intelectual y $500,00 en gastos legales, totalizando
$800,00. En conjunto, el total de activos asciende a $74.780,00.

En cuanto al pasivo, la empresa tiene un pasivo a largo plazo de $49.780,00
correspondiente al apoyo financiero recibido como microcrédito de la Cooperativa Alianza del
Valle con una tasa de interés del 21% anual (Anexo 2), lo cual representa la deuda que debera
ser gestionada y amortizada a lo largo del tiempo (60 meses). Este componente es crucial para
financiar las inversiones iniciales necesarias para el funcionamiento del negocio.

El capital contable estd compuesto por las aportaciones de capital social, que totalizan
$25.000,00. Esto refleja el compromiso de los socios con la financiacion y sostenibilidad de la
empresa. El valor esperado por los socios es del 27% equivalente a $25.000 distribuido de
manera equitativa entre los 6 socios, cada uno de los aportard entre 4.250 y 4.000 dolares.

En cuanto al pasivo, la empresa tiene un pasivo a largo plazo correspondiente al apoyo

financiero recibido como microcrédito de la Cooperativa Alianza del Valle con una tasa de
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interés del 21% anual (Anexo 2), lo cual representa la deuda que deberd ser gestionada y

amortizada a lo largo del tiempo (60 meses). Este componente es crucial para financiar las

inversiones iniciales necesarias para el funcionamiento del negocio.

Tabla 13

Balance Inicial

BALANCE INICIAL aiio 0
TOUCHME
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja $ 500,00
Inventarios $ 5.000,00
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 5.500,00
ACTIVO NO CORRIENTE
Maquinaria y Equipo $48.880,00
Equipo de Computo $9.350,00
Equipo de Oficina $7.450,00
Equipo de Transporte $2.800,00
TOTAL ACTIVO F1JO $68.480,00
ACTIVO DIFERIDO
Propiedad intelectual $ 300,00
Gastos legales $ 500,00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 800,00
TOTAL ACTIVO $ 74.780,00
PASIVO
PASIVO A LARGO PLAZO
Apoyo financiero $ 49.780,00
TOTAL PASIVO 49.780,00
CAPITAL CONTABLE
Aportac. Capital Social $ 25.000,00
TOTAL CAPITAL 25.000,00
SUMA PASIVO + CAPITAL $ 74.780,00
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Presupuesto de Ventas

Todas las categorias de productos muestran un crecimiento constante a lo largo de los
cinco afos. Esto indica una estrategia de escalabilidad bien planificada, donde se espera que
las ventas aumenten progresivamente en respuesta a factores como la expansion de mercado,

el aumento de la demanda, y la efectividad de las estrategias de marketing.

Vibradores: Este producto muestra el crecimiento mas significativo, con ventas que
pasan de $179,464.51 en el primer afio a $308,535.50 en el quinto afio. Representando
aproximadamente el 37.7% del total en el primer afio y manteniéndose como el principal
contribuyente en los siguientes afios. Bodysuit de malla transparente: Aunque también muestra
crecimiento, es el producto con el menor volumen de ventas proyectado, aumentando de
$44,866.13 en el primer afio a $77,133.87 en el quinto afio.

Preservativos y Conjunto de ropa interior (Lenceria): También son productos
importantes, contribuyendo significativamente a las ventas anuales. Corset de encaje con ligas,
Bodysuit de malla transparente, y Lubricantes: Aunque sus ventas son menores comparadas
con las de los vibradores, su crecimiento sigue siendo positivo, lo que indica que siguen siendo

productos relevantes dentro de la cartera.

Tabla 14

Proyeccién de ventas a 5 afios
ESCALABILIDAD EN VENTAS N o o o o
INTEGRAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Corset de encaje con ligas $64.607,22 | $69.872,71 | $79.165,78 | $93.771,87 | $111.072,78
Bodysuit de malla transparente $44.866,13 | $48.522,72 | $54.976,24 | $65.119,35 | $77.133,87
Conjunto de ropa interior $67.000,08 | $72.460,59 | $82.097,85 | $97.244,90 | $115.186,59
Lubricantes $47.857,20 | $51.757,56 | $58.641,32 | $69.460,64 | $82.276,13
Preservativos $71.785,80 | $77.636,35 | $87.961,98 | $104.190,97 | $123.414,20
Vibradores $179.464,51 | $194.090,87 | $219.904,95 | $260.477,41 | $308.535,50

$475.580,95 | $514.340,79 | $582.748,12 | $690.265,15 | $817.619,07
Ventas anuales en dinero

Flujo de ventas

Entradas

e Aportacion de Socios: En el afio inicial, los socios aportan 25,000. En el tercer afio, se

hace una aportacion adicional de 15,000. No hay mas aportaciones en los otros afios.
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Aportacion Financiamiento: En el afio inicial, se recibe financiamiento de 49,780. No
hay aportaciones adicionales de financiamiento en los siguientes afios.

Ingresos por Venta: Comienzan en el segundo afio con 475,580.95 y crecen anualmente,
alcanzando 817,619.07 en el quinto afio.

Entradas: El total de entradas combina las aportaciones y los ingresos por ventas,
sumando 74,780 en el aio inicial y aumentando significativamente hasta 8§17,619.07 en

el quinto afio.

Salidas

Inventario Inicial: Se realiza una inversion de 5,000 en inventario en el afio inicial.
Inversiones en Activos: Se invierten 69,280 en el afio inicial. No hay inversiones
adicionales en los afos posteriores.

Compras o Costos Variables: Estos costos comienzan en el segundo afio con 308,978.06
y aumentan cada afio, llegando a 531,195.28 en el quinto afio.

Gastos Fijos de Administracion: Comienzan en 139,644.60 en el segundo afio y
aumentan hasta 240,077.09 en el quinto afo.

Salidas: Incluyen todos los costos mencionados anteriormente y suman 74,280 en el

afio inicial, aumentando a 771,272.37 en el quinto afio.

Pago de Capital e Intereses

Pago de Capital Financiado: Comienza en el segundo afio con 6,289.41 y aumenta cada
afio hasta 14,463.13 en el quinto afio.

Intereses del Financiamiento: Disminuyen con el tiempo, desde 9,871.18 en el segundo
afio hasta 1,697.47 en el quinto afio.

ISR y PTU: Aparecen desde el tercer afio, comenzando con 1,241.87 y aumentando

hasta 3,885.59 en el quinto afio.

Disponibilidad Final

La disponibilidad crece cada afio, comenzando en 11,297.69 en el segundo afio y

alcanzando 59,141.07 en el quinto afio.



Tabla 15

Flujo de efectivo proyectado
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INVERSION < < < < <

CONCEPTO INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS 5
ENTRADAS
UNIDADES 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportacion Socios 25.000,00 0,00 15.000,00 0,00 0,00 0,00
Aportacion Financiado 49.780,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos por Venta 0,00 | 475.580,95| 514.340,79| 582.748,12|690.265,15|817.619,07
Total Entradas 74.780,00 | 475.580,95 529.340,79 | 582.748,12 | 690.265,15|817.619,07
SALIDAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inventario Inicial 5.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inversiones en activos 69.280,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Compras o costos
variables 0,00 | 308.978,06| 334.159,77| 378.603,02 |448.455,28 | 531.195,28
Gastos Fijos de
Administracion 0,00 139.644,60| 151.025,63| 171.112,04|202.682,22 |240.077,09
Salidas 74.280,00 | 448.622,66| 485.185,41| 549.715,07 | 651.137,50 | 771.272,37
Pago de capital
financiado 0,00 6.289.41 7.745,03 9.537,53 | 11.74490| 14.463,13
Intereses del
financiado 0,00 9.871,18 8.415,56 6.623,06| 4.415,70 1.697,47
ISRY PTU 0,00 0,00 1.241,87 1.789,77| 2.640,30 3.885,59
Total Salidas 74.280,00 | 464.783,26| 502.587,87| 567.665,44 | 669.938,39 | 791.318,55
ENTRADAS -
SALIDAS. 500,00 10.797,69| 26.752,92 15.082,68 | 20.326,76 | 26.300,51
+ Saldo inicial 500,00 500,00 11.297,69| 32.772,69| 40.248,83 | 49.354,32
Disponibilidad 74.780,00 11.297,69 | 32.772,69| 40.248,83 | 49.354,32 | 59.141,07

Punto de Equilibrio

Datos Basicos

e Precio de Venta Unitario Promedio: $21.90. Es el precio promedio al que se vende cada

unidad.

e Unidades a Producir y Vender al Ano: 29,911 unidades. Esta es la cantidad total

proyectada de unidades que se esperan producir y vender durante el afio.

e Ingresos por Venta Total Anual: $655,045.45. Este es el ingreso total proyectado para

el afio basado en las unidades vendidas y el precio unitario promedio.

Costo de Produccion

e Costo Unitario Promedio Ponderado: $10.33. Este es el costo promedio de producir

cada unidad.
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e Costos de Produccion Total: $308,978.06. Este es el costo total de produccion para
todas las unidades producidas y vendidas durante el afo.

e Costos Fijos (Gasto General Anual): $139,284.60. Estos son los costos fijos anuales,
que no varian con el nivel de produccion.

e Costo Total Anual: $448,262.66. La suma de los costos fijos y variables.

Punto de Equilibrio

e Punto de Equilibrio en Unidades: 12,038 unidades. Este es el nimero de unidades que
deben venderse para cubrir todos los costos. Se calcula dividiendo los costos fijos entre
el margen de contribucién marginal ($139,284.60 / $11.57).

e Punto de Equilibrio en Dinero: $263,641.55. Este es el monto de ingresos necesarios
para alcanzar el punto de equilibrio. Se obtiene multiplicando el punto de equilibrio en

unidades por el precio de venta unitario promedio (12,038 unidades * $21.90).

Con un punto de equilibrio de 12,038 unidades, el proyecto necesita vender alrededor
del 40% de las unidades proyectadas (12,038 de 29,911) para no incurrir en pérdidas. Esto
sugiere que el proyecto tiene un margen de seguridad razonable, ya que solo necesita vender
un poco menos de la mitad de las unidades planificadas para cubrir los costos.

Con 10 maquinas operando los 365 dias del afio, se requiere una produccion diaria de
33 unidades para alcanzar el punto de equilibrio, lo que equivale a 3.3 unidades por maquina
al dia. Esto parece manejable, y la empresa tiene un margen de seguridad si la capacidad de las
maquinas es mayor. La clave serd asegurar que la demanda del mercado sea suficiente para
justificar no solo la produccion minima para el punto de equilibrio, sino también para generar

una rentabilidad significativa.

Tabla 16

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO afio 1 (Promedio Ponderado)

DATOS
PRECIO DE VENTA Unitario Promedio $21,90
Unidades a producir y vender al afio 29911
INGRESOS por venta total anual $655.045,45

COSTO DE PRODUCCION
Costo unitario Promedio ponderado

$10,33
Costos de produccion total $308.978,06
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Costos fijos (gasto Gral. Anual) $139.284,60
COSTO TOTAL ANUAL $448.262,66
Calculos del Punto de Equilibrio
COSTO UNITARIO TOTAL (variable+fijo) $ 14,99
COSTOS FIJOS ANUALES $ 139.284,60
COSTOS VARIABLES $ 308.978,06
COSTO VARIABLE UNITARIO $ 10,33
MARGEN DE CONTRIB. MARGINAL $ 11,57
PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES 12.038
PUNTO DE EQUILIBRIO EN DINERO $ 263.641,55

La tabla muestra la distribucion de maquinas expendedoras y la cantidad de productos
intimos vendidos en tres moteles: Hotel Lumini, Tantra e Ibiza Motel Lounge. Cada motel
cuenta con entre 3 y 4 maquinas expendedoras que ofrecen productos como conjuntos de ropa
interior, corsets, bodysuits, lubricantes, preservativos y vibradores.

En términos de ventas diarias, Tantra tiene las cifras mas altas, con una venta promedio
de entre 3 y 4 unidades por producto, lo que se traduce en un volumen mensual superior,
alcanzando hasta 132 unidades en ciertos productos. Por otro lado, tanto Hotel Lumini como
Ibiza Motel Lounge tienen cifras de ventas diarias y mensuales similares, con promedios de 2
a 3 unidades diarias por producto y ventas mensuales de entre 63 y 99 unidades.

En cuanto a las ventas anuales, Tantra se destaca nuevamente, alcanzando hasta 1.589
unidades de algunos productos, mientras que Hotel Lumini e Ibiza Motel Lounge mantienen
volumenes anuales mas bajos, alrededor de 800 unidades en promedio por producto. Estos
datos sugieren que el mayor nimero de maquinas en Tantra impulsa mayores ventas, lo que
indica una correlacion entre la cantidad de maquinas y el volumen de ventas.

En base a este analisis se espera alcanzar el punto de equilibrio, haciendo monitoreo de

los productos vendidos en cada uno de los moteles.
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Tabla 17

Estimacion de ventas en cada motel
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Estados Financieros (Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Caja)

Balance general proyectos
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Activos

1. Activo Corriente:

Caja: La caja aumenta progresivamente de $11,297.69 en el Afio 1 a $59,141.07 en el
Afo 5, lo que indica un crecimiento en la liquidez de la empresa. Esto sugiere que la
empresa esta generando efectivo de manera constante.

Inventario Final de Materia Prima: Se mantiene constante en $5,000 a lo largo de los
cinco afos, lo que podria indicar una estrategia de inventario estable o una demanda
constante de produccion.

Total Activo Circulante: El activo circulante total crece de $16,297.69 en el Afio 1 a
$64,141.07 en el Afio 5, reflejando una mejora en la capacidad de la empresa para cubrir

sus obligaciones a corto plazo.

2. Activo No Corriente:

Magquinaria y Equipo: La maquinaria y equipo se deprecian anualmente, reduciéndose
de $48,880 en el Afio 1 a $29,328 en el Afio 5. Esto refleja la depreciacion de los activos
fijos, lo cual es normal y esperado.

Otros Activos Fijos: El equipo de computo, oficina y transporte también se deprecian,
disminuyendo progresivamente a lo largo de los afios.

Depreciacion Acumulada: Se mantiene en $8,808 cada afio, lo que indica que la
depreciacion se esta contabilizando de manera constante.

Total Activo Fijo: Se reduce de $59,672 en el Ao 1 a $24,440 en el Ao 5, reflejando
la depreciacion de los activos fijos.
3. Activo Diferido:

Propiedad Intelectual y Gastos Legales: Permanecen constantes en $300 y $500
respectivamente, durante los cinco afios. Esto sugiere que no se esperan cambios en
estos activos diferidos.

Total Activo Diferido: Se mantiene constante en $800 durante todo el periodo

proyectado.
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1. Pasivo a Corto Plazo:
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ISR y PTU por Pagar: Aumenta de $1,241.87 en el Afio 1 a $5,376.18 en el Afio 5,

reflejando mayores obligaciones fiscales a medida que la empresa genera mas ingresos.

2. Pasivo a Largo Plazo:

¢ Financiamiento: Se reduce significativamente de $43,490.59 en el Afio 1 a $0 en el Afio

5, indicando que la empresa planea pagar completamente su deuda a largo plazo dentro

de este periodo.

Capital

e Capital Social: Aumenta de $25,000 en el Afio 1 a $40,000 en el Afio 2, y se mantiene

constante después de eso. Esto podria indicar una inyeccion de capital adicional en el

segundo afio.

e Utilidad del Ejercicio: Crece de $7,037.24 en el Afio 1 a $30,465.05 en el Afio 5,

reflejando un aumento en la rentabilidad de la empresa.

Tabla 18

Balance general proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO

TOUCHME
ANOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja 11297,69 | 32772,69| 40248,83 | 49354,32| 59141,07
Inventario final de M.
Prima 5000,00 | 5000,00| 5000,00 5000,00 | 5000,00
Inventario final de Prod.
Term. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Activo Circulante | 16297,69| 37772,69| 45248,83 | 54354,32| 64141,07
ACTIVO NO CORRIENTE
Magquinaria y Equipo 48880,00 | 43992,00| 39104,00 | 34216,00| 29328,00
Equipo de Computo 9350,00 7480,00 5610,00 3740,00 1870,00
Equipo de Oficina 7450,00 5960,00 4470,00 2980,00 1490,00
Equipo de Transporte 2800,00| 2240,00] 1680,00] 1120,00] 560,00
Activo Fijo Bruto 68480,00 | 59672,00 | 50864,00| 42056,00| 33248,00
Depreciacion del periodo 0,00 8808,00 8808,00 8808,00 8808,00
Depreciacion acumulada 8808,00 8808,00 8808,00 8808,00 8808,00
Total Activo Fijo 59672,00 | 50864,00| 42056,00 | 33248,00| 24440,00
ACTIVO DIFERIDO
| Propiedad Intelectual 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
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Gastos legales 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Total Activo Diferido 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
TOTAL ACTIVO 76769,69 | 89436,69 | 88104,83 | 88402,32| 89381,07
PASIVO
PASIVO A CORTO PLAZO
ISR Y PTU por pagar 1241,87 1789,77| 2640,30 3885,59 5376,18
PASIVO A
LARGO
PLAZO
Financiamiento 43490,59 | 35745,56| 26208,02 | 14463,13 0,00
TOTAL PASIVO | 4473245 37535,33 | 28848,32| 18348,72 5376,18
CAPITAL
Capital Social 25000,00 | 40000,00 | 40000,00 | 40000,00| 40000,00
Utilidad del Ejercicio 703724 | 10142,05| 14961,69 | 22018,36| 30465,05
Dividendos pagados 5277,93 7606,54 | 11221,27| 16513,77
utilidades retenidas
(acumuladas) 1759,31 4294,82 8035,24 | 13539,83
TOTAL CAPITAL | 32037,24| 51901,36 | 59256,51| 70053,60| 84004,88
SUMA PASIVO + CAPITAL 76769,69 | 89436,69 | 88104,83 | 88402,32| 89381,07

Balance de pérdidas y ganancias proyectado
Ingresos y Costo de Venta
Ingresos:

e Los ingresos muestran un crecimiento constante, comenzando en $475,580.95 en el
Afo 1 y alcanzando $817,619.07 en el Afio 5. Este incremento del 72% en los ingresos
refleja una expansion solida en la venta de productos, lo que puede estar relacionado
con un aumento en la demanda, una expansion de mercado o mejoras en la eficiencia
de produccion.

Costo de Venta:

e El costo de venta también aumenta de $308,978.06 en el Afio 1 a $531,195.28 en el
Ao 5, lo que indica que el crecimiento en los costos variables es proporcional al
incremento en las ventas. Esto sugiere que los costos de produccion estan bien

controlados y crecen de manera alineada con los ingresos.

Gastos Operativos
Gastos Fijos:
e Los gastos fijos también crecen con el tiempo, desde $139,644.60 en el Afo 1 hasta

$240,077.09 en el Ao 5. Este aumento del 72% en los gastos fijos es coherente con el
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crecimiento de los ingresos y podria estar relacionado con la expansion de la operacion,
incrementos en salarios, alquileres, o servicios.
Depreciacion:

e Ladepreciacion se mantiene constante en $8,808 cada afio. Esto sugiere que no se prevé
una renovacion significativa de activos fijos durante estos afos, o que se estan
utilizando métodos de depreciacion lineal.

Gastos y Productos Financieros:

e Los gastos financieros disminuyen de $9,871.18 en el Afio 1 a $1,697.47 en el Ao 5.
Esta reduccion indica que la empresa esta pagando su deuda, lo que resulta en menores
intereses a lo largo del tiempo.

Impuestos y Participacion de Empleados
Participacion de Empleados (PTU):

e Laparticipacion de empleados aumenta de $1,241.87 en el Afio 1 a $5,376.18 en el Afo
5, lo que es un reflejo del aumento en las utilidades. Esto también muestra el
compromiso de la empresa con la distribucion justa de ganancias.

Utilidad Neta

e La utilidad neta crece de $7,037.24 en el Afio 1 a $30,465.05 en el Afio 5, lo que
representa un aumento del 333%. Este crecimiento notable en las utilidades netas es un
indicador de que la empresa no solo esta aumentando sus ingresos, sino que también

estd mejorando su eficiencia operativa y reduciendo sus costos financieros.

Tabla 19

Balance de pérdidas y ganancias proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

TOUCHME
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 475.580,95 514.340,79 582.748,12 690.265,15 817.619,07
Costo de venta 308.978,06 334.159,77 378.603,02 448.455,28 531.195,28
Utilidad Bruta $166.602,88 | $ 180.181,02 | $204.145,10 | $ 241.809,87 | $ 286.423,79
menos

Gastos Fijos. 139.644,60 151.025,63 171.112,04 202.682,22 240.077,09
Depreciacion 8.808,00 8.808,00 8.808,00 8.808,00 8.808,00
Gastos y productos financ. 9.871,18 8.415,56 6.623,06 4.415,70 1.697,47
Utilidad antes de

impuestos $ 8279,10 | $ 11.931,82 $ 17.601,99 | $25.903,95 $ 35.841,23
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Participacion de

empleados 1.241,87 1.789,77 2.640,30 3.885,59 5.376,18
PTU 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad Neta $ 7.037,24 $10.142,05 $14.961,69 | $22.018,36 | $30.465,05

Indicadores Financieros (VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

La evaluacioén econdémica a largo plazo de TOUCHME proporciona una perspectiva clara sobre

la viabilidad del proyecto a través de varios indicadores financieros clave:

e Valor Actual Neto (VAN)

El VAN positivo de $54,563.63 indica que el proyecto generara un valor neto superior
a la inversion inicial, una vez descontados los flujos de caja futuros a la tasa de
descuento. Esto confirma que el proyecto no solo cubrira la inversion inicial sino
que también proporcionara un valor adicional. Este VAN en relacion con la
inversion es aceptable y contribuye a la atractividad del proyecto.

o 1indice de Confianza (IC)

El indice de Confianza de 2,08 indica que los ingresos generados por el proyecto son
mas del doble de los costos proyectados. Esto muestra que el proyecto es altamente
rentable, generando $2,08 por cada dolar invertido. Esta alta relacion refuerza la
viabilidad econémica del proyecto.

e Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR del 23% significa que el proyecto ofrece una tasa de retorno anual del 23%.
Dado que esta tasa supera el costo de capital del 21% asociado con el crédito, el
proyecto es financieramente viable. La TIR superior al costo de capital demuestra
que el proyecto es capaz de generar retornos que exceden el costo de financiacion,
haciéndolo atractivo para los inversionistas.

e Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El periodo de recuperacion relativamente corto de 2 afos, 5 meses y 24 dias sugiere que
la inversion inicial se recuperard en un plazo relativamente breve. Este corto plazo
de recuperacion es positivo, ya que minimiza el riesgo y permite que la empresa

comience a obtener beneficios netos en un periodo mas rapido.



Tabla 20

Evaluacion economica a largo plazo

72

RESULTADOS EVALUACION ECONOMICA A LARGO PLAZO

VALOR ACTUAL NETO $54.563,63 | SE ACEPTA
INDICE DE CONFIABILIDAD 2,08 | SE ACEPTA
TIR Tasa Interna 239, SE ACEPTA
PERIODO DE anos meses dias
RECUPERACION DE LA 2,40 0,40 0,80
INVERSION

24
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

e FEl andlisis de la demanda y preferencias de los clientes potenciales en la ciudad de
Quito, junto con la evaluacion de la competencia existente en el mercado de productos
intimos y eroticos, revela informacion clave sobre las oportunidades y desafios en este
sector. La demanda en Quito muestra un interés creciente en productos intimos y
erdticos, especialmente entre ciertos segmentos demograficos y estilos de vida. Sin
embargo, la competencia en este mercado es significativa, con varios actores
establecidos que ofrecen productos similares. Este analisis proporciona una vision clara
de las preferencias de los clientes, que pueden incluir una mayor demanda de productos
innovadores o de alta calidad, y permite identificar estrategias para diferenciarse de la

competencia, como ofrecer una seleccion exclusiva o mejorar la experiencia de compra.

e El desarrollo del plan financiero ha permitido una estimacion detallada de los costos
iniciales, operativos y de mantenimiento del negocio, asi como una proyeccion de
ingresos y rentabilidad. Los costos iniciales incluyen la adquisicion de las maquinas
expendedoras y el stock inicial de productos, mientras que los costos operativos y de
mantenimiento abarcan el personal, el mantenimiento regular y otros gastos recurrentes.
La proyeccion de ingresos, basada en las ventas estimadas y el andlisis del punto de
equilibrio, sugiere que el negocio puede ser rentable si se alcanzan las metas de venta
establecidas. La planificacion financiera detallada proporciona una base solida para la

toma de decisiones estratégicas y la gestion eficaz de los recursos.

e Lacreacion del plan de marketing ha definido tacticas clave de promocion, publicidad
y relaciones publicas dirigidas a moteles y a sus clientes. Las tacticas incluyen
campaias de publicidad digital y social media, colaboraciones con influencers en el
ambito de la salud sexual y el placer, y eventos promocionales en los moteles. El plan
también abarca estrategias para aumentar la visibilidad de las maquinas expendedoras
y atraer tanto a los moteles como a sus huéspedes. Este enfoque integral busca
maximizar el impacto y la eficacia de las actividades de marketing, contribuyendo a

una mayor aceptacion y éxito del negocio en el mercado local.

e La definicion de la estructura organizacional necesaria para la gestion eficiente del

negocio ha establecido roles y responsabilidades claros para el personal, asi como
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procesos operativos para la instalacion y mantenimiento de las maquinas expendedoras.
Esta estructura incluye la creacion de equipos dedicados a la logistica, el servicio al
cliente, y el monitoreo de inventario y ventas. Ademads, se han implementado sistemas
de control y monitoreo para asegurar el funcionamiento 6éptimo de las maquinas y la
gestion eficiente del inventario. Una estructura organizacional bien definida facilita la
operacion fluida del negocio, mejora la eficiencia y contribuye a una mejor experiencia

tanto para los moteles como para los clientes.

Recomendaciones

Para el andlisis de demanda y competencia, se recomienda segmentar el mercado
identificando y diferenciando los grupos de clientes potenciales en Quito. Esto
permitira personalizar la oferta de productos para satisfacer las preferencias especificas
de cada segmento. Ademads, es crucial desarrollar y ofrecer productos exclusivos o
innovadores que se diferencien de los competidores, incorporando elementos que
respondan a las preferencias identificadas. Implementar una estrategia de precios
competitiva también es fundamental; esto puede incluir promociones o descuentos para

atraer nuevos clientes y fomentar la lealtad sin sacrificar el margen de ganancia.

En cuanto al plan financiero, se recomienda realizar un monitoreo continuo de los
costos y los ingresos para ajustar el plan financiero segiin sea necesario. Utilizar
herramientas de andlisis financiero permitira evaluar el rendimiento y tomar decisiones
informadas. Identificar areas donde se puedan reducir costos sin comprometer la
calidad es otra estrategia clave, asi como negociar con proveedores para obtener
mejores precios en productos y servicios. Ademas, desarrollar proyecciones financieras
para diferentes escenarios (optimista, pesimista y neutral) ayudard a estar preparado

para posibles variaciones en los ingresos o costos.

Para el plan de marketing, es aconsejable implementar campafias de marketing
localizadas, adaptando las tacticas a las diferentes dreas y segmentos de clientes en
Quito, utilizando datos locales para ajustar las estrategias y maximizar la relevancia.
Establecer colaboraciones estratégicas con influencers y entidades relacionadas con la
salud sexual y el placer puede aumentar la visibilidad y credibilidad de la marca.
También es importante medir y evaluar el impacto de las tacticas de marketing
regularmente, ajustando las estrategias en funcion de los resultados obtenidos para

optimizar el retorno de inversion en marketing.
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En lo que respecta a la estructura organizacional, proporcionar capacitacion continua al
personal es esencial para asegurar que estén bien informados sobre los productos, el
servicio al cliente y los procesos operativos, mejorando asi la eficiencia y la calidad del
servicio. Implementar tecnologia para el monitoreo de inventario y ventas en tiempo
real ayudara a mantener el control sobre el stock y optimizar la reposicion de productos.
Finalmente, realizar revisiones periddicas de los procesos operativos permitird
identificar areas de mejora y asegurar que los procedimientos para la instalacion y

mantenimiento de las maquinas expendedoras sean eficientes y efectivos.
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Anexo 2: Simulador de crédito

Alianza del Valle SR ’ X 2 o to (& COOPERATIVA [ COOPERATIVA
operativa de Ahorro y Gréai ; PERSONAS EMPRESAS

Simula tu crédito

{Eres socio de Alianza del Volle? * Cuoto Aproximada:
1,812.56 usd

Tasa de Interés Anuot

Seguro Desg

Valor Total Aprox
Cudntos meses necesitas para pagar tu préstamo? * .

C6mo prefieres pagar tu cucta? *

Cuota Fija

Chatea con un Asesor

Nueva Simulacién

Anexo 3: Tabla de amortizacion

ESQUEMA DE FINANCIAMIENTO "COOPERATIVA ALTIANZA DEL VALLE"

TOUCHME
N Periodos | meses 60
Tasa anual 21%
TI Tasa mensual 1,75%
VP Valor del préstamo $49.780
SI Saldo inicial $49.780
PM PAGO MENSUAL $1.347
Me | PERIOD SALDO INTERE | AMOR.CAPITA PAGO SALDO
S O INICIAL S L MENSUAL FINAL
Ene 1 49.780,00 871,15 475,57 1.346,72 49.304,43
Feb 2 49.304,43 862,83 483,89 1.346,72 48.820,55
Mar 3 48.820,55 854,36 492,36 1.346,72 48.328,19
Abr 4 48.328,19 845,74 500,97 1.346,72 47.827,22
Ma
- |y 5 47.827,22 836,98 509,74 1.346,72 47.317,48
lg Jun 6 47.317,48 828,06 518,66 1.346,72 46.798,82
< | Jul 7 46.798,82 818,98 527,74 1.346,72 46.271,08
Ago 8 46.271,08 809,74 536,97 1.346,72 45.734,11
Sep 9 45.734,11 800,35 546,37 1.346,72 45.187,74
Oct 10 45.187,74 790,79 555,93 1.346,72 44.631,81
Nov 11 44.631,81 781,06 565,66 1.346,72 44.066,15
Dic 12 44.066,15 771,16 575,56 1.346,72 43.490,59
<4 Ene 13 43.490,59 761,09 585,63 1.346,72 42.904,96
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Feb 14 42.904,96 750,84 595,88 1.346,72 42.309,08
Mar 15 42.309,08 740,41 606,31 1.346,72 41.702,77
Abr 16 41.702,77 729,80 616,92 1.346,72 41.085,85
Ma
y 17 41.085,85 719,00 627,71 1.346,72 40.458,14
Jun 18 40.458,14 708,02 638,70 1.346,72 39.819.44
Jul 19 39.819,44 696,84 649,88 1.346,72 39.169,56
Ago 20 39.169,56 685,47 661,25 1.346,72 38.508,31
Sep 21 38.508,31 673,90 672,82 1.346,72 37.835,49
Oct 22 37.835,49 662,12 684,60 1.346,72 37.150,90
Nov 23 37.150,90 650,14 696,58 1.346,72 36.454,32
Dic 24 36.454,32 637,95 708,77 1.346,72 35.745,56
Ene 25 35.745,56 625,55 721,17 1.346,72 35.024,39
Feb 26 35.024,39 612,93 733,79 1.346,72 34.290,60
Mar 27 34.290,60 600,09 746,63 1.346,72 33.543,97
Abr 28 33.543,97 587,02 759,70 1.346,72 32.784,27
Ma

|y 29 32.784,27 573,72 772,99 1.346,72 32.011,28

.% Jun 30 32.011,28 560,20 786,52 1.346,72 31.224.76

< | Jul 31 31.224,76 546,43 800,28 1.346,72 30.424,48
Ago 32 30.424.,48 532,43 814,29 1.346,72 29.610,19
Sep 33 29.610,19 518,18 828,54 1.346,72 28.781,65
Oct 34 28.781,65 503,68 843,04 1.346,72 27.938,61
Nov 35 27.938.,61 488,93 857,79 1.346,72 27.080,82
Dic 36 27.080,82 47391 872,80 1.346,72 26.208,02
Ene 37 26.208,02 458,64 888,08 1.346,72 25.319,95
Feb 38 25.319,95 443,10 903,62 1.346,72 24.416,33
Mar 39 24.416,33 427,29 919,43 1.346,72 23.496,90
Abr 40 23.496,90 411,20 935,52 1.346,72 22.561,38
Ma

~ |y 41 22.561,38 394,82 951,89 1.346,72 21.609,49

.% Jun 42 21.609,49 378,17 968,55 1.346,72 20.640,94

< | Jul 43 20.640,94 361,22 985,50 1.346,72 19.655,44
Ago 44 19.655,44 343,97 1.002,75 1.346,72 18.652,69
Sep 45 18.652,69 326,42 1.020,29 1.346,72 17.632,39
Oct 46 17.632,39 308,57 1.038,15 1.346,72 16.594,25
Nov 47 16.594.,25 290,40 1.056,32 1.346,72 15.537,93
Dic 48 15.537,93 271,91 1.074,80 1.346,72 14.463,13
Ene 49 14.463,13 253,10 1.093,61 1.346,72 13.369,51
Feb 50 13.369,51 233,97 1.112,75 1.346,72 12.256,76
Mar 51 12.256,76 214,49 1.132,22 1.346,72 11.124,54
Abr 52 11.124,54 194,68 1.152,04 1.346,72 9.972,51
Ma

v |y 53 9.972,51 174,52 1.172,20 1.346,72 8.800,31

.% Jun 54 8.800,31 154,01 1.192,71 1.346,72 7.607,60

< | Jul 55 7.607,60 133,13 1.213,58 1.346,72 6.394,01
Ago 56 6.394,01 111,90 1.234,82 1.346,72 5.159,19
Sep 57 5.159,19 90,29 1.256,43 1.346,72 3.902,76
Oct 58 3.902,76 68,30 1.278,42 1.346,72 2.624,34
Nov 59 2.624.34 45,93 1.300,79 1.346,72 1.323,55
Dic 60 1.323,55 23,16 1.323,55 1.346,72 0,00

31.022,9
TOTAL 8 49.780,00 80.802,98
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Anexo 4: Presupuesto de compras
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PRESUPUESTO DE COMPRAS EN UNIDADES

ANO 1

UNID

AD

DE

CONCEPTO | \ippy UNIDADES DE
DA MATERIA PRIMA
v Dl
ENE | FEBRE | MAR JUNI | JULI | AGOS | SEPTIEM | OCTU | NOVIEM TOT
PRODUCTOS DE ABRIL MAYO

MEDI RO RO 70 (0 o TO BRE BRE BRE DICIEM AL

DA BRE
Corset de encaje con
ligas pza. 120 139 160 185 214| 247| 285 329 380 439 507 586 | 3589
Bodysuit de malla
transparente pza. 100 116 133 154 178 206| 237 274 317 366 422 488 | 2991
Conjunto de ropa
interior pza. 80 92 107 123 142 164 190 219 253 293 338 390 | 2393
Lubricantes pza. 200 231 267 308 356 411| 475 548 633 732 845 976 | 5982
Preservativos pza. 300 347 400 462 534| 617| 712 823 950 1097 1267 1464 | 8973
Vibradores pza. 200 231 267 308 356 411] 475 548 633 732 845 976 | 5982
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UNIDAD COSTO TOTAL
DE DE MATERIA
PRODUCTO MEDIDA Producto terminado PRIMA
Corset de encaje con ligas Unidad 12,60 | $12,60
Bodysuit de malla transparente Unidad 10,50 | $10,50
Conjunto de ropa interior Unidad 19,60 | $19,60
Lubricantes Unidad 4,00 | $4,00
Preservativos Unidad 4,00 | $4,00
Vibradores Unidad 21,00 | $21,00
Anexo 6: Nomina de la empresa
Numero Salario Pago
integrado
RGP o || mRIERE FEBRERO MARZO
nomina por
S . TOTAL
trabajado
r

$ 1.500,0
Director general 1 $1.500,00 |0 $1.500,00 $1.500,00 $ 1.500,00
Director de $1.000,0
operaciones 1 $1.000,00 |0 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Operador de
mAaquinas 1 $ 500,00 $ 500,00 | $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
Técnico de
mantenimineto 1 $ 450,00 $450,00 | $450,00 $ 450,00 $ 450,00
Coordinador de
redes 1 $550,00 | $550,00 | $550,00 $ 550,00 $ 550,00

$ 1.000,0
Contador general 1 $1.000,00 |0 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Asistente contable 1 $ 500,00 $ 500,00 | $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
Asesores de ventas 1 $ 600,00 $ 600,00 | $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
Técnico de soporte
IT 1 $ 600,00 $ 600,00 | $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
TOTAL
SUELDOS $ 6.700,00 $ 6.700,00 $6.700,00

OTROS IMPUESTOS A CARGO DEL PATRON

IESS Aporte
patronal 11,15% | $ 747,05 $ 747,05 $ 747,05
Total de
Impuestos $ 747,05 $ 747,05 $ 747,05
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TOTAL, SUELDOS F1JOS MAS

IMPUESTOS $ 7.447,05 $ 7.447,05 $ 7.447,05
Anexo 7: Depreciaciones de los activos
DEPRECIACIONES
TOUCHME
PORCENTAJE DE DEPRECIACION QUE MARCA LA LEY
afio 1 2 3 4 5
Magquinaria y Equipo 10 10% 10% 10% 10% 10%
Equipo de Computo 5 20% 20% 20% 20% 20%
Equipo de Oficina 5 20% 20% 20% 20% 20%
Equipo de Transporte 10 10% 10% 10% 10% 10%
amortizacion activo diferido
DEPRECIACIONES ANUALES
monto 1 2 3 4 5
48.880,0
Maquinaria y Equipo 0] 4.888,00 | 4.888,00 | 4.888,00 | 4.888,00 | 4.888,00
Equipo de Computo 9.350,00 | 1.870,00| 1.870,00 | 1.870,00 | 1.870,00 | 1.870,00
Equipo de Oficina 7.450,00 | 1.490,00| 1.490,00 | 1.490,00 | 1.490,00 | 1.490,00
Equipo de Transporte 2.800,00| 560,00 560,00 560,00 560,00| 560,00
68.480,0 | 8.808,00 | 8.808,00 | 8.808,00 | 8.808,00 | 8.808,00
0
AMORTIZACION activo diferido 800,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
DEPRECIACIONES ACUMULADAS
1 2 3 4 5
14.664,0 | 19.552,0| 24.440,0
Magquinaria y Equipo 4.888,00 | 9.776,00 0 0 0
Equipo de Computo 1.870,00 | 3.740,00 | 5.610,00 | 7.480,00 | 9.350,00
Equipo de Oficina 1.490,00 | 2.980,00 | 4.470,00 | 5.960,00 | 7.450,00
Equipo de Transporte 560,00 | 1.120,00 | 1.680,00| 2.240,00 | 2.800,00
8.808,00 | 17.616,0 | 26.424,0 | 35.232,0 | 44.040,0
TOTAL 0 0 0 0
AMORTIZACION activo diferido 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00




84

| | |
SALDO POR DEPRECIAR
1 2 3 4 5
43.992,0| 39.104,0 | 34.216,0 | 29.328,0 | 24.440,0
Magquinaria y Equipo 0 0 0 0 0
Equipo de Computo 7.480,00 | 5.610,00 | 3.740,00 | 1.870,00 0,00
Equipo de Oficina 5.960,00 | 4.470,00 | 2.980,00 | 1.490,00 0,00
Equipo de Transporte 2.240,00 | 1.680,00 | 1.120,00| 560,00 0,00
TOTAL DE PENDIENTE DE 50.864,0 | 42.056,0 | 33.248,0 | 24.440,0
DEPRECIAR 0 0 0 0
800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
25.240,0
VALOR DE SALVAMENTO ANO 5 0
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PRESUPUESTO DE COSTOS FIIOS aiio 1

85

COMEPTO | MENSUAL | eneRo | Femmo | MmO | MBRL | w0 | JWO | Juo | AGosto | SEPTIEWBRE | ocTUBRE | NOvEWSRE | DiEweRe | ToraL

SALAROS gl sl sl s s sl sens o swns  wanW s sane s s sems
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