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1  RESUMEN EJECUTIVO

VR-Space surge como una nueva alternativa de entretenimiento frente a la problemética
de falta de actividades de entretenimiento en la ciudad de Guayaquil, sobre todo, debido a las
grandes consecuencias que la pandemia de COVID-19 ha generado.

En la gerencia del Design Thinking del presente modelo de negocio, se determind el
publico objetivo que son jovenes adultos guayaquilefios entre 21 a 28 afios de edad mediante
diversas herramientas de recopilacion de datos. A través de los cuéles se pudo identificar la
problematica la cual es la falta de actividades de entretenimiento en la ciudad de Guayaquil.
La solucién inicial a la problematica que se plante6 fue en torno a las restricciones que
existian por el COVID-19, por lo que se origind como idea principal un tipo de servicio en el
que no necesite salir de sus hogares para poder realizar alguna actividad de entretenimiento.
Por ello se cred VR-Space, negocio por el cual ofrecemos nuevas experiencias mediante el
alquiler de gafas de realidad virtual a través del cual se podra disfrutar un ambiente ficticio

con enfoque real desde la comodidad de tu hogar.

En el estudio de mercado se determing el tipo de investigacion a realizar para precisar el
grupo objetivo, se utilizaron herramientas de investigacion para el respectivo anélisis del
mercado con la finalidad de conocer los insights necesarios para el desarrollo del servicio
ofrecido. Se llevaron a cabo varias técnicas de investigacion, tales como: 55 encuestas a
hombre y mujeres entre 22 a 28 afios, un grupo focal a ocho personas, y entrevistas a varios
profesionales en el sector del entretenimiento, tecnologia y educacion, lo que nos permitio
agregar valor al desarrollo de la investigacion. A la vez, se realizo el analisis de las 5¢’s
(contexto, compafiia, clientes, competencia y colaboradores) para conocer a profundidad los
factores externos que puedan tener efectos sobre nuestros servicios, el estado actual de la

industria y el nivel de competencia del sector. Esto con la finalidad de asegurar el buen



desempefio del modelo de negocio y comprender el entorno del mismo para definir

estrategias y una mejor toma de decisiones.

La gerencia de marketing es fundamental para que VR-Space crezca dentro del mercado
y esto va ligado a la rentabilidad del negocio. Desde el logotipo hasta las estrategias a utilizar,
son esenciales para vender las experiencias que brinda la marca. Asi mismo, la gerencia de
marketing es vital para la toma de decisiones del negocio, con respecto al servicio que se va a

ofrecer, el segmento a dirigirse, la calidad y la innovacion traducida en la propuesta de valor.

La gerencia técnica de VR-Space contempla la descripcion del servicio a ofrecerle
mediante las gafas de realidad virtual Oculus Quest 2 creadas por la empresa Facebook, en el
cual se describen los juegos que se van a poder utilizar en el servicio, asi como los multiples
negocios con los cuales se tendran alianzas estratégicas, con el fin de garantizar un valor
agregado al servicio. Luego se presenta el proceso de produccion del servicio, el cual sera
iniciado en la fase de compra ya que VR-Space no se encargara de la produccion de las gafas
de realidad virtual. Cabe destacar que este proceso terminara en una fase post venta la cual es
muy importante para tener un feedback sobre el servicio, logrando reconocer las fortalezas y
debilidades del servicio. También se mencionan los costos del servicio, en el cual se pueden
reconocer cuales seran los costos para poder iniciar con un proyecto de tal magnitud como lo
es VR-Space. Finalizando con la gerencia técnica, se hablara de la propiedad intelectual del
proyecto, en el cual se hablara sobre distintos contratos que tendra VR-Space con sus
colaboradores.

Para consolidar la estructura administrativa de VR-Space se determinaron tres areas
para el correcto funcionamiento de la organizacion: Administracion y Finanzas, Comercial y
Marketing y Soporte Técnico con la finalidad de lograr cumplir con los objetivos planteados

por VR-Space y ofrecerle al cliente una experiencia inolvidable de la mano de personal



capacitado y comprometido. Se establecieron los perfiles de cada cargo con sus respectivas
funciones y se determinaron las remuneraciones de los mismos, asi como los indicadores que
permitiran medir el éxito de las labores realizadas por ellos; en concordancia con la identidad
de la organizacion, se determinaron dos estrategias de responsabilidad social que busca

agregar valor a la sociedad y a los colaboradores de la empresa.

Mediante el estudio financiero se logrd determinar la rentabilidad y la viabilidad del
negocio con proyeccion a tres afios. VR-Space pronostica un plan de inversiones de USD
$20,334.41, del cual el 66% pertenece al préstamo bancario y el 34% restante de este
presupuesto corresponde al aporte de capital por parte de los accionistas. Los ingresos por
venta para el primer afio dentro de la proyeccion suman USD $134,472.96 con un
crecimiento aproximado del 10 a 15% anual llegando a obtener un valor de USD $179,297.28
por ingresos de ventas en el afio 3. EI TIR obtenido por el periodo de tres afios es de 59.07%
y el VAN del proyecto es de USD $21,266.68, concluyendo que el modelo de negocios es
viable.

El presente documento es resultado del trabajo colaborativo de Nathalia Lorena Alvear
Ledn, Daniella Nicole Barandearan Cedefio, Erika Haylen Cardona Cruz, Fernanda Milena
Gonzalez Ronquillo, Rafael Agustin Solorzano Pionce, y John Jairo Jerez Ramirez; donde se
se explica y se detalla el plan de negocios del proyecto denominado “VR-SPACE”; por tal
razon los contenidos estan relacionados con los otros documentos que complementan y
justifican el trabajo desarrollado, existiendo la posibilidad que ciertos datos se repitan, sin

que esto implique plagio.

2 PALABRAS CLAVE

Realidad Virtual, Experiencia, Entretenimiento, Inmersion, Innovacion.



3 CONSIDERACIONES ETICAS

Después de un arduo proceso de investigacion y recoleccion de datos, se obtiene el
modelo de negocios “VR-Space”, servicio de alquiler de gafas de realidad virtual. El
proyecto “VR-Space” ha sido realizado por estudiantes de la carrera de Gestion y Negocios
Internacionales de la Universidad Casa Grande, conservando la parte integral y ética de cada
participante. En el presente modelo de negocios propuesto se pueden encontrar citas y

referencias que otorgan validez y soporte a los argumentos aqui descritos.
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5 ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION.

A inicios del 2020, la pandemia de COVID-19 azot6 el mundo y con la llegada de la
misma surgio el confinamiento como una de las medidas inmediatas decretadas en la
emergencia sanitaria por el gobierno ecuatoriano y los gobiernos de los demaés paises del
mundo con la finalidad de contrarrestar el impacto del virus y su rapida expansion. Las
regulaciones con el tiempo disminuyeron, sin embargo, el sentimiento de exposicion a un
posible contagio y adicional, posterior al confinamiento, los niveles de delincuencia,

violencia e inseguridad en Ecuador aumentaron (Gonzalez, 2020).

Con el confinamiento surgieron cambios que afectaron varios sectores comerciales,
especialmente el sector del entretenimiento. Cines, bares y restaurantes se vieron obligados a
cerrar sus puertas o, en su defecto, reinventarse, integrandose al mundo virtual logrando asi
limitar el contacto fisico y el posible contagio. De igual manera, el confinamiento repercutié
en el &mbito social ya que se vieron en la obligacion de aislarse de sus familias y amigos,
Ilevandolos a meses de encierro en los que las distancias eran acortadas a través de la
tecnologia. Cabe mencionar que el consumo masivo de tecnologia en el Ecuador, present6 un
alto grado de uso durante el confinamiento (Ortega, 2020). Impulsando asi el uso de nuevas y
diversas maneras de entretenimiento desde un enfoque digital promoviendo actividades

recreativas desde el hogar.

En paralelo a lo anteriormente expuesto, los consumidores se ven mas abiertos y
motivados a implementar diferentes tecnologias en su diario vivir, especialmente la gente
joven, que presenta un mayor grado de aceptacion y adaptabilidad al uso nuevas tecnologias.
Dentro de estas nuevas tecnologias, segun las ultimas previsiones de IDC Research (2018), la
realidad virtual es una de las tecnologias con mayor proyeccion de crecimiento

(IBERDROLA, 2018). Es asi que, considerando las necesidades que tienen las personas de
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entretenimiento de manera segura y el auge tecnoldgico en lo referente a realidad virtual, se
desarroll6 un modelo de negocios que se ajuste a las necesidades del mercado actual

integrando tecnologia innovadora.

6 OBJETIVO GENERAL Y ESPECIFICOS DEL PROYECTO

6.1 OBJETIVO GENERAL

Analizar la viabilidad de un modelo de negocios de alquiler de gafas de realidad virtual
para el sector del entretenimiento; mediante el analisis del mercado objetivo, del estudio

financiero y técnico en la ciudad de Guayaquil.

6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Definiry conocer nuestro consumidor potencial mediante técnicas de investigacion

o Establecer estrategias para posicionar la marca en la mente del consumidor
guayaquilefio como primera opcién de entretenimiento innovador.

o Elaborar un plan financiero que nos permita evaluar la viabilidad de la empresa para

poder ser sostenibles y rentables en el largo plazo.
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7 DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIOS

Cada etapa de este modelo de negocio es de vital importancia, aunque para que todo
tenga un proposito definido se realizo la etapa del Design Thinking. En esta etapa se analiz
todo tipo de informacidn recopilada ya sea por encuestas, entrevistas, investigaciones, etc. A
continuacion, se detallaran los resultados obtenidos en cada instancia para determinar que el

modelo de negocio planteado es la solucién a la problematica antes mencionada.

7.1 GERENCIA: DESIGN THINKING

El Design Thinking se utiliza para desarrollar procesos de innovacion centrados en las
personas, ofreciendo una lente a traves de la cual se pueden observar retos, detectar
necesidades y, plantear soluciones a problematicas (Echegaray, Urbano, & Barrutieta, 2017).

Por lo que la gerencia de Design Thinking del modelo de negocio ya antes mencionado,
recopil6 informacion fundamental acerca de los usuarios y sus necesidades con el fin de
identificar la problemaética. A todos los datos recopilados se le realiz6 un respectivo analisis
lo que permitid obtener insights que poco después fueron de gran ayuda al momento de
realizar una lluvia de ideas para dar posibles soluciones a probleméticas. Posteriormente, se
estudiaron todas las propuestas planteadas y se realizé el prototipo en base a las indicaciones
mencionadas por el segmento de mercado escogido. Se finalizo la etapa de Design Thinking
con la creacion de la base del disefio del prototipo para su adaptacion a las recomendaciones

del usuario y de esta manera satisfacer las necesidades correspondientes.

7.11 EMPATIZAR

La primera etapa del proceso de Design Thinking es empatizar la cual empieza con un
analisis en profundidad del problema de disefio y comprension méas profunda de las personas

a las que se esta disefiando (Villaseca & Gonzalez, 2021).
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Para poder empatizar con posibles consumidores se utilizaron varias herramientas de
investigacion y recoleccion de datos como lo son las entrevistas, grupo focal y encuestas. Se
procedio a realizar 3 entrevistas (Ver Anexo 1) en las que se pudo notar que las personas
sentian nostalgia porque la pandemia les arrebatd a sus seres queridos y el estar en cuarenta
sin poder realizar actividades diversas les provocaba en ciertas ocasiones ansiedad. Algo muy
importante a destacar es que los jovenes adultos guayaquilefios a los cuales se entrevistaron
querian retomar ciertas actividades y a su vez mantenerse seguros ya que la pandemia de
COVID-19 se expandia cada vez mas.

Por ende, se realizé una investigacion exhaustiva en medios oficiales enfocandonos
con las necesidades mencionadas en las entrevistas de las cuales se determiné como
problematica la falta de actividades de entretenimiento a realizar en la ciudad de Guayaquil.
Segun el Banco Mundial indica que “las plataformas digitales ofrecen una nueva manera de
acceder al turismo de manera global y sin la necesidad de salir de casa permitiendo de esta
manera mejorar el desarrollo del sector turistico y la competitividad de este” (Banco Mundial,
2018).

En el afio 2020 el mundo cambi6 considerablemente debido a la pandemia de
COVID-19. Nuevos habitos se crearon y la forma en como se realizaban ciertas actividades
cotidianas cambiaron. Desde hace varios afnos, l1os negocios emprendedores integraron a sus
espacios fisicos los procesos virtuales con el fin de atraer mas y nuevos consumidores, asi
como aquellos que permanecian en casa. Las experiencias virtuales en el hogar contintan
siendo un impulso para las ventas del comercio electronico y a la recopilacién de datos.

Gracias a las consecuencias que generaba el COVID-19 vy las diversas restricciones
implementadas por cada estado, los consumidores se inclinaron hacia dispositivos conectados
a internet con el fin de no dejar de realizar ciertas rutinas diarias. Las videoconferencias,

dispositivos moviles, tecnologias a base de realidad aumentada y realidad virtual
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contribuyeron inmensamente a que los consumidores formen nuevos habitos con respecto al
trabajo, salud, aprendizaje, compras, entretenimiento y socializacion. Segun Gina Westbrook
y Alison Angus indican que “estas herramientas digitales permitieron la aparicion de la
Realidad phygital, que mantiene a los consumidores virtualmente conectados a pesar de estar
separados fisicamente del mundo exterior” (Westbrook & Angus, 2021).

En la figura #1 se detalla el porcentaje de personas segun su edad aproximada que
consumen realidad aumentada o realidad virtual; por lo que, se determina que existe un alto
nivel de consumo de este tipo de tecnologia en personas cuyas edades rondan entre los 15 a
29 afos.

Figura 1: Consumidores globales que han utilizado Realidad Aumentada / Realidad Virtual
anteriormente

60%

50%
40%
30%
20%

%

15-29 30-44 45-59 60+

% de encuestados

Rango etario

Nota: Elaboracion propia.

Cabe mencionar que, a raiz del COVID-19, el consumo de este tipo de tecnologia
aumento. Sobre todo, ya que muchas empresas para continuar con sus labores afiadieron la
realidad virtual o realidad aumentada como herramienta fundamental para la empresa.
Ademas, varias empresas se adaptan de forma transversal debido a las preocupaciones para

enfrentar el miedo al COVID-19.
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El plan de vacunacion impuesto por el presidente de la Republica de Ecuador,
Guillermo Lasso, fue un completo éxito ya que en tan solo 100 dias de su mandato pudo
vacunar a 9 millones de ecuatorianos segun se informo a través de la pagina oficial del
Ministerio de Salud de Ecuador. Las empresas y consumidores a su vez no abandonaran los
cambios rotundos que realizaron durante la pandemia. En la actualidad, los consumidores
estan empezando a regresar a los espacios fisicos como gimnasios, asi como actividades
virtuales.

Cabe mencionar que, varias tiendas fisicas utilizan tecnologia de realidad virtual o
realidad aumentada con el fin de que sus clientes puedan visitar sus sitios de forma segura
con ayuda de sus respectivos dispositivos moviles. Entre las principales estrategias que las
empresas utilizan para minimizar las interacciones humanas son:

e Pagos sin contacto.
e (Codigos QR para menus.
e Adoptar sistemas de reservas moviles.

Ciertos negocios que cerraron de forma temporal debido a las diversas restricciones
implementadas por el Estado se vieron obligados a integrar sus espacios fisicos al mundo
virtual si deseaban recuperar sus clientes. Por ello, se realizaron proyectos de innovacion en
cada empresa o emprendimiento lo cual les ha generado muchas ganancias y reconocimiento
por parte de los guayaquilefios. Las marcas mas reconocidas a nivel tanto local como
internacional aportaron soluciones nuevas y existentes sobre todo de forma virtual y un claro
ejemplo de aquello es la forma en que agencias de viaje muestran a sus clientes los lugares
turisticos a los cuales visitar mediante gafas de realidad virtual. La realidad phygital permitira
a los consumidores poder ser participes de eventos e interacciones virtuales para su

entretenimiento. Es por ello que las herramientas tecnoldgicas y mas que todo de realidad
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virtual se estan convirtiendo de vital importancia para muchas empresas. Muchas empresas

ya apuestan por este tipo de tecnologias.

Gracias a los resultados obtenidos se pudo definir el publico objetivo ademas de sus

opiniones acerca del modelo de negocio que se esta presentando.

7.1.1.1 Mapa (qué) (por que) (coémo)

En base a las diversas entrevistas y encuestas realizadas se identificaron ciertos puntos

acerca de lo que hacen las personas y la razén de aquello.

Tabla 1: Mapa ¢Qué? {Como? ¢Por qué?

¢ Qué? ¢, Como? ¢Por qué?

1. No tienen 1. No existe Porque el sector del
muchas informacion entretenimiento no se
actividades a detallada sobre ha activado al 100%
realizar. actividades de debido a la pandemia

2. Existe un entretenimiento por COVID-19.
deseo de que a realizar. La bioseguridad se ha
se puede 2. Las diversas convertido de vital
hacer dentro restricciones importancia por lo
de casa. no permiten que el lugar que se

salir de los desea visitar o
hogares. realizar alguna

actividad debe poseer
un sistema de
bioseguridad
certificado por el
Estado.

Nota: Elaboracion propia.
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7.1.1.2 Mapa de empatia.

Figura 2: Mapa de empatia

¢ Correos electrénicos o aplicaciones que envien
notificaciones acerca de actividades cercanas.

¢ No hay actividades novedosas.

¢ Prefieren lugares abiertos para realizar
actividades.

¢ Actividades en el exterior.

¢ Le dedica de 10 a 15 horas semanales al
entretenimiento.

¢ El confinamiento los volviéo mas sedentarios de lo
normal.

familia.

{Qué siente?

e Estrés y miedo a la incertidumbre del virus en ella y su

¢ No es dificil elegir que hacer dentro de la ciudad porque
siempre hay las mismas actividades.
* Se menciona que es necesario tener mds opciones
recreativas y seguridad.

¢ Qué piensa?

* Los protocolos de bioseguridad aldn no son una
rutina importante.

« Vivir buenas experiencias sin importar el precio.

¢ App o pagina web en el que se detalle actividades a
realizar en la ciudad.

Nota: Elaboracion propia.

20




Se realizd el mapa de empatia con el fin de entender mejor al cliente o al sector
objetivo; es decir, ponernos en los zapatos del consumidor para tener una mejor percepcion
de su estilo de vida, asi como su personalidad, necesidades, deseos, etc. Este tipo de
herramienta nos permite hacer predicciones Utiles para conocer detalladamente las

necesidades, actitudes y problemas que posiblemente tenga nuestro publico objetivo.

7.1.1.3 Mapa de trayectoria

El mapa de trayectoria se utiliza para entender el proceso de la experiencia diaria del
consumidor con el fin de iluminar areas de potenciales insights. Se debe crear un diagrama en
el cual se indique mediante una linea de tiempo todas las actividades u observaciones que el
consumidor ejecuta.

En la figura #3 se detalla la trayectoria del usuario en un dia en el cual trabaja. La
trayectoria empieza a las 6:00 am cuando el usuario se despierta, relajado, ya que descanso lo
suficiente y tendra un dia laboral muy agitado. A las 6:30 am preparara su desayuno para
luego alistarse para ir a su trabajo. Desde las 8:30 am hasta las 12:30 pm empez0 su primera
jornada laboral en la cual debera cumplir las metas establecidas de la empresa durante aquella
semana. A las 12:30 pm se dirige a almorzar con sus compafieros del trabajo, el tiempo
estimado para almorzar es de 1 hora. A la 1:30 pm regresa a su puesto de trabajo para
continuar con sus deberes. A las 5:30 pm termina su jornada laboral para luego dirigirse a su
hogar. Entre las 5:30 pm y las 6:30 pm, el usuario se dirigird a su casa dado que por el trafico
habitual en la ciudad de Guayaquil ese es el tiempo estimado de trayectoria. Desde las 6:30
pm hasta las 11:00 pm sus amigos mas cercanos van a su casa con el fin de reunirse y
conversar diversos temas ya sea de indole social o politico. A las 11:00 pm que sus amigos se
van de su casa, el se dirige a su habitacion para luego descansar lo suficiente para que el dia

siguiente se despierte relajado sin ninguna preocupacion.
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Figura 3: Mapa de trayectoria del usuario en un dia de trabajo.

12:30 pm - 1:30 pm 5:30 pm - 6:30 pm
6:30 am - 7:30 am

Almorzar Llegar a casa
Desayunar

11:00 pm - 6:00 am

Dormir

6:00 am - 6:30 am

N
Trabajar Trabajar

8:30 am - 12:30 pm 1:30 pm - 5:30 pm 6:30 am - 11:00 pm

Nota: Elaboracion propia
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Se detalla la trayectoria del usuario en un dia de descanso en la figura #4 que por lo
general corresponden a los sabados o domingos. La trayectoria del usuario empieza a las 8:00
am de un sabado, con mucha pereza, se despierta y se prepara para comenzar su dia. Desde
las 8:30 am hasta 9:30 am se prepara su desayuno deseado segun lo que disponga en su hogar
para poder desayunar. Entre las 10:00 am y 12:30 pm empieza a pensar que cocinar para el
almuerzo ya sea para €l solamente o si tiene alguna visita. A las 12:30 pm almuerza con
tranquilidad ya que no tiene ninguna labor ni responsabilidad por hacer en el dia; lo que
conlleva a que tome un descanso y planifique su salida para mas tarde con sus amigos. Una
vez que se planificd su tarde y noche, sale de su hogar a las 5:00 pm para encontrarse con sus
amigos y disfrutar del dia. Desde las 6:30 pm hasta las 11:30 pm disfruta con sus amigos sin
ningun problema. Posteriormente, a las 11:30 pm se dirige a su hogar para descansar lo
suficiente y poder disfrutar del siguiente dia sin ningn problema por lo que a las 00:00 am se

dirige a dormir.

Figura 4: Mapa de trayectoria del usuario en un dia de descanso.

12:30 pm - 1:30 pm 6:30 pm - 11:30 pm

, ‘ 12:00 am - 8:00 am
..

8:00 am - 8:30 am

G v N\, N
Cocinar Salir Llegar a casa
10:00 am - 12:30 pm 5:00 pm - 6:30 pm 11:30 am - 12:00 am

Nota: Elaboracion propia.
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Figura 5: Personificacion del usuario.

Roberto, 25 ainos

Guayaquil, Ecuador

» Realizaba ejercicio fisico antes de la pandemia de

COVID-19,
\ / ¢ Realiza actividades en Guayaquil que son muy

comunes como visitar el Malecon 2000.

« Salir con sus amigos a lugares con ambientes chill.

» Preocupado por la situacion sanitaria en la ciudad.

¢ Frustrado porque no existe una App o pagina web que
detalle actividades de entretenimiento a realizar en la
ciudad de Guayadquil.

Nota: Elaboracién propia.

7.1.2 DEFINIR.

7.1.2.1 Mapa de usuario + necesidad + insight.

La segunda etapa de la gerencia de Design Thinking corresponde a definir la

problemaética existente y las respectivas necesidades del publico objetivo cuya informacion

fue recopilada en la etapa anterior que es empatizar.

Figura 6: Mapa usuario, necesidad e insight

Siempre encuentra lo mismo

Actividades novedosas -
Porque la oferta es limitada en

actividades de entrenamiento
Jovenes/Adultos Compartir
guayaquilefios Pasar tiempo con
Seguridad amigos/familia es importante
sanitaria/fisica g o
La seguridad para su familia

es primordial

Nota: Elaboracion propia.
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Posteriormente, se determinaron ciertas preguntas una vez identificado los insights:
1. ¢Como podriamos hacer que Roberto se divierta?
2. ¢Como podriamos hacer que Roberto encuentre actividades de entretenimiento?
3. ¢Qué podriamos hacer para que Roberto pase tiempo con su familia y amigos sin
exponerse al COVID-19?
4. ¢Cbémo podriamos hacer que Roberto se sienta seguro al realizar una actividad?
La segunda y tercera pregunta determinadas se relacionan con la problematica

identificada que es: Falta de actividades de entretenimiento en la ciudad de Guayaquil.

7.1.3 IDEAR.

La tercera etapa de Design Thinking es idear en la cual se empieza a crear las posibles
soluciones a la problematica antes mencionada en la etapa anterior. En las etapas anteriores
se concentrd en identificar la problemaética y conocer mas acerca del publico objetivo, asi

como sus necesidades mediante diversas herramientas de recoleccion de datos.

7.1.3.1 Brainstorming.

La forma habitual de generar posibles soluciones ante una problemética de forma
colectiva es a través del Brainstorming. Lo mas importante para utilizar este tipo de
herramienta es tener en cuenta la problematica ante cualquier circunstancia ya que las ideas
por muy locas que parezcan mientras sean una posible solucion a la problematica entonces si
se esta cumpliendo lo establecido en esta etapa.

Una vez realizada la respectiva lluvia de ideas, seleccionamos la idea con mayor
relevancia y que demuestre viabilidad ante la solucion de la problematica. La clave en esta
etapa es crear algun tipo de producto o servicio que resuelvan la problematica del cliente

objetivo.
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Figura 5: Brainstorming.

Experimentos
et caseros
4 ol Isitar
Una pagina leeos T i Huertos

web ) caseros
online

Libro
Construyendo

cosas desde

Casd VIAJES Realizar

PRIVADOS Tiktoks

Revista
online

Juegos de mesa

Brainstorming srppig

Cocinar

Chupa online Realidad virtual

Juegos de
cartas

Clases de
crossfit
privadas

Viajes
online

Nota: Elaboracién propia.

7.1.3.2 Mapa de costos/relevancia.

El mapa de costo/relevancia corresponde a la agrupacion de las ideas propuestas en el
brainstorming para categorizarlas segin su costo y la relevancia que estas propuestas tienen
en el entorno. Muchas ocasiones existen muy buenas ideas sin embargo la razén por la cual
no se ejecuten éstas es por el alto nivel de su costo. Por otro lado, hay ideas que son altas en
relevancia y no son tan altas en costo por lo que son ideales para implementarlas ante la

solucién de una problematica y a las necesidades del publico objetivo.
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Figura 6: Mapa costo/relevancia.

* Realidad Virtual
* Videojuegos

- RELEVANCIA

+ COSTO

* Revista impresa

* Paneles interactivos en sitios
turisticos

* Autocine.

* Viajes privados.

RELEVANCIA+

« Revista online

* Talleres artisticos en linea.
» Clases online

* Gym en casa

« Conocer gente online

= Viajes online

* Box de entretenimiento.

* Pagina web

« Videollamadas

* Construyendo cosas desde casa.
* Camping en casa

* Shopping online

« Clases de crossfit privadas

* Juegos de mesa

* Juegos de cartas

* Spa en casa

* Realizar TikToks

« Excursiones al aire libre

« Eventos musicales online

- COSTO
Nota: Elaboracién propia.

7.1.3.3 Poster de concepto

Posteriormente, se analiza y discute toda la informacién obtenida en el mapa de
costo/relevancia con el objetivo de determinar el producto o servicio a ofrecer. Se decidid
elegir y analizar la idea en torno a la realidad virtual. Dicha idea est4 plasmada en la figura

#8 que se detalla a continuacion:



Figura 7: Poster de prototipo.

« RECORRE ELL
MUNDO
ATA ZOMBIES

BILIDADES DE

DONDE TERMINA
LA REALIDAD Y
COMIENZA LA
IMAGINACION

/ https://virtualreality-sp
Nota: Elaboracion propia.

Dado que la pandemia de COVID-19 impidi6é que muchas personas realicen diversas
actividades sobre todo de entretenimiento en la ciudad de Guayaquil. La idea gira en base al
alquiler de gafas de realidad virtual en el cual se podra disfrutar diversas aplicaciones en los
que se pueden jugar, viajar, realizar ejercicio fisico, asistir a eventos, etc.; todo desde la
comodidad del hogar y con un sistema de bioseguridad confiable.

Se pretende que este servicio sea contratado a través de la pagina web oficial de VR-
Space en la que se puede seleccionar el tipo de entrenamiento que se desea disfrutar, el
horario y, ademas, existen ciertos emprendimientos que ofrecen sus productos como parte de

un extra en el servicio que ofrecemos y de esta manera el cliente pueda tener una mejor

experiencia. Cabe mencionar que, este tipo de gafas de realidad virtual son de la marca
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Oculus perteneciente a la empresa Meta, antes denominada Facebook. La empresa liderada
por Mark Zuckerberg, Meta, enfatiza el futuro de la realidad virtual sobre el presente el cual

ha tenido grandes crisis en los ultimos afios.

7.14 PROTOTIPAR.

Lanzar un producto en la actualidad sin realizar respectivos analisis y estudios es muy
riesgoso porque desconoce a profundidad como el usuario piensa y cuéles son sus
necesidades. Segtin Ella Bello indica que “prototipado nos permite probar, evaluar y validar
si efectivamente la idea que tenemos en mente cumple los objetivos de la empresa y de los
usuarios” (Bello, 2021).

Realizar un prototipo de un producto o servicio en especifico nos ayuda a tener una
herramienta con la que se pueda validar que dicha idea tiene mucho sentido, que existe un
mercado meta y ademas de una demanda por los usuarios. Por otro lado, ayuda a estimar

costos aproximados que este producto o servicio necesite para su funcionamiento.

7.1.4.1 Proceso de prototipado.

Con respecto al prototipo de VR-Space, se plantea la pagina web oficial de la empresa
ya que en ésta posee toda la informacidon pertinente del servicio que se ofrece, su costo,

horario, etc. A continuacion, en la figura #9 se presentara el prototipo de VR-Space.
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Figura 8: Prototipo pagina web oficial.

B:Bc@m:|@T1|cn|Pr|@c/@L|@n|@L|80|@c|@:|Gc|BA |2 |/r|mic|cr|dr vix + © -8 X

& C @ virtualreality-space.com QA % B ;

V R s ? ﬁ CE Inicio [ Catilogo de Juegos Comida & Bebidas Canito
.

La primera tienda
basada en Realidad 4
Virtual

\l/
VR Space busca despertar todos tus sentidos a través de una aventura
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7.1.4.2 Disefio del prototipo

Para el disefio del prototipo se creé la pagina web oficial de VR-Space la cual ya
posee dominio propio por lo que no puede ser plagiada. Dentro de la pagina web se podra
encontrar informacién acerca de nosotros y el servicio que ofrecemos al igual que los
emprendimientos guayaquilefios que estan asociados a nuestra plataforma. En la pestafia
nosotros se visualiza informacidn importante y detallada acerca de VR-Space como lo son:
mision, vision, valores y nuestra historia. En la pestafia de catalogo de juegos se indican
todos los juegos disponibles y al escoger el de nuestra preferencia se determinara el costo del
servicio, asi como el dia y las horas en el que puede ser alquilado. En la pestafia de comida &
bebidas se encuentran los emprendimientos que estan asociados a VR-Space en el cual se
podra realizar un pedido respectivo en el emprendimiento deseado; de esta manera, disfrutar
del alquiler de gafas acompafiado de bebidas o comidas. Por Gltimo, en la pestafia de carrito

se detallard los valores a cancelar, asi como la forma de pago; posteriormente, llegara una
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notificacion al correo electronico establecido indicando los detalles del alquiler de VR-Space.

El enlace para la visualizacion de la pagina es: https://virtualreality-space.com/

7.1.5 VALIDAR

La Gltima etapa del Design Thinking corresponde a validar la cual segun Felipe
Jiménez Cano busca tres cosas muy importantes que son: “la aceptacion del cliente, la
factibilidad al realizar la idea y la viabilidad econdémica desde la perspectiva del negocio. De
esta forma la solucion a la problematica planteada estaria a la medida del consumidor” (Cano,

2018).

7.1.5.1 Testeo de prototipo

Para realizar una correcta validacion de la idea de modelo de negocio planteada,
conocer el nivel de aceptacion del publico objetivo y a su vez recibir sugerencias; se
realizaron 12 entrevistas a jovenes adultos guayaquilefios cuyas edades estan entre los 21y
28 afios. Se realizaron las respectivas entrevistas a través de medios de comunicacion como
lo son en la actualidad: llamadas telefonicas y video Ilamadas por la plataforma Zoom.

Para realizar las entrevistas se les compartio el enlace de la pagina web y un video
corto en que explica claramente el servicio que ofrece VR-Space. Posteriormente, se
contestaron las siguientes preguntas (Ver Anexo 2) con el fin de conocer el punto de vista del

usuario con respecto a la idea:

¢ Qué te parece la idea?

e Tomando en consideracion la situacion actual (COVID-19 y seguridad social),

(consideras que este servicio da solucion a la problematica antes mencionada?

e Si le quisieras cambiar algo, ¢que seria?

e ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por este servicio?
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e ;Crees que la realidad virtual sera de gran importancia en diferentes campos

debido a los cambios que provocé la pandemia?

7.1.5.2 Hallazgos

Los jovenes adultos guayaquilefios a los cuales se entrevistaron determinaron que la
idea es muy atractiva e innovadora sobre todo en estas circunstancias en las que vive la
ciudad ya sea por la delincuencia lo que provoca temor salir de la casa y por el aumento de
contagio por COVID-19 que existe en la ciudad de Guayaquil. Les gusta que VR-Space
ofrezca un catalogo amplio de juegos y ademas los emprendimientos asociados disponen de
excelentes productos los cuales permitirdn que sea una experiencia inigualable.

Mencionaron que se deberia actualizar el catdlogo de los juegos cada cierto tiempo
ademas de agregar otras aplicaciones para no tener una sola categoria a escoger. El precio que
estarian dispuestos a pagar por este tipo de servicio es entre $20 a $25 dado que es algo
innovador y todo lo que ofrece cumple las necesidades requeridas. Se les comento que
existira una comunidad con el fin de compartir experiencias del servicio y en un futuro no
muy lejano ser una comunidad especializada en realidad virtual capaces de implementar este

tipo de tecnologia en otros campos.

7.1.5.3 Oportunidades de mejora identificadas.

En las entrevistas que se realizaron al publico objetivo se determinaron los siguientes
puntos con respecto a las oportunidades de mejora:
e Mas categorias en el catalogo ya sea de juegos, viajes, eventos, etc.
e Convenios con emprendimientos nuevos de diferentes sectores.
e Realizar eventos anuales de la comunidad enfocada en la realidad virtual.
e Video que sera enviado al cliente en el que se explicara las funcionalidades y

manejo de las gafas de realidad virtual
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7.1.5.4 Adaptacion del prototipo.

Luego de analizar todo lo mencionado anteriormente en esta etapa que corresponde al
Design Thinking, se procedio a realizar la adaptacion de todas las indicaciones, sugerencias y
recomendaciones que se identificaron a lo largo de este proceso para que la idea del modelo
de negocio cumpla con su principal objetivo al igual que la solucion de la problematica
identificada. Entre las principales adaptaciones que se realizaron al modelo de negocio estan:
e Aumentar catadlogo de juegos.
e Variedad de emprendimiento de bebidas y comidas.
e Precio que se ajusta al bolsillo del usuario.
e Promociones y descuentos mediante nuestras paginas oficiales.
e Video introductorio en el que se explique la funcionalidad de las gafas.
Con la adaptacién del prototipo por medio del proceso de Design Thinking se obtendra
que este tipo de servicio estd hecho a la medida de consumidores cuyo estilo de vida,
preferencias, necesidades y gustos cambiaron rotundamente debido a las consecuencias que el

COVID-19 trajo consigo.
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7.2 GERENCIA: ESTUDIO DE MERCADO.

7.21 ESTUDIO DE MERCADO.

Basado en las conclusiones del proceso de Design Thinking, VR-Space nace como
una nueva alternativa de entretenimiento frente a la problematica de falta de actividades
recreacionales en la ciudad de Guayaquil, sobre todo, debido a las grandes consecuencias que
la pandemia de COVID-19 ha generado. En esta investigacion, se evaluar la aceptacion del
servicio frente a consumidores del grupo objetivo; de la mano de herramientas de

investigacion.

7.2.2 Investigacion de Mercado.

Objetivo General.

Evaluar la aceptacion de un servicio de entretenimiento bajo la modalidad de realidad

virtual en las ciudades de Guayaquil y Samborondén.

Objetivos Especificos.

e Analizar las repercusiones del COVID-19 en la industria de servicios de
entretenimiento local

e ldentificar las actividades de entretenimiento de preferencia del mercado objetivo

e Estudiar los nuevos habitos de consumo alimenticio al momento de recibir un servicio
de entretenimiento

e Delimitar las necesidades del cliente potencial para la toma de decisiones comerciales
tales como atributos del servicio, precio maximo a pagar, y canales de distribucion.

e Establecer los medios digitales més recurrentes del consumidor para la respectiva
comunicacion y promocion del modelo de negocios

e Mapear la competencia local del servicio de entretenimiento en formato de realidad

virtual.
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e Identificar aliados estratégicos para el modelo de negocio.

Poblacion.

Segun el Censo de poblacion y Vivienda realizado en el 2010, en las ciudades de
Guayaquil y Samborondén, se encuentra una poblacion total de 2.418.505 personas, de estas
el rango de 21 a 30 afos representa un 19.5% de la poblacion total, siendo asi un total de
471.609 habitantes, los cuales formaran parte de esta investigacion, pertenecientes a los

estratos socio econémicos Ay B.
Muestra.

Para calcular el tamafio de la muestra se utiliz6 la poblacion anteriormente
mencionada, en la cual estariamos utilizando un nivel de confianza de 95% con un margen de

error del 5%, lo cual nos daria un total de 384 personas.

Tabla 2: Poblacion y muestra.

Variable Informacion Data

Ubicacion Geografica  Guayaquil y 2 418 505
Samborondon

Género Hombres y Mujeres 2 418 505

Edad 21 a 30 afios 471.609
(19.5%)

Poblacion 471.609

Nivel de confianza 95%

Margen de error 5%
384

Muestra

Nota: Informacién adaptada del INEC con datos del censo 2010. Elaboracion propia.
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7.2.3 Disefio de la investigacion

Desarrollo de técnicas de investigacion

El tipo de investigacion que se realiza es mixto, con alcance exploratorio debido a que

este nos permite establecer con una mayor seguridad una relacion de la causa y efecto del
problema de investigacion con la ayuda de los datos a analizar. Una de las ventajas de esta

investigacion es que podemos tener un resultado concreto a detalles sin importar el nimero

de sujetos dentro del proceso realizado. Las técnicas a utilizar en la investigacion son

encuestas, entrevistas a profundidad y grupos focales. Esto se debe a que se pretende obtener

datos de un grupo grande de sujetos de investigacion ademas de que como resultado se

obtendré algo formal y concreto.

Encuestas: Se encuestaron a 55 personas y se desarrollaron 15 preguntas las
cuales permitiran entender de mejor manera las necesidades y exigencias del
mercado meta en lo que respecta a entretenimiento.

Entrevistas a profundidad: A través de la aplicacion de herramientas de
investigacion se realizaron entrevistas de cardcter semiestructuradas a personas con
experiencia en el sector, con el propoésito de identificar las caracteristicas mas
relevantes del segmento elegido.

En esta fase de investigacion, se realizaron entrevistas a los siguientes
profesionales cuya experiencia en este campo nos permite considerar relevante su
criterio. Dentro del grupo de entrevistados constan Jordy Reyes de 25 afios, quien es
productor y post-productor de BroooTV la cual es una empresa de relacion de e-
sports y videojuegos; Roberto Miranda, fundador de la agencia estratégica Plan
Below; Carlos Hurel, propietario de Comar Bites restaurante de comidas rapidas en
la ciudad de Guayaquil; Ernesto Santos, artista técnico 3D y creador de contenido de

realidad virtual y a César Casal, animador profesional 2D y propietario de Happy
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Motion. Finalmente, se entrevistaron a tres docentes de la Unidad Educativa Crear
para conocer y comprender su punto de vista en relacion a la realidad virtual en el
sector educativo.

Grupo Focal: Para fines investigativos se llevé a cabo un grupo focal con la
finalidad de comprender el comportamiento y percepcion de los jovenes adultos
respecto a la realidad virtual. Para esto se elabor6 un cuestionario con 10 preguntas y
se entrevistd a un grupo de jovenes adultos entre hombres y mujeres de 22 a 28 afos.

Resultados de la investigacion
Resultados de la encuesta:

Se realizaron 55 encuestas a hombres y mujeres de entre 22 a 28 afios (Ver Anexo 5)
las cuales arrojaron los siguientes resultados:

e El mercado objetivo se centra en los late millennials (21-24 afios) cuyos ingresos
mensuales son menores a $400, estan interesados en participar de actividades en VR y
por ellas estan dispuestas a pagar entre $20 a $30.

e Consideran que la falta de alternativas para el entretenimiento en la ciudad de
Guayaquil es escasa y que no hay muchas opciones enfocado en tecnologia de este
tipo.

e El servicio de delivery de los equipos debe ser seguro.

e Enlo que respecta a actividades en VR, prefieren las experiencias que involucren
juegos y de preferencia que estos sean de puzzles/estrategias. Cabe mencionar que
este grupo se muestra particularmente interesado en las competencias o torneos de
juegos.

e Proponen incursar en otros segmentos como la educacién o deportes.
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e En lo referente a servicios adicionales, les gustaria poder consumir sangria y snacks
varios seguido por pizza y hamburguesas mientras disfrutan de esta experiencia y
estan dispuestos a pagar entre $5 a $10 por este servicio complementario.

e Consideran que el servicio de alquiler de las gafas es més atractivo para el segmento
debido a que no deberan invertir por la compra del producto.

Resultados de entrevista a profundidad: Jordy Reyes

Esta entrevista se realizo con la finalidad de conocer de manera més detallada el mercado
al cual pretendemos entrar, las tendencias que se dan y qué podemos hacer nosotros como
organizacion para brindarle lo Gltimo en entretenimiento a nuestros clientes.

e El mercado VR esta actualmente llegando a su madurez, es un mercado que ha
avanzado mucho en tecnologia en los Gltimos afios y estos cambios van desde los
juegos hasta la productividad; existe un portafolio mucho mas amplio de las cosas que
se pueden hacer gracias a la realidad virtual y, por ende, se haran mucho mas
comunes de adquirir las gafas VR de lo que son en la actualidad.

e Las consolas/gafas VR prometen extenderse a otros segmentos, como lo son los
artistas digitales quienes, gracias a programas como Adobe 3D, pueden realizar
esculturas y animaciones en 3D.

e Las gafas VR pueden reemplazar a la television tradicional en algin momento, ya que
basicamente te permiten realizar lo mismo y el Unico limite en si son las paredes.

e La VR tiene todavia un gran camino por recorrer, especialmente en el disefio del
visor, y lograr reducir el tamafio de este y que se vuelva mucho més comodo. Esto no
significa que la experiencia VR no sea grata, por el contrario, es una experiencia
diferente e innovadora para quien tiene la oportunidad de disfrutarla.

e Larealidad virtual es el futuro del entretenimiento, especificamente en el area de los

videojuegos que es donde pondera su presencia actualmente.
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Resultados entrevista a Roberto Miranda
Se realizd una entrevista a Roberto Miranda; fundador de Plan Below, agencia
estratégica de publicidad integral y marketing enfocada en el desarrollo interactivo e

inmersivo de la realidad virtual y aumentada.

e El proyecto debe tener un valor social positivo hacia la sociedad para poder
proporcionar un valor agregado que atribuya al beneficio de las personas.
e Mantener la idea de arriendo, pero se puede enfocar hacia un nicho de mercado en
especifico como lo puede ser la psicologia o la educacion.
e El valor agregado debe ser distinto a los existentes en el mercado, para poder
diferenciarse y evitar copias del modelo de negocios.
e Se debe hacer una buena campafia de comunicacion para poder triunfar, aunque eso
no asegura el pleno éxito.
Entrevista a Carlos Hurel
Se entrevisto a Carlos Hurel, empresario y duefio de Comar Bites, negocio de comida rapida
especializado en Smash Burgers en la ciudad de Guayaquil. El objetivo de la entrevista es
conocer a profundidad los beneficios de la alianza estratégica con negocios de snacks y
bebidas.
e Mantener la idea de alianzas estratégicas con otros negocios e implementar publicidad
compartida en el que ambos negocios sean beneficiados.
e Enfocarse en la parte logistica para que la entrega del producto sea lo mas rapido
posible y se brinde un buen servicio postventa.
e En Guayaquil las alianzas con otros negocios son necesarias, seria importante

enfocarse en marcas que colaboren y tengan buena reputacion.
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Resultados del Grupo Focal

Se realizé un grupo focal con personas de un rango de edad entre los 22 a 28 afios el
cual arrojaron los siguientes resultados:

Servicio de alquiler de gafas de realidad virtual
e Las personas buscan vivir experiencias emocionantes y Unicas; mas alla de jugar un
juego buscan sentirse uno con la actividad a tal punto de sentirse parte del mismo.
e El punto primario es que todos logren disfrutar de la misma experiencia y que este
goce sea colectivo ya que al momento de realizar las actividades de manera individual
pueden ser emocionantes para el usuario, pero resultan mondtonas.
e Se sugirié que un posible método de utilizacion sea que las gafas de realidad virtual
estan conectadas a una laptop, debido a que es mucho més sencillo el transporte del
equipo al momento del alquiler, ya que no todos gozan con una videoconsola.
Servicios adicionales
e Los piqueos y las bebidas alcohdlicas son las opciones que priman, puesto que son
faciles de consumir debido a que es mas complicado realizar ambas actividades por
simultaneo.
e Se sugiere incluir dentro del equipo de alquiler un sistema de sonido con el proposito
de garantizar al usuario una experiencia completa y que la misma logre ser
emocionante ya que al incluir un sistema de sonido especializado se puede lograr que
el usuario pueda vivirla en su maxima capacidad.
Entrevistas a expertos: Ernesto Santos

En esta seccidn, se analizaron los resultados levantados a partir de la entrevista
realizada a Ernesto Santos (Ver Anexo 11) para la presente investigacion dado que cumple
con el siguiente perfil profesional: Artista técnico 3D con trayectoria profesional de ocho

afios de carrera en diferentes areas como director 3D y director en el segmento de civil games
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en el sector de entretenimiento, creando contenido en 3D y Realidad Virtual. El propdsito de
la entrevista fue conocer a profundidad el giro de negocio de la realidad virtual e identificar
las oportunidades y cambios en el mercado en cuanto a creacion de contenido original, a
partir de la pandemia del COVID-19.

Menciono Santos, que, en relacion al desarrollo de juegos de realidad virtual en el
mercado ecuatoriano, se identifico la preferencia de artistas locales en un servicio de alquiler
de gafas. Este servicio es fundamental en el proceso de creacion de juegos, por lo cual, se
considera que es importante generar un servicio enfocado en otros segmentos como la
comunidad artistica dedicada a realizar disefios de realidad virtual y aumentada.

Referente a enfocarse en nuevos segmentos de mercado, Santos acoto que obtener
gafas de realidad virtual para uso creativo requiere de una fuerte inversion y su uso no seria
por un periodo a mas de 3 meses; por lo mismo, menciona que hay un mercado potencial para
VR-Space en artistas creadores de contenido de realidad virtual y 3D que requieran del
servicio de alquiler de gafas Oculus, lo mismo que ayuda al sector de desarrolladores y
programadores de juegos.

Por otro lado, menciond la importancia de establecer relaciones con la comunidad de
gamers, dado gque es una comunidad con un gran alcance de espectadores referente a
videojuegos y seria una gran oportunidad de introducirnos a nuevos espacios de
entretenimiento online.

Entrevistas a expertos: César Casal

En esta seccidn se analizo la entrevista realizada a César Casal (Ver Anexo 10) con el
objetivo de determinar el impacto que tendra la realidad virtual en el futuro del
entretenimiento y considerar aplicarla en nuevos segmentos de mercado. César Casal cumple
con el siguiente perfil profesional: 12 afios de experiencia profesional como animador 2D,

VR Animator, Motion Graphics Artist y duefio de Happy Motion; emprendimiento de
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animacion tradicional, ilustracion y modelos en 3D. Como experto en el mundo de la
animacion ha trabajado junto a grandes marcas como Sprite, Pepsi Cola, Perla Bebé, etc.

Referente al impacto de la realidad virtual en el entretenimiento, Casal acoto6 que el
modelo de realidad virtual se encuentra en auge y que en Ecuador no hay una actividad de
entretenimiento de realidad virtual donde puedas alquilar las gafas y hacerlo desde tu casa
con tus amigos o familiares. También, comenta que la comunidad de creadores de
videojuegos esta creciendo y se considera que es importante ofrecer el alquiler de gafas como
un servicio complementario dentro del proceso de creacion para los artistas de contenido VR.
Lo cual, seria beneficioso para VR -Space debido a que se produce otra fuente de ingresos si
la oferta se direcciona a disefiadores dispuestos a alquilar los equipos por dias 0 semanas.

Por otro lado, recomendo tener una fuerte presencia en las redes sociales, debido a
que grandes artistas de desarrollo de juegos se encuentran en Facebook, Instagram y Twitter;
y es el mejor método para tener contacto directo con la comunidad de artistas digitales.
Respecto al enfoque en nuevos mercados; también menciona como una gran oportunidad el
sector educativo, principalmente porgue la innovacion en los contenidos educativos motiva el
desarrollo de un mejor rendimiento en los estudiantes y mejora su experiencia al volverla mas
creativa e interactiva.

Entrevista a Docentes de la Unidad Educativa Crear:

Se realizd una entrevista a tres docentes de Inglés de la Unidad Educativa Crear. Los
docentes considerados para esta investigacion trabajan con adolescentes de segundo y tercero
bachillerato. EI enfoque fue conocer a profundidad el impacto que tuvo la pandemia del
COVID-19 en la educacién y como nuevas modalidades de ensefianza como la realidad
virtual ayudarian al desarrollo de los estudiantes:

e Larealidad virtual seria un plus espectacular en las clases, harian las clases mucho

mas dinamicas.
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e La pandemia afectd la parte social de los estudiantes, por lo tanto, fomentar el uso de
las TIC en la educacién es fundamental para el desarrollo de los estudiantes.

e Larealidad virtual les brindard a los estudiantes experiencias visuales o auditivas.

e El uso de la tecnologia en la educacion ha dado una ventaja en la modalidad dual de

clases.

7.2.3.1 Mercado objetivo y potencial

El segmento al cual se va a dirigir VR- Space son jovenes adultos que pertenecen a la
generacion late millennials, este grupo de jovenes que pertenecen al rango de edad de 21 a 28
afios, los cuales tienen interés por consumir mas dispositivos conectados a internet. A partir
del estudio realizado por Euromonitor, sobre los habitos de consumo de los ecuatorianos en el
afio 2020, se determino que, en la ciudad de Guayaquil, las personas consideran que los
cambios en sus actividades diarias han sido muchos y que permaneceran por mucho tiempo a

raiz del COVID-19.

7.2.3.2 Mapa de la competencia

Sé elabor6 el mapa de la competencia como método fundamental para el anélisis de la
percepcion que tienen los clientes respecto al servicio ofrecido. En el mapa se tomé de
referencia las dos variables esenciales que son: precios y atributos. Segun Philip Kotler
(2001), es fundamental reconocer los atributos de productos o servicios de los competidores

para agregar valor en el posicionamiento y en el desarrollo de la estrategia de marketing.
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Figura 9: Mapa de competencia.
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Nota: Elaboracion propia.

La ventaja de sobre la competencia es la inexistencia de competidores directos,
existiendo Unicamente un competidor indirecto el cual es Infinity Realidad Virtual, siendo
éste unas sillas 9D las cuales llevan a sus clientes a una experiencia inmersiva mediante el
movimiento de las sillas con un precio de venta al publico de $3 por persona y $5 por pareja.

Lastimosamente, la presencia de servicios sustitutos es muy alta, con una gran
diversidad de precios y actividades; entre las cuales, se pueden destacar Safari Xtreme con
una variedad de juegos extremos; ubicados en el Malecdn 2000, con un precio promedio por
juego que varia entre $0.50 a $2. Mr. Joy y Escapology; el primero como un parque de
diversiones en el cual cuentan con distintos juegos para diversas edades, con sucursales en
centros comerciales como Mall del Sol y Riocentro El Dorado, su precio por entrada varia

entre $5.99 0 $7.99 con acceso a variedad de juegos. El segundo cuenta con una expansion en
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distintos puntos de la ciudad, con un precio estimado de $10, para muchos habitantes de la

ciudad es muy entretenido, pero es catalogado para un publico adolescente/adulto debido a

sus dificultades en las actividades.

Tabla 3: Precios y atributos de la competencia.

Mr. Joy

e Parque de diversiones.

e Brindan servicios de fiestas en el
local.

e Sucursales en Mall del Sol y
Riocentro El Dorado.

e Precio por entrada entre $5.99 o
$7.99

Infinity Realidad Virtual
e Realidad virtual en capsulas 9D.
e Venta al publico de $3 por personay
$5 por pareja
e Catalogo extenso con mas de 50

mundos virtuales disponibles.

Safari Xtreme
e Variedad de juegos extremos.

Ubicados en el malecén 2000.

Precio promedio por juego que varia
entre $0.50 a $2.

Entretenimiento familiar.

Area de snacks.

Parque de diversiones al aire libre.

Escapology

e Expansion en distintos puntos de la
ciudad (Samborondén, Urdesa y
Centro)

e Precio estimado $10 por entrada.

e 60 minutos de juegos de acertijos y
puzzles.

e Catalogado para un publico
adolescente/adulto debido a sus

dificultades en las actividades.

Nota: Elaboracion propia.
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7.2.4 Analisisde las 5 Cs
Contexto
Politico:

La estabilidad politica es de vital importancia si se espera lograr que las grandes
inversiones continden entrando al pais lo cual generard empleos, beneficios y desarrollo. La
Constitucion del Ecuador con respecto al Art.16 determina que:

Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a: El acceso universal a

las tecnologias de informacién y comunicacion; El acceso y uso de todas las formas de

comunicacién visual, auditiva, sensorial y a otras que permitan la inclusion de personas con
discapacidad; Integrar los espacios de participacion previstos en la Constitucién en el campo

de la comunicacion (Constitucion del Ecuador, n.d.).

Ademas, en el Art. 385 de la Constitucion del Ecuador se determina que “El sistema
nacional de ciencia, tecnologia, innovacion y saberes ancestrales tendra como finalidad:
Desarrollar tecnologias e innovaciones que impulsen la produccion nacional, eleven la
eficiencia y productividad, mejoren la calidad de vida y contribuyan a la realizacion del buen
vivir” (Constitucion del Ecuador, n.d.).

Ambos articulos de la Constitucion de Ecuador permiten a los ciudadanos adquirir
artefactos tecnologicos con fines de comunicacion o entretenimiento cuyo objetivo es mejorar
la calidad de vida de los ciudadanos. Por otro lado, el registro de la propiedad intelectual en
base a los articulos establece que se requiere tal registro, aunque no obligatorio, pero si
necesario para poder constituir la marca de empresa y sus respectivos productos. Se pretende
patentar la marca de la empresa, asi mismo como el registro de propiedad audiovisual con

derechos de autor por medio del Instituto Nacional de Derechos Intelectuales.
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Econdmico:

Las provincias de Guayas y Quito generan mas de la mitad de la produccién nacional,
siendo Guayas la principal en generar dicha produccidn con un aporte del 26,7% al Valor
Agregado Bruto. El Banco Central del Ecuador indica que “las principales actividades
economicas a las cuales Guayas aporta al VAB son: construccion (12,89%), comercio
(12,27%) y servicios profesionales (9,34%)” (Banco Central del Ecuador, 2020).

La capital de Guayas es Guayaquil, que a su vez es la capital comercial del Ecuador.
La actividad econdémica generada en Guayaquil contribuye significativamente al PIB
comercial del pais. Cabe mencionar que, la tercera parte de la facturacion nacional del

comercio se lleva a cabo en el puerto principal.

Social:

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos present6 datos sobre tecnologias de la
informacidn y comunicacion durante el afio 2019, el cual determind que en el pais aln existe
desigualdad tanto en acceso de recursos tecnolégicos como servicios. Mas de la mitad de los
hogares ecuatorianos no cuentan con el servicio de internet; es decir, solo el 45,5% de los
hogares ecuatorianos disponen de este servicio.

La consultora ecuatoriana Advance Consultora, realizé un estudio en el que permiten
ver los cambios que se sentirdn en el consumidor ecuatoriano una vez que finalice la crisis
generada por la pandemia de COVID-19. Por la escasez de productos y la falta de ingresos
econdmicos, el consumidor serd mas analitico para tomar su decisién al momento de realizar
una compra, por lo que, priorizara la compra necesaria y confiara en que los precios no
aumenten. Ademas, el estudio determind que el 62% de las personas a las cuales se realizé
dicho estudio seguira realizando sus compras mediante plataformas digitales. Por lo cual, el
consumidor ecuatoriano confiard en mayor medida en las “apps” y en que cumpla con sus

requerimientos y necesidades.
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Tecnoldgico:

La multinacional Ernst & Young (EY) realiz6 una encuesta a varios lideres de
negocio y tecnologia, el cual el 71% tiene como reto innovar en sus productos y servicios. El
uso de herramientas tecnoldgicas contribuira a la disminucién de hasta un 70% los tiempos en
que se realiza un analisis de una compafiia y logra satisfacer las necesidades de sus clientes
con mayor eficacia y eficiencia. Ademas, segun EY el 73% de los lideres empresariales
implementaran tecnologias de analisis de datos, mientras que el 44% tecnologia artificial.

La ciudad de Guayaquil firm6 un acuerdo con el Ministerio de Telecomunicaciones
con el fin de implementar la red 5G en el afio 2021, con el objetivo a gran escala de generar
mas puntos de conexion a internet dentro de la ciudad.

Cabe mencionar que, uno de los sectores con mas beneficios sera el de videojuegos ya
que la red 5G habilita la Realidad Virtual sin cables, por lo cual varios gamers tendran
mejores experiencias sobre todo porque se podra disfrutar sin interrupciones gracias a la
nueva red que ofrece velocidades de conexidn 5G, la cual es mucho mas rapida que la
tecnologia actual debido a que alcanza un maximo de entre 300 Mbps a 1Gbps por segundo,

en comparacion a la red 4G/LTE con una velocidad méaxima de150 Mbps por segundo.
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7.2.4.1.1 Compafia

Tabla 4: FODA
Fortalezas Oportunidades
1. Pioneros al brindar un servicio de entretenimiento que va 1. Su competencia es minima
enlazado a la tecnologia innovadora. 8. Potencial crecimiento en el sector del entretenimiento
2. Entretenimiento nuevo y novedoso. 9. Las actividades phygital han aumentado debido a la pandemia
3. Participacién en distintos campos como el deporte, musica, mundial.
turismo y juegos 10. Diversificacion como una oportunidad de enfoque en nuevos
4. Grandes caracteristicas de innovacion y diferenciacion. nichos de mercado
5. Brinda valor agregado al servicio a partir de una sociedad con 11. Potencial desarrollo de contenido artistico
emprendimientos de comida y bebidas alcohdlicas. 12. Desarrollo de comunidades online.
6. Personalizacion en los juegos. 13. Incursionar en nuevos sectores como educacion.
7. VR - Space ofrece el servicio integral de punta a punta.
Debilidades Amenazas
1. Altainversion en equipos tecnoldgicos y a su vez en el 1. Laobsolescencia de los productos tecnoldgicos o en otros
mantenimiento de los mismaos. casos la obsolescencia programada
2. Acceso al capital al ser una empresa naciente. 2. Presenciay posicionamiento de negocios competidores.
3. Falta de experiencia en el mercado a la hora de posicionarse 3. Incertidumbre en el sector econémico.
frente a sus competidores. 4. Auge de productos y servicios sustitutos en el sector de

entretenimiento.

Nota: Elaboracion propia
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7.2.4.1.2 Clientes.

Las herramientas digitales permiten a las personas permanecer conectadas mientras estan
en casa en tanto reabren las economias. La realidad phygital es un término utilizado actualmente,
el cual es un hibrido entre los mundos fisicos y virtuales donde los consumidores pueden vivir,
trabajar, comprar, jugar, etc. El confinamiento causado por la pandemia del COVID-19 generé
que los consumidores opten por consumir mas dispositivos conectados a internet. Entre estos
consumidores se encuentra nuestro mercado objetivo y potencial; los cuales valoran el desarrollo
de productos y servicios dindmicos que los mantenga actualizados con el mundo como las
videoconferencias, artefactos tecnol6gicos, tecnologias como la realidad aumentada y realidad
virtual que contribuyeron a formar nuevos habitos. Ademas, actualmente las personas pasan mas
tiempo en casa lo cual les permite realizar diversas actividades de forma virtual similares a las
gue antes hacian en persona. Para los jovenes, realizar actividades de forma virtual o fisica es

indiferente.

Es importante mencionar que, la crisis sanitaria generada por el COVID-19 tuvo un gran
impacto en las necesidades de las personas y sus habitos en diferentes aspectos. Debido a los
cambios generados por dichos acontecimientos, las empresas se enfocan en brindar mejores
experiencias a partir de los nuevos protocolos de bioseguridad. Cabe destacar que, el COVID-19
otorgd a los diferentes negocios la oportunidad de prepararse ante cualquier acontecimiento que
pueda afectar en su plan de negocio tanto presente como futuro; asi también, para mejorar,

apoyar a los mas vulnerables y desarrollar conexiones emocionales con sus consumidores.

Estos nuevos habitos generados por la nueva normalidad que trajo la pandemia,
permitiran a los consumidores participar en eventos e interactuar para su conveniencia y

entretenimiento; es decir, las herramientas virtuales se volveran parte integral de las operaciones.
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Las empresas que desarrollen una estrategia de realidad digital que se enfoque en las necesidades
de sus consumidores tendran un nivel alto de reconocimiento inmediatamente. Ademas, la
empresa se debe asociar con proveedores de tecnologia para poder brindar un mejor servicio en

cuanto a las diferentes actividades que se vayan a ofertar.

7.2.4.1.3 Competencia

Barreras de entrada: Amenaza de entrada de nuevos competidores:

El servicio de entretenimiento por medio de la realidad virtual en Ecuador tiene un gran
potencial de crecimiento debido al interés de nuevas generaciones en el mercado tecnolégico.
Dentro de este modelo de negocio de realidad virtual y entretenimiento, el principal insumo con
costos importantes son las gafas Oculus, sin embargo, esto no representa una alta inversion para
los competidores. Adicional, nuevos comercios pueden surgir y entrar al mercado brindando
productos y servicios similares, ya que no existen altas barreras de entrada. VR-Space tiene el
reto de mantenerse en constante innovacion y diferenciacion a través de avances tecnoldgicos, en

cuanto al servicio de entretenimiento de realidad virtual.

Poder de negociacién de los proveedores:

La capacidad de negociacién de los proveedores es medianamente favorable. Dentro de la
industria de la tecnologia nos podemos enfrentar a gigantes tecnoldgicos como Oculus; la
empresa pionera en enfocarse en la realidad virtual, la misma creadora de las gafas de realidad
virtual Oculus Rift, Oculus Go y Quest. Asi mismo, al ser un equipo especializado en la realidad
virtual, optamos por generar una relacion comercial directa con ellos debido a que tiene la mejor
relacidn costo/beneficio e incluyen contenido atractivo y de gran éxito. Cabe mencionar, que

existen otros proveedores en el mercado que comercializan gafas de realidad virtual y al ser
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productos diferenciados contamos con una cartera de proveedores reducida. La dependencia de

abastecerse en el exterior con pocos proveedores podria representar en un problema, lo cual se

podria evitar buscando nuevos distribuidores como Valve, HTC o Samsung con el proposito de

identificar mejores ofertas en el mercado y obtener un impacto significativo en cuanto a costos.

Tabla 5: Informacion relevante de competencia de Oculus.

Valve VR:

e Disefio optimizado J
de pixeles.

e Velocidades de o
fotogramas mas
altas.

e Inmersion profunda.

e Fusion de sensores o
en los mandos.

HTC Vive:

Equipado con Steam
VR.

Cuenta con 32 sensores
para registrar
movimientos de 360
grados.

Experiencia room-
state.

Sistema de sensores
laser Lighthouse.

Ver Anexo 12 Ver Anexo 13

Samsung VR Gear:

e Controles touchpad.

e 101 grados de campos
de vision.

e Compatible al Galaxy
Note 7.

e Se conectan al
telefono movil.

Ver Anexo 14

Nota: Elaboracion propia.

Poder de negociacion de los consumidores:

El poder de compra de los clientes depende mucho de las tendencias en la industria y del

valor que representan los productos para ellos. Dentro de la industria tecnolédgica y de

entretenimiento, los consumidores se enfocan en el desarrollo de nuevas tecnologias y

alternativas de entretenimiento que se enlacen con sus necesidades y su entorno. A raiz de la

pandemia del COVID-19, las soluciones tecnolégicas dentro de las empresas han experimentado

un gran crecimiento y han desarrollado nuevas oportunidades de negocio dentro del sector

tecnoldgico (Carrillo Jaramillo, 2021).
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Es importante mencionar que la situacion actual del sector, permite que se creen nuevas
tendencias y se desarrollen nuevos servicios y productos para satisfacer las necesidades del
cliente, pues los clientes valoran una propuesta de negocio diferente. Esta situacion ha
influenciado en grandes empresas y en emprendimientos a innovar en nuevos productos o
servicios y a mejorar las experiencias de los clientes. Se estima que nuestros clientes potenciales
estaran influenciados por vivir una experiencia diferente e innovadora relacionada a la tecnologia
de realidad virtual en el sector de Guayaquil. Cabe mencionar que, al tratarse de un servicio
nuevo en el mercado puede existir incertidumbre y desconocimiento al querer contratar los
servicios como un nuevo método de entretenimiento, lo cual representa una amenaza frente a un

cliente que es sensible al precio.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos:

En el sector de servicios de entretenimiento tecnoldgico existen plataformas y actividades
que afectan directamente nuestro servicio de entretenimiento; como los juegos en linea, consolas,
apps de juegos en celulares, y otros. Por otro lado, no hay productos sustitutos directos en cuanto
a las gafas Oculus, ni en cuanto a nuestros servicios. Pero, existe una gran amenaza que proviene
de otras formas de entretenimiento para los consumidores, las cuales ofrecen realidad virtual en
forma animacion 3D o turismo 360 por medio de paginas web. También podemos mencionar los
servicios de entretenimiento tradicionales en la ciudad de Guayaquil; como ir a restaurantes, el
teatro, cine, centros comerciales, y otros. Los mismos forman parte de la industria y poseen un
rango de precios entre $15 a $30 siendo asequibles a los consumidores. Podemos concluir que el
poder frente al ingreso de productos/servicios sustitutos es moderado, pues VR-Space brinda un
servicio de vivir una experiencia grupal o individual desde su casa, con un enfoque

personalizado y tecnoldgico.



Rivalidad entre competidores:

La rivalidad entre competidores es baja. El sector tecnol6gico se encuentra en un auge,
debido a la pandemia del COVID-19, ha aumentado el enfoque a la tecnologia en grandes
empresas y emprendimientos, lo mismo gue sin duda ha motivado el desarrollo de nuevas
empresas enfocadas en tecnologias emergentes y exponenciales. Asi mismo, los consumidores
han sentido el impacto de la crisis sanitaria al no poder realizar actividades de entretenimiento
con normalidad de manera fisica; por este motivo la participacion de mercado de nuevas
empresas con procesos de digitalizacion y tecnologia ha aumentado en todas las industrias
incluyendo la del entretenimiento. Es importante mencionar que, dadas las caracteristicas de
nuestros servicios, no se encuentra una rivalidad fuerte en el mercado entre compafiias debido a
que no hay empresas enfocadas en los mismos segmentos de mercado y no se consideran como

competidores directos.

7.2.4.1.4 Colaboradores

Principales proveedores

e Proveedores de materia prima:
Oculus by Facebook

e Distribuidores:

Oculus es una empresa cuya propiedad es de Facebook. Actualmente se distribuye a paises
de primer mundo sobre todo a Europa Occidental, no posee distribuidor directo en
Latinoamérica. Por lo tanto, se optd por realizar la compra de dicho producto a través de la

plataforma de Amazon.

Caracteristicas necesarias del producto para su distribucion:

54



o Peso: 4,055 LB

o Dimensiones de la caja: 43,18 cm x 19,30 cm x 12,7 cm

e Socio estratégicos:

Se realizara una encuesta al segmento de mercado determinado con el fin de definir ciertos
gustos y preferencias de los consumidores de dichos productos; y de esta manera identificar
también a los socios estratégicos que seran restaurantes y negocios dedicados a la venta de
bebidas alcohodlicas con sus respectivos permisos de funcionamiento. Los socios estratégicos que
se identificaron son:

Comida

o Comar Bites: Hamburguesas con carne aplastada en la parrilla.

o Las Alitas del Profesor: Alitas crispy y ahumadas.

o LaTraviata: Pizzas artesanales.

Bebidas alcoholicas
o Sambotella: Licores de distintas marcas.
o Dani’s Bar: Bar y comida italiana

o Maliku: Cocteles de distintos tipos

e Proveedores de servicios:

Al adquirir el producto de la empresa Oculus, se podran utilizar diferentes aplicaciones o
juegos dentro de la misma para el consumidor. Cabe mencionar que, Oculus ofrece un servicio
que te permite desarrollar tu propio juego o aplicacion con fines empresariales o entretenimiento.
Para que el programa sea aprobado debe pasar por un proceso de certificaciones y pruebas. El

costo de este tipo de servicio incluye al adquirir el producto, aunque pueden existir costos
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adicionales en caso de desarrollar una app por motivos empresariales, en dichos casos se debera
solicitar una reunién con el personal encargado del area de revision de este tipo de casos en

Oculus.
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7.3 GERENCIA: PLAN DE MARKETING

7.3.1 La posicion estratégica

La estrategia que se utilizara en este negocio sera la de diferenciacion enfocada. Se
pondran en préctica esta estrategia con el objetivo de que la diferenciacion resalte a la marca
dentro del sector del entretenimiento. En este caso, la experiencia de realidad virtual es algo
novedoso en el mercado y en el target a dirigirnos, existe pocas ofertas similares.

Adicionalmente, se le dara un valor agregado a este servicio de alquiler de gafas de
realidad virtual. Como adicional se ofrecera comida y bebidas alcohdlicas a partir de una
sociedad con emprendimientos que ofrecen estos productos y que vayan acorde a las preferencias
del consumidor meta. Todo esto con el fin de que el cliente pueda vivir la experiencia completa

encontrando todas estas opciones en un solo lugar desde la comodidad de su hogar.

El elemento distintivo del modelo de negocios es la tecnologia innovadora y el valor
agregado que genera una experiencia Unica y divertida. Tomando en cuenta las nuevas
tendencias y habitos que trajo el COVID-19, primero esta el boom de compras online que solian
ser de manera presencia, y ahora son all delivery. Para VR-Space es de suma importancia una
buena gestion de la entrega, tener un excelente servicio de entrega es esencial para la retencion
de clientes. Mantener estandares altos es crucial para el éxito del negocio y mantener la lealtad

de los usuarios, lo que a su vez mejorara la reputacion de la empresa y atraerd a nuevos clientes.

Por ello, VR-Space controla un buen proceso de gestion de entrega, tanto para aumentar
la eficiencia de la empresa, como el servicio a los consumidores. Segun la empresa de logistica
Whistl, alrededor de dos tercios de los consumidores consideran que las malas normas de entrega

son lo peor que puede ir mal con las compras en linea. La mayoria de los clientes utilizan los
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servicios de comercio electronico para mayor facilidad y rapidez, pero si las entregas son tardias,

se pierden usuarios, dafiando la confianza y la imagen de la marca se ve afectada (Whistl, 2021).

Luego esta el home-entertainment, lo que se traslada a la redefinicion de la casa como un
espacio-tiempo que incluye de formas preferente actividades de entretenimiento. La manera en
que los usuarios consumen entretenimiento cambio, los hogares se han convertido en los lugares
para realizar todo topo de actividades. En la actualidad debemos considerar al entretenimiento
adentro de casa (Salinas, 2020). A raiz de la cuarentena producto de la crisis sanitaria del covid-
19, muchas industrias sobre todo los medios de entretenimientos se transformaron totalmente y

VR-Space se adapta a ellas.

7.3.2 Estrategia competitiva

El enfoque permite que exista un alcance segmentado para este grupo de consumidores
que estan interesados en este tipo de entretenimiento. El servicio que se propone va enfocado a
jovenes que pertenecen a la generacion late millennials. A partir del grupo focal y la encuesta
que se realizo a este grupo de joévenes que pertenecen al rango de edad de 21 a 28 afios, se pudo
obtener que el 60% de 55 encuestados estarian dispuestos a contratar este servicio por un precio
entre $20 y $30. El precio de este servicio sera por hora, por lo que se haran promociones si se
contrata el servicio por mas del minimo de 1 hora con el fin de ajustarse al perfil del cliente y su

poder adquisitivo, de manera que el servicio se mantiene atractivo en cuanto a precio.

En cuanto al servicio y las categorias a ofrecer, principalmente nos enfocaremos en dos
categorias con mayor atractivo para el segmento. En primer lugar, se ofreceran juegos, opcién
escogida por 21 de los 55 encuestados. Como segunda opcion elegida, nos concentraremos en

actividades artisticas la cual fue la segunda opcion elegida por 19 de los encuestados. Los juegos
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iran enfocados en puzzles, juegos de horror y de supervivencia; por otro lado, en la parte artistica
se tomo en consideracion la respuesta de los encuestados y se planea principalmente

promocionar eventos musicales, como conciertos de artistas que sean de su preferencia.

7.3.3 Diferenciales

Una de las estrategias que se planea utilizar para diferenciar este servicio del resto, seré el
servicio a domicilio de las gafas de realidad virtual. Al ordenar el servicio, llegara su respectivo
instructivo e introduccion para su correcto uso y funcionamiento, mas los adicionales como
snacks y bebidas alcohdlicas que van a permitir que el cliente viva la experiencia de una mejor
manera. Este servicio adicional fue seleccionado a partir de las preferencias del grupo meta.

A partir de los resultados del grupo focal, se determind que productos dentro de los
servicios adicionales de snacks y bebidas alcohodlicas se ofreceran. Entre las principales
opciones en cuanto a bebidas alcohdlicas esta la cerveza y la sangria; en la seccion de snacks,
predominaron principalmente snacks como nachos, papas fritas, etc., asi como también pizzay
hamburguesas. Se considero en esta seccidon también a aquellas personas que no consumen
bebidas alcohdlicas; de los 55 encuestados el 54,5% tiene preferencia por jugos.

Tomando en cuenta lo anterior, también se tomo en cuenta el precio que estarian
dispuestos a pagar por este servicio, el cual esta en un rango entre $5 y 15 ddlares. Por lo que se
ofrecera este servicio por medio de emprendimientos que ofrecen estos productos con el fin de
ser leales a las preferencias del consumidor, tomando en cuenta diversos factores que pueden
afectar su toma de decision al momento de escoger el servicio ofertado.

El valor agregado del servicio de gafas de realidad virtual es principalmente la sensacion
de estar viviendo la experiencia en su totalidad, y el plus que se le da es que el cliente podra

compartir este momento con mas personas desde la comodidad de su hogar, junto a servicios
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adicionales que completan la sensacion de estar realmente viviendo aquella situacion divertida
como sucedia antes de la pandemia junto a familiares y amigos, tomando las respectivas
precauciones de bioseguridad. Cabe mencionar que previo al uso de las gafas, estas seran

desinfectadas con el fin de mantener las medidas de seguridad.

7.3.4 Posicionamiento

El posicionamiento se construira a partir de la experiencia del consumidor frente a la
realidad virtual, enfocdndonos primordialmente en el usuario. A través de la percepciony
vivencia de los clientes de VR-Space, se pretende que estos usuarios sean el medio para
transmitir ese posicionamiento de la marca a nuevos consumidores. Para ello, la propuesta de
valor se alinea con el objetivo de la estrategia de marketing. Mediante experiencias inmersivas e
impactantes que ofrece VR-Space, posicionar la marca como una nueva opcion de
entretenimiento innovadora y memorable.

El marketing Word of Mouth o de boca en boca sera la herramienta principal de
posicionamiento. El interés del consumidor dependera de las experiencias que ofrecera VR-
Space, para ello es importante darles a los consumidores razones para hablar, ofrecer una
experiencia increible lo que es realidad virtual. De esta forma se logra promocionar la marca
mediante publicidad gratuita desencadenada por las experiencias de los clientes.

Estos vinculos emocionales formados a origen de las experiencias generan que el cliente
vuelva donde se sintié bien y realmente disfruto de la actividad. A partir de ello, se crean
vinculos emocionales entre los consumidores y la marca, en donde las percepciones y emociones
del consumidor estan al centro. Segun Nielse, el 92% de los consumidores creen en

recomendaciones de amigos y familiares sobre todas las formas de publicidad. Siendo la
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estrategia Word of Mouth una forma poderosa de influir en los resultados comerciales (Whitler,
2014).

Adicionalmente, el servicio de llevar esta experiencia hasta la comodidad de los hogares
convertira la experiencia mas amena y placentera. El servicio a domicilio como medio para
llegar al cliente, se reduce a una ventaja competitiva y una forma de aumentar la satisfaccion de
los clientes, brindando altos estandares de asistencia que se traduce en un aumento de la
satisfaccion. Gracias a este servicio, el valor de la experiencia aumenta y se conseguira crear un
valor diferencial, que llevara a los consumidores a buscar la marca y crear fidelidad. Asi mismo,
se trabajara en crear una comunidad de clientes, aficionados por la realidad virtual y mediante

sus experiencias, se llegara a nuevos clientes.

7.3.5 Producto/Servicio

VR-Space ofrece a sus clientes una experiencia nueva y unica en el mercado ecuatoriano
en la cual se despertaran sus sentidos en un universo donde todo es posible. A través de las gafas
de realidad virtual, Oculus Quest 2, el cliente podra encontrar un amplio abanico de opciones que
van desde combatir con zombies en el calor de Arizona hasta visitar aquellos lugares alrededor
del mundo que siempre ha deseado ir y todo esto desde la comodidad de su hogar. El cliente
podra acceder a este servicio a través de la pagina web de la compafiia en la cual encontrara
diversas opciones de actividades Unicas en cultura, musica, turismo y demas, con servicios
complementarios tales como shacks y bebidas alcohélicas proporcionados por los

emprendimientos asociados para hacer su experiencia lo mas placentera y memorable posible.

Este servicio nace gracias a la necesidad de encontrar nuevas formas de entretenimiento
en la ciudad de Guayaquil y a volver a compartir tiempo de calidad con personas allegadas ya

que la pandemia COVID-19 ha mantenido alejadas a muchas familias y amigos. Se crea este
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servicio como una invitacion a la reactivacion del sector de entretenimiento en la ciudad bajo
medidas de seguridad y altos estandares de desinfeccion salvaguardando el bienestar de todos los

usuarios del servicio.

7.3.6 Precio.

La estrategia de precio implementada es la de precios altos de introduccién, ya que VR-
Space se caracteriza por ser un negocio que ofrece experiencias Unicas con productos de alta
tecnologia lo que le permite diferenciarse de la competencia. Es por ello que se establecio un
precio por hora de $15,90. Este precio permitira que exista un amplio margen de beneficio que
va a permitir que se realicen descuentos en el precio fijado como accién de fidelizacion con los
clientes y para poder atraer nuevos consumidores.

“El precio comunica al mercado el posicionamiento de valor previsto por una empresa
para su producto o marca. Un producto bien disefiado y comercializado puede cobrar un precio
mas alto y cosechar grandes ganancias” (Keller & Kotler, 2016). Es por ello que la estrategia se
basa en la relacién precio-calidad, lo que permite que el cliente perciba la calidad del servicio

que va a recibir a partir de los productos ofertados.

7.3.7 Plaza.

VR-Space ofrecera su servicio a través de su pagina web en la cual se especificaran todos
los detalles del servicio que la empresa ofrece ademas de las asociaciones que posee con
emprendimientos locales dedicados a la venta de bebidas alcohdlicas y snacks. Una vez que el
cliente escoja el servicio que se ajusta a sus preferencias, se procedera a realizar la respectiva
entrega al domicilio. Una vez que se llegue al destino, se procedera a una breve explicacion de

las diversas funciones que proporcionan las gafas de realidad virtual. Ademas, al momento de la
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entrega se le otorgara un gift box al cliente por la compra del servicio en la cual se va incluir
tarjeta de agradecimiento, un frasco pequefio con alcohol y pafios pequefios de microfibra con el
fin de mantener las normas de bioseguridad y salvaguardar al cliente. EI medio de transporte en
el cual se realizaran las respectivas entregas a domicilio sera propio para lograr un servicio mas
personalizado; cabe recalcar que los costos respectivos fueron incluidos en el plan financiero.
Cabe mencionar que, segun el diario Primicias, en Ecuador las personas con rango de 25
a 34 afios utilizan mas redes sociales como Twitter, TikTok, Instagram y Facebook (Primicias,
2021), por lo que se determina que las diferentes publicidades sean difundidas por estos medios.
Ademas, se puede promocionar un video introductorio del servicio que ofrecemos a través de

Youtube ya que es la pagina con mayores visitas dentro del Ecuador desde un dispositivo digital.

7.3.8 Promocion y comunicacion.

7.3.8.1.1 Nombre de la empresa.

VR-Space proviene de la mezcla de los términos en inglés: Virtual Reality (Realidad
Virtual) y Space (Espacio). EIl término "virtual”, etimolégicamente es utilizado por primera vez
en un contexto de ciencia ficcidn, en donde tecnélogos desarrollaban entornos simulados. Asi
mismo, se ha utilizado en el sentido informaético de "no existe fisicamente, sino que aparece por
software". Por tltimo, el término “Space” hace referencia al espacio en donde se desarrollaran
las actividades de Realidad Virtual, la empresa crea un espacio en el mercado para conocer y

disfrutar de esta nueva tecnologia que continta emergiendo.

7.3.8.1.2 Slogan y logotipo.
VR-Space posee como slogan “Nuevas Experiencias”, haciendo relacion al objetivo del
negocio, que es brindar un servicio nuevo de entretenimiento en el mercado. En el logotipo se

utiliza una tipografia sobria y elegante, pero con un disefio que pretende mostrar que el negocio
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se relaciona con el sector de la tecnologia e innovacion. Asi mismo, en la tipografia se utiliza el
color blanco que, en combinacidon con el fondo, pretende transmitir eficiencia y confianza en el
servicio. Por otro lado, se muestra una ilustracion de una persona utilizando gafas de realidad
virtual. Finalmente, en el logo predomina un degrade del color negro y dorado; junto a estos
colores, un slogan corto y preciso y la tipografia, se aspira transmitir, a nivel de marketing y
publicidad, una vision de elegancia en donde el color dorado alude al éxito.

Figura 10: Logo VR-Space.

="
&

VRSPACEL

Nuevas Experiencias

Nota: Elaboracién propia.
7.3.8.1.3 Promocion.
7.3.8.3.1 Promocion.
Dentro del plan de Marketing y las estrategias a utilizar en las redes sociales, figuran un

conjunto de objetivos con la finalidad de introducir VR-SPACE en el mercado, posicionarlo y
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construir lealtad a la marca. Estos objetivos son importantes para guiar al cuerpo organizacional
en como funcionar y comprender su rol dentro de estos objetivos. Ya que estas estrategias daran
como resultado, el éxito del negocio. Los objetivos se definen en los siguientes puntos:
Objetivos de Estrategia y Promocion
1. Posicionar y crecer la presencia online en Instagram como un referente del
entretenimiento, mediante contenido de valor que genere interaccion/engagement con los
seguidores. Alcanzar en el primer trimestre una ratio entre el 4% y 5% de engagement.
2. Aumentar el nimero de seguidores y potenciales clientes mediante las estrategias de
influencers y giveaways. Durante el primer semestre obtener una suma de ticket promedio
de compra de 200
3. Incrementar las ventas en un 5% en el segundo trimestre, mediante la construccion de
relaciones con clientes actuales y nuevos en las redes sociales de VR-SPACE.
4. Alcanzar el 85% de resefias positivas durante el primer trimestre en la pestafia de

recomendaciones y opiniones en Facebook

Redes sociales: Instagram y Facebook

> |nstagram @vrspace.ec

> Facebook page VR-Space Guayaquil

- Estrategia Organica X VR-Space en Instagram
Instagram serd la herramienta de marketing principal para VR-Space. Instagram como

una de las plataformas mas fuertes y representativas en las redes sociales, significa en este
tiempo un portal de interaccion tanto general como personalizada con las personas. Esta
plataforma permite contactar y hacer sentir al cliente mas atendido, escuchado y tenido en cuenta

(Ramirez & Riascos, 2020). Para ello, es necesario una estrategia para obtener seguidores
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organicos, es decir, seguidores reales y no comprados. Por consiguiente, se necesita una
estrategia de largo plazo, ya que al tener seguidores reales que se interesen en el perfil del
negocio, existe mayor posibilidad de que interactden con la cuenta y se conviertan en clientes de
la marca. Por este motivo, la estrategia se enfocara en crear contenido para el perfil de Instagram
como reels y videos en directo, historias interactivas con los seguidores, realizar colaboraciones

con influencers y sorteos como giveaways.

Crear contenido y estrategia de interaccion.

El engagement es el compromiso de clientes dirigidos hacia la marca y nos permite medir
que tan acertado es nuestra estrategia de contenidos. VR-Space como estrategia de su Marketing
Digital, se enfocara en crear contenido de valor, para obtener como consecuencia interacciéon y la
formacion de vinculos entre los usuarios y la marca. Para la gerencia de marketing, la ratio de
engagement es importante para atraer nuevos usuarios, conseguir la fidelizacion de los clientes y
posicionar la marca. El engagement rate en Instagram es el indice de interés y participacion por
las interacciones obtenidas que los seguidores tienen con las fotografias,
videos, Instagram stories o contenidos (Bermudez, 2020).

Cuando los usuarios interacttian con las publicaciones, este pico en las interacciones se ve
reflejado en el algoritmo. Asi que para ello es importante realizar publicaciones con contenido
relevante al negocio para darles a los seguidores algo increible con que interactuar y esto
también ayuda a conseguir nuevos seguidores de Instagram. De acuerdo con estudios,
generalmente los mejores momentos para publicar en Instagram son la hora del almuerzo (11-12-
1) y en las tardes (7-9 pm), horas fuera del trabajo (Peralta, 2021). para ello es importante tener

un calendario en donde se especifique el contenido a publicar y el horario.
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Asi mismo, una comunidad se crea a través de la interaccion y para ello es importante
mantener contacto directo con los usuarios. Para ello no solo se debe subir contenido, responder
comentarios o reacciones, es importante que la marca tenga una cara. Con cara nos referimos a
una imagen real, en Instagram esto crea reconocimiento de marca, es importante mostrar quiénes
conforman VR-Space y qué nos hace mas que un negocio. Agregado de contenido participativo
como encuestas, videos en directo, o un espacio de sugerencias en donde el consumidor pueda
contar sobre ellos y su experiencia usando el servicio de realidad virtual (Ver Anexo 13)
Finalmente, la ratio de engagement nos permitira definir que publicaciones estan teniendo mayor
alcance y esta sera punto de referencias para la creacion de contenido que debe innovarse
constantemente.

Sorteos.

Los sorteos y Giveaways en Instagram son una importante ayuda para dar a conocer la
marca. Durante los primeros 6 meses se pueden realizar dos sorteos en donde se prestara el
servicio de Realidad Virtual por un dia entero. Para participar sera requisito que los usuarios que
participen deban seguir a la cuenta y comentar la publicacion etiquetando al menos 3 amigos.
Los amigos 0 amigas etiquetados también veran la publicacion, y querran participar, esto
aumenta el engagement y nimero de seguidores. Esta es una forma eficaz de generar confianza
con los nuevos seguidores y atraer mas espectadores a la cuenta. Una publicacion atractiva,
conducird a una mayor exposicion y participacion. Cuantas méas personas participen, aumentaran
los seguidores, lo que significa que el perfil de negocio llegara a méas personas y potenciales

clientes (Ryhédnen, 2019) (Ver Anexo 12).
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Colaboraciones X Influencers

El marketing de influencers es una estrategia con mucho poder para promocionar tanto
producto como servicios. Asociar VR-Space con usuarios populares de redes sociales permitira
llegar a potenciales clientes y difundir de manera masiva nuestro servicio. Por lo general se hace
mediante stories donde los personajes elegidos para trabajar con la marca cuentan en sus stories
de que se trata el negocio, donde se puede encontrar informacion y lo mas importante, ellos
haciendo uso de este. Estos perfiles que aprovechan las redes sociales como portales para
compartir experiencias, siendo reales y auténticos, generan un cambio en la forma de interactuar

de las personas.

Estas personas llamadas influencers son las personas que impactan en el consumidor,
influyen en sus habitos por medio de las redes sociales (Ramirez & Riascos, 2020). Otro dato
que da sosten a esta herramienta, segin el mismo informe, se cita que el 82 % de las personas
confian en las redes sociales para guiar las decisiones de compra. Esto crea enormes
oportunidades para incrementar las ventas. Por ello, se ha investigado varias opciones de
influencers en Ecuador con un nimero considerable de seguidores y quienes mantienen un
engagement directo con sus seguidores, de igual forma se ha estudiado el perfil de cada

personaje cuyos valores estén alineados a la marca.

Aquellos influencers investigados (Véase en tabla), tienen una audiencia grande y
comprometida, mediante la cual VR-Space puede alcanzar credibilidad en sus servicios e
impulsar las ventas. Segun el informe "El State of Influencer Marketing 2020" realizado por la
empresa Linquia, el 49 % de los consumidores dependen de las recomendaciones de los

influencers (Lingia, 2021). Esta estadistica demuestra la creciente importancia de los influencers
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como herramienta de marketing. Dentro de este mismo informe, los canales de influencers en

Instagram se citan como como las plataformas maés efectivas.

Tabla 6: Influencers

Anthony Lencina @anthonnyswagg 2.3M
Leonardo Moreira @elchinomoreira 493.6K

Erika Vélez @erikavelez 1.8M
Carlos Scavone @carlosscavone 402.4K
Alex Vizuete @alexvizuete 381.2K
El Guayaco Batracio @guayacobatracio 347.9K
Diego Spotorno @diegospotorno 294.9K
Felipe Crespo @Iococrespo 276.9K

Nota: Elaboracion propia

- Pautar imagenes y reels del servicio en donde se muestre la actividad, promociones y

clientes reales.

Se utilizaran ambas plataformas, tanto Instagram como Facebook que son las redes sociales méas

utilizadas por los Guayaquilefios. La publicidad pautada sera de posts informativos sobre VR-

Space (Ver Anexo 14) y se realizara inicamente el primer jueves, viernes y sdbado de cada mes

por 6 meses. (dias de mas

Tabla 7: Pautaje

interaccion)

Frecuencia

Target

Costo

Instagram

Facebook

3 dias al mes por 6

meses.

e Entre21a?28
e Guayaquil y
Samborondoén

US$30 X 3 dias / Alcance
4.500-12.000

US$30 X 3 dias / Alcance
4.500-12.000

Nota: Elaboracion propia
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- Pestafia de recomendaciones y opiniones en Facebook

Crear una comunidad en la pagina de Facebook, en la cual el principal pilar a trabajar
sera la pestafia de recomendaciones y opiniones, en donde nos enfocaremos en la
retroalimentacion del cliente, la cual es esencial para guiar e informar a potenciales cliente en su
toma de decisiones y también como fuente de informacion para futuras innovaciones y cambios
en el servicio. También es esencial para medir la satisfaccion del cliente, la cual sera clave para
atraer a nuevos clientes. De igual forma sirve para obtener un control sobre como los clientes
perciben el servicio.

Escuchar los comentarios de los clientes hace que los clientes se sientan involucrados e
importantes, al pedir a sus clientes que proporcionen retroalimentacion, les hace sentir que su
opinion es verdaderamente valorada. Esto es importante para llamar la atencion de potenciales
clientes, una promocion directa de cliente a cliente, en donde se recomienda el servicio por
experiencia propia, esto hace que la promocion sea mas real, dandole mas valor al mensaje y no

una publicidad con modelos o personas que no han conocido el servicio.

7.3.8.1.4 Plan de medios y presupuesto

Dentro del Plan de Medios, se determina y selecciona los medios y canales de
comunicacion mas adecuados para promocionar. De acuerdo con el segmento de mercado de
VR-SPACE y sus propias caracteristicas, los principales medios son Instagram y Facebook.
Dentro de estas plataformas se realizara toda planificacion para campafias publicitarias y de
marketing, con la finalidad de posicionar el negocio en el mercado, construir la imagen de marca
y alcanzar aquella diferenciacion del negocio. Conforme a la estrategia de competitividad,
diferenciales y posicionamiento, se eligieron los medios para hacer llegar la propuesta de valor y

vision del negocio al pablico objetivo definido.
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Tabla 8: Proyeccion de presupuesto anual de marketing y publicidad.

Presupuesto Anual de Marketing

Estrategia Organica X VR-SPACE en Instagram

Creacion de Contenido - CM $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00
Colaboraciones con Influencers $3.600,00 $3.600,00 $3.600,00 $3.600,00
Sorteos / Giveaway $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00
Instagram Pauta $1.080,00 $1.080,00 $1.080,00 $1.080,00
Estrategia VR-SPACE COMMUNITY en Facebook

Facebook Pauta $1.080,00 $1.080,00 $1.080,00 $1.080,00
Asistencia y Control de Feedback - CM $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00 $ 540,00
TOTAL $7.200,00 $7.200,00 $7.200,00 $7.200,00

Nota: Elaboracion propia
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7.4 GERENCIA: ESTUDIO TECNICO

7.4.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO/SERVICIO.

VR-Space busca despertar todos tus sentidos a través de una aventura de realidad virtual
siendo tu el protagonista, en la cual no podras diferenciar lo real de la fantasia desde la
comodidad de tu hogar. El servicio de alquiler de gafas de realidad virtual permite crear nuevas
experiencias para los usuarios transportando al cliente a diferentes escenarios como juegos
futuristas o explorar el mundo virtualmente, en ellos, podréan disfrutar de diversos juegos
interactivos a través de las gafas de la realidad virtual Oculus Quest 2 creadas por la empresa
Facebook, las cuales son un visor de realidad virtual con sonido 3D. Las Oculus Quest 2 tienen
un procesador Snapdragon XRz2, por lo que pueden alcanzar una frecuencia de hasta 72 Hz,
ademas pueden alcanzar una resolucién de 1.920x 1.832 por ojo, ofreciendo asi una experiencia
en tercera persona de muy alta calidad, pudiendo mostrar pequefios detalles graficos los cuales
nos llevan a una inmersién completa. Cabe destacar que en el paquete de las Oculus Quest 2
vienen incluidos el visor de realidad virtual, los controladores portatiles con sus respectivas

baterias, un cobertor para poder usarlo con lentes, un cable de carga y un adaptador de poder.
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Figura 11: Producto

Nota: Imagen propia

VR-Space ofrece una variedad de juegos que podran encontrar en el catalogo online, a
continuacion, se mencionan los 5 principales juegos que se van a ofrecer a los consumidores:
Catélogo de entretenimiento

o Beat Saber:

Este paquete Beat Saber te lleva a vivir una combinacion de ritmos musicales y efectos
visuales en un espectacular mundo futurista en el cual tendras que ir destruyendo cubos al ritmo
de la musica mediante dos espadas. Disfruta de la experiencia musical acompafiado de deliciosas

bebidas y smash burgers que te llevaran a vivir otra experiencia.
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Figura 12: Beat Saber

!‘\‘

Nota: Imagen de internet
o Stand out - Battle Royale:

Battle Royale te desafia a sobrevivir donde tendras que explorar los alrededores de una
isla para encontrar armas y equipos para luchar por tu supervivencia. En donde la realidad
virtual te permitird luchar en pueblos abandonados, gatear a través de trincheras para evitar el
fuego, subir ruinas, perseguir a tus oponentes y mucho mas.

Figura 13: Stand Out

Nota: Imagen de internet

74



e Arizona sunshine (zombies):

Arizona Sunshine te enfrenta a un apocalipsis zombie, un juego de accion que pone a
prueba tus habilidades de supervivencia. Podras moverte libremente para explorar cafiones,
minas profundas, oscuras y mas. Enfréntate a la horda de muertos vivientes en tu basqueda
desesperada de otros sobrevivientes.

Figura 14: Arizona Sunshine

Nota: Imagen de internet.
« National Geographic Explore VR
Con National Geographic Explore embarcate en una gran aventura como un

excursionista, descubre lugares emblematicos como la Antéartida y el Machu Pichu y llévate

recuerdos capturados en fotografias. National Geographic te permite conocer el mundo sin salir

de tu casa.
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Figura 15: National Geographic Explore VR

Nota: Imagen de internet.
e VZFit
VZ Fit te lleva a explorar el mundo desde los Alpes hasta las costas de Oahu mientras
haces ejercicio desde la comodidad de tu hogar mediante una experiencia inductiva de aventura,
en el cual existen distintas rutinas de entrenamiento. Esta disefiado para que disfrutes cada
minuto y te mantengas en forma y saludable.

Figura 16: VZ Fit

Nota: Imagen de internet
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El cliente podra acceder a este servicio a través de la pagina web de VR-Space, en la cual
podra encontrar diversos planes por tipos de actividades, incluyendo la opcion de poder agregar a
su compra adicionales como:

Snacks & Bebidas no alcohdlicas

o Comar Bites: Hamburguesas con carne aplastada en la parrilla.

o Las Alitas del Profesor: Alitas crispy y ahumadas.

o LaTraviata: Pizzas artesanales.

« Bebidas alcoholicas

« Sambotella: Licores de distintas marcas.

e Dani’s Bar: Bar y comida italiana

o Maliku: Cocteles de distintos tipos

Estos adicionales podran ser escogidos por el cliente segun sus preferencias. Debido a la

alianza gue se tendra con estos emprendimientos, podran encontrar precios accesibles y
promociones Unicas para que su experiencia sea extraordinaria. El precio por hora del servicio de
alquiler de las gafas seréa de $16.25 por hora aproximadamente. En caso de que el cliente desee
extender el tiempo, podra hacerlo y tendra un descuento del 15%. Debido a que es una actividad
que se podra realizar tanto de manera individual como grupal. Se delimité que habra un maximo

de alquiler por grupo de 4 personas.

7.4.2 PROCESOS DE PRODUCCION

El equipo de VR-Space no se encargara de la produccion del producto inicial, ya que este
es desarrollado por la empresa Facebook bajo la marca Oculus, por lo que evita asi los costos de
elaboracién del producto. Esto implica también que el mantenimiento de las gafas sera encargado

por la empresa desarrolladora, asi como las actualizaciones del sistema operativo usado dentro de
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las gafas de realidad virtual, disminuyendo asi los costos tanto de desarrollos de actualizacion de

producto como mantenimiento de servidores.

7.4.3 PROCESO DE COMPRA

Figura 17: Proceso de compra/relacion con proveedor.

Inicio

|

Revisar ofertas de
f proveedores extermos|

!

iLa oferta se adecua a las
necesidades?

No

Si . ; Se recibe el pedido
Se realiza el pedido o

. " Se confirma Realizo un No ’ ] .
2= rectljt:)e;jgggldo e le—— despacho con < recla[rmHago S E— ¢Etl)5§g |ggtae§ga7en
proveedor devolucion de pedido ’
A
Si
Fin

Nota: Elaboracion propia
Al no ser fabricantes de las Oculus Quest 2, el proceso de produccion inicia cuando el

personal de compras analiza las diversas ofertas del mercado en cuestion de gafas de realidad
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virtual para lograr tomar la decision de acuerdo a las necesidades y posibilidades financieras de
la organizacion, asimismo tomando en cuenta la calidad de las mismas. Una vez se haya tomado
la decision, el agente de compras realizara el pedido en la pagina web del proveedor escogido y
se procedera con el proceso de importacion del producto escogido que parte desde el puerto de
Long Beach, California hacia el puerto de Guayaquil. Al recibir el pedido se comprueba el
estado del mismo y, en caso de no encontrarse en las condiciones aptas para uso se procede a
realizar el reclamo y la devolucion del mismo; si se confirma que este se encuentra en optimas
condiciones se procedera guardar y registrar los datos del mismo en la base de datos para llevar
inventario y control.

Figura 18: Operaciones Internas

Inicio

l

Se configuran los Se prueban los £El equipo esta listo Si 3 Se empacan equipos
equipos equipos para su uso? para su transporte
No El equipo est listo
Se contacta con para su uso
servicio técnico del
proveedor i

Fin

Nota: Elaboracion propia.

Una vez receptados los equipos en buen estado el programador procede a la configuracion
y calibracion de los mismos, asi como a la instalacion de los juegos a los que podran tener acceso

los usuarios finales. Seguido, se realizan las pruebas respectivas acerca del funcionamiento de
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los equipos y de los videojuegos dentro del mismo, asi como la calidad del sonido y demas

funciones del Oculus. De encontrarse el equipo en condiciones dptimas para el usuario final se

procede a empacar el equipo en un empaque para protegerlo de dafios como caidas y el equipo

estara listo para usarse, caso contrario el agente se comunicara con el servicio técnico del

proveedor con la finalidad de solventar cualquier tipo de error que repercuta en la configuracion

de los equipos.

Figura 19: Operaciones Marketing

Inicio

'

Se evalla mercado
potencial para la
promocion

Se inicia proceso de
venta y promocion

Se analiza

strategias de venta y
plan de marketing

Accion del plan de
marketing pre
lanzamiento

Nota: Elaboracion propia

Se procede a revisar
estrategias
implementadas

«

l

#Se logra captar el interés

de cliente potencial?

lSi

Accion de plan de

marketing post
lanzamiento

:

Fin

Al tener las gafas de realidad virtual en manos del equipo de VR-Space, el equipo de

ventas y publicidad podra empezar el proceso de ventas y promocion del producto procediendo a
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evaluar el mercado potencial y escogiendo estrategias de promocion en base al mismo.

Posteriormente, se analizan estrategias de venta, se elabora y se ejecuta el plan de marketing pre

lanzamiento, el cual sera mediante redes sociales, esperando captar la atencion del cliente

potencial; en caso de que no se logre captar el interés del mercado objetivo, se procede a

replantear las estrategias implementadas. En caso de lograr captar la atencién del mercado

potencial, se trabaja en las estrategias posteriores al lanzamiento del servicio y en las mejoras

continuas.

Figura 20: Venta/Relacion cliente

Nota: Elaboracion propia.

. Cliente analiza Cliente escoge Cliente escoge fecha 5 ;.
Clnegt? n:;c:fee(:)e 8 »| ofertas de la pagina »  producto de su »| y hora deseada para > cgrl;\enrtae:;fcsteur:i::?o
pag web interés hacer uso del servicio P
|
¢{Fue la compra
exitosa?
l s
. Se recibe
Seresuevendudasy|  No | liente esta listo : Se envia videode | Se envia producto al |, |confirmacion de pago
SodppRse para usar el equipo? Jpapacitacion al clienter« cliente it y hora de alquiler de
capacitacion via WhatsApp e
servicio
Si l
El cliente esta listo +| Cliente disfruta de la Cliente culmina uso e Seenreelc doc gﬁ‘ﬁ:ﬁgﬁr
para usar el equipo il experiencia ’ de servicio 1 .
cliente
."/' ..\‘
’ Fin |
\v
\~\ J// 4

81



Luego de observar la publicidad de plan de marketing, los clientes tendran un
conocimiento acerca del producto mediante videos de pequefias demostraciones del servicio,
aqui ya el cliente potencial podra proceder a ingresar a la pagina web de VR-Space en busqueda
de mayor informacion, en ella, analizara la oferta variada de juegos a los que podra tener acceso,
procedera a escoger el producto de su interés, escogera fecha y hora deseada para hacer uso del
servicio y afadira este al carrito de compras para que pueda hacer el pago respectivo. El equipo,
a la interna, recibe la confirmacion de la orden y se prepara para enviar el producto al cliente al
cual a la vez le llegara un video explicativo del uso del producto via WhatsApp con la finalidad
de que el cliente pueda entender el funcionamiento del equipo y pueda disfrutar al maximo su
experiencia, en caso de dudas, el cliente podra recibir una induccion mas detallada. Una vez que
el cliente esté listo y capacitado, procedera a disfrutar de su experiencia durante el tiempo que él
haya estipulado con anterioridad. Una vez que culmine el uso del servicio, un miembro de

VR-Space se acercara al domicilio del cliente para retirar los equipos.
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744 PROCESOS DE SERVICIO POST-VENTA

Figura 21: Proceso Post-Venta.

Inicio

__
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producto
Se realiza cobro de | g ¢El producto se
deducible del <«——_encuentra en buenas
producto condiciones?

. .

| z .
N |Se envia encuesta de| Clle'm'e recibe
| satisfaccion al cliente beneficio para su
| ‘ ‘ siguiente compra

|

Fin

Nota: Elaboracion propia.

El personal de VR-Space, al retirar el equipo, debera inspeccionar minuciosamente para
constatar que el mismo se encuentre en Optimas condiciones asi como de su funcionamiento. De
encontrarse el equipo en perfecto estado, se procedera a enviar al cliente la encuesta de
satisfaccion donde podremos evidenciar la calidad del servicio que se ha ofertado y se podran
ejecutar las mejoras necesarias. Si el equipo no fue devuelto en las condiciones que se entrego, se
procedera a realizar el cobro del seguro que estuvo estipulado en los términos y condiciones,
cabe destacar que en caso que esto suceda, segun los términos y condiciones del servicio (Ver

Anexo 15) el cliente tendra una multa por incumplimiento del contrato. Luego se enviara la
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encuesta de satisfaccion posterior a esto. Al finalizar, el cliente recibira en su correo electrénico

un codigo el cual es un descuento en la proxima vez que quiera realizar una compra.

745 DETERMINACION DE LA CAPACIDAD PRODUCTIVA

El Kit de VR-Space esta conformado por las gafas Oculus Quest 2 junto a productos de
desinfeccion como alcohol los cuales seran entregados al respectivo domicilio que el cliente
indique y posteriormente, se realizara el envio de un video explicativo con respecto a las
funcionalidades y manejos del producto. Posteriormente, cada cliente tendra una hora para poder
disfrutar del servicio brindado en su mas alta capacidad. Luego de su uso, se realizara una
respectiva limpieza siguiendo todos los protocolos de bioseguridad implementados por el COE y
la empresa con el fin de salvaguardar al personal y al cliente.

Figura 22: Kit de VR-Space

VRSPACE

GRACIAS POR
TU COMPRA!

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 9: Horario de servicio con capacidad méxima por dia.

Horario de servicio

1 hora por Kit

10:30 am
11:15 am
11:30 am
12:30 pm

1:15 pm
1:30 pm
2:30 pm

3:15 pm
3:30 pm
4:30 pm

5:15 pm
5:30 pm
6:30 pm

7:15 pm
7:30 pm
8:30 pm

9:15 pm
9:30 pm
10:30 pm

11:15 pm
11:30 pm
12:30 pm

Miércoles Jueves Viernes S&bado Domingo
Configuracion para uso del Kit y la entrega del

producto
Explicacion de uso del Kit y sus funciones
12 Kit VR-Space

Limpieza de kit y retiro del producto

Entrega y explicacion de uso del Kit y sus
funciones

12 Kit VR-Space

Limpieza de kit y retiro del producto

Entrega y explicacion de uso del Kit y sus
funciones

12 Kit VR-Space

Limpieza de kit y retiro del producto

Entrega y explicacion de uso del Kit y sus
funciones

12 Kit VR-Space

Limpieza de kit y retiro del producto

Entrega y explicacion de uso del Kit y sus
funciones

12 Kit VR-Space

Limpieza de kit y retiro del producto

Entrega y explicacion de uso del Kit y sus
funciones

12 Kit VR-Space

Limpieza de kit y retiro del producto

Entrega y explicacion de uso del Kity sus
funciones

12 Kit VR-Space

Limpieza del kit y retiro de equipo

Capacidad semanal

Total de capacidad de

Servicio por semana
(Hora)
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12:45 am Almacenamiento de producto

72 72 72 72 270
Capacidad diaria

de servicio (Horas)
Nota: Elaboracion propia

En este pardmetro se determind la capacidad maxima del servicio brindado al diay a la
semana con respecto a horas. Por lo tanto, la capacidad maxima mensual de la empresa seré de
1000 horas aproximadamente. Se obtuvo este resultado debido a que la capacidad méaxima del
servicio diaria es de aproximadamente 72 horas entre las 12 gafas de realidad virtual. ya que sera
una hora aproximadamente de utilizacion de servicio por gafa, adicionalmente, por servicio
habra 30 minutos de limpieza del kit y préxima entrega del producto.

La hora que se determind para empezar con el servicio que la empresa ofrece se definio
gracias a la respectiva investigacion que se realiz6 al segmento de mercado. El horario
establecido se defini6 ya que los dias lunes y martes se realizaran actualizaciones,
mantenimiento, configuracion y demas requerimientos del producto para que el cliente tenga una
experiencia muy satisfactoria. Por lo tanto, desde el dia miércoles hasta el domingo se ofrecerd el
servicio de realidad virtual a domicilio ya que son los dias con mayor consumo del segmento de
mercado meta. Cabe mencionar que, el cliente tiene la opcion de utilizar el producto por una hora
mas aunque con el beneficio de que aprovechara al maximo el tiempo establecido y el costo de
esta segunda hora serda menor al establecido por el servicio ofrecido. Cada dia al culminar la
jornada de servicio, la persona encargada de retirar el producto del domicilio del cliente se
dirigira a la oficina central de la empresa para que los productos sean almacenados dentro de la

misma en las respectivas perchas que estan destinadas para almacenar los diversos productos,
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con el fin de salvaguardar la inversion que ésta conlleva ya que son bienes de gama alta que
exigen un alto cuidado.

Tabla 10: Duracion del equipo Oculus Quest 2

Tiempo Kit VR-Space
Duracién de bateria 2-3 horas
Duracién de carga 1-2 hora

Nota: Elaboracion propia

Se determino la capacidad instalada con los 10 equipos que adquirird la empresa como
inversion inicial tomando en cuenta la duracién de la bateria de cada equipo que es de 2 a 3 horas
dependiendo el juego. Por ende, los 10 equipos equitativamente seran divididos con el fin de que
mientras los 5 primeros kits son utilizados, los otros 5 Kits restantes se encontraran cargando su
bateria y de tal manera que se cumple con la meta de la jornada diaria; y asi también se
resguardara la durabilidad de cada equipo y garantia.

A pesar de que la muestra de la poblacién total a la cual nos vamos a dirigir es de 471609
personas, se decidié empezar con la inversion de 10 equipos tomando en cuenta los horarios
propuestos para el alquiler del servicio y dejando un lapso de tiempo para su limpieza. En un
periodo de 90 dias se va a medir la ocupacién del negocio con el fin de considerar la adquisicion
de 10 equipos mas para poder cumplir con la demanda del mercado de manera progresiva en el

largo plazo, tomando a consideracidn los resultados del anélisis de aceptacion del negocio.
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7.4.6 UBICACION DEL PROYECTO

Se trabajara bajo la modalidad de teletrabajo debido a las multiples ventajas tanto a la

empresa como al trabajador que este ofrece como lo pueden ser:

Trabajador:

Empresa:

Un menor estrés al momento de realizar las actividades

Una reduccion de gastos debido a que no tendria que desplazarse hacia la oficina

Mayor productividad por parte de sus empleados

Mejorar tiempos al momento de cumplir sus objetivos trazados incluso

No tener que invertir en infraestructuras, con la finalidad de ahorrar costes en la
inversion inicial

Menor ausentismo entre los trabajadores de la misma.

7.4.7 DISENO ARQUITECTONICO

Como es mencionado en el punto anterior, la modalidad a emplear seré el teletrabajo, por

lo que el disefio arquitectonico de cada empleado de VR-Space queda a disposicién del mismo,

pero a continuacién se daran unas recomendaciones para el lugar de trabajo:

1.

2.

Designar un espacio comodo para trabajar el cual debe estar limpio y ordenado.
Mantener rutinas de la vida cotidiana para tener una mejor disposicién para
trabajar.

Tomar pausas de 10 a 15 minutos para refrescar la mente.

Mantener comunicacion con los demas miembros de la organizacién para asi

mantener esa interaccion con los demas miembros del equipo.
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748 COSTOS

7.4.8.1 Equiposy maquinarias

Los costos se dividen entre inversiones y gastos variables, entre los costos de inversion

tenemos la compra de los equipos para que VR-Space sea operativo, tales como las gafas de

realidad virtual y los estuches de las mismas, los audifonos, juegos, transporte de importacién via

aerea, licencias, dominios, construccion de la empresa, estudios de mercado y la I+D.

En costos fijos se consideraron los sueldos de los colaboradores, los materiales de

oficina, asi como el pago del mantenimiento de la pagina web junto a otros insumos varios.

En costos variables se calcularon la materia prima junto a los gastos de transporte,

adicional a eso se tomo en cuenta el Datafast para que los clientes puedan realizar las compras.

A partir de lo mencionado anteriormente se obtuvo un precio de venta de $16,25 por

hora.

Tabla 11: Costos de inversion.

Costos de inversion Costo unitario Costo Total
Oculus $ 399,00 $1.590,00
Estuches $ 36,99 $ 153,55
Audifonos $43,99 $ 175,96
Juegos $ 929,67 $ 929,67
Total $2.849,18
Nota: Elaboracion propia.
Tabla 12: Costo de operacion.
Costos de operacion Costo unitario Costo Total
Transporte $1.891,73 $1.891,73
Total $1.891,73

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 13: Costos Fijos

Costos Fijos Costo unitario Costo Total Anual
Insumos varios $ 1800,00 $ 1800,00
Sueldos $2493,64 $2493,64
Materiales de oficina $ 360,00 $ 360,00
Total $1.295,00 $ 47.640,00

Nota: Elaboracion propia

Tabla 14: Costos variables

Costo variables Costo unitario Costo Total Anual

Gasolina $15724,61 $15724,61
Materia Prima $8640,00 $8640,00
Datafast $288,00 $288,00
Total $24652,61

Nota: Elaboracion propia
7.49 VIDAUTIL

La vida util del proyecto es de tres afios debido a los buenos desempefios proyectados en
el Estado de Resultados reflejan una gran utilidad neta al tercer afio, recuperando asi lo perdido
durante el primer afio debido a la gran inversion realizada para montar el negocio. Cabe destacar
que este incremento puede verse reflejado por maltiples factores, por ello, es importante
mantener la estrategia de marketing la cual generaré interés entre el mercado meta, ayudando asi
a que nuevos clientes aparezcan y la empresa cree una comunidad de clientes mas grande con el

pasar del tiempo.
7.4.10 PROPIEDAD INTELECTUAL

7.4.10.1 Identidad corporativa

El servicio se protegera a través del registro de propiedad intelectual, ya que su objetivo

principal es garantizar proteccion y cuidado de la competencia que existe en todos los sectores
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comerciales e industriales. Es muy importante registrar la marca, lema, logotipo u otro
relacionado con el fin de blindar ese elemento del uso inadecuado de otras personas con el
debido respaldo juridico que les da exclusividad de su uso. Cabe mencionar que la principal
herramienta para realizar este tipo de servicio son las Oculus Quest 2 de la empresa Facebook,
las cuales poseen susceptiblemente la proteccion de derechos de autor ya que es otra empresa la
que los fabrica y configura. Por lo tanto, dentro de la obra original el autor tiene derechos
exclusivos desde su creacion.

Por ultimo, los derechos de autor en paginas web se establecen mediante contratos
mercantiles o de servicios, en donde se pacta la creacidn y posteriormente se ceden todos los
derechos a quien ha encargado los servicios. Los derechos de autor seran totalmente de la
persona quien ha encargado los servicios y creacion de la pagina web, incluyendo sus
contenidos. La veracidad de los contenidos se va a proteger por medio de la Ley de Propiedad
Intelectual, en donde todo nuestro contenido original creado por la empresa que prestara los
servicios estara protegido de cualquier violacion hacia las obras intelectuales. Es indispensable
tomar en cuenta que para la creacion de la pagina web se debera incluir el codigo HTML y CSS,
dominios y bases de datos, los mismos que nos permitiran tener el dominio completo de la

pagina para los cambios que se necesiten.

7.4.10.2 Contratos

e Hay que destacar que dentro de este modelo de negocio se daria un contrato de
compraventa con nuestro proveedor, entonces la relacion juridica que se vendria a tener
seria la figura de comprador y vendedor ya que de este contrato se estableceran los
derechos y obligaciones de ambas partes. El proveedor estara obligado a entregar los

productos y a garantizar la calidad de estos y en caso de que estos presenten alguna falla,
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mal funcionamiento y no cumpla con los 6ptimos estandares de calidad del proveedor
seleccionado por el encargado de compra, se encargara de realizar el debido cambio del
producto que se ha encontrado defectuoso de fabrica o que se ha averiado antes de llegar
a nuestras manos y este cambio se podra efectuar hasta dentro de un afio, una vez
realizada la compra. El proveedor tendra la obligacién de entregar informacion veraz,
suficiente, clara 'y completa del bien, de tal modo este pueda realizar una eleccion
adecuada y razonable.

Es importante que en el contrato se establezca un acuerdo de confidencialidad entre las
partes, en este caso seria entre los proveedores tanto de las gafas Oculus Quest 2, como la
sociedad con los respectivos proveedores de snacks y bebidas, asi como el contrato de
aceptacion de términos y condiciones con los clientes (Ver Anexo 15). Dentro de las
clausulas se debera mantener de manera confidencial los términos y condiciones de
negociacion entre las partes. La informacidn que se recopile que sea de interés para los
interesados, no podra ser divulgada a terceros. En caso de que no se cumpla con las
clausulas de confidencialidad, se contratara un abogado externo a la empresa, con el cual
se evaluara el tomar medidas legales para solucionar el quebranto del contrato realizado.
Asi como también clausulas para asegurar la privacidad de los datos personales de los
usuarios, la recogida de informacién debe limitarse a la minima necesaria. En el caso del
modelo de negocio que tendriamos con nuestros clientes, se daria un contrato de
prestacion de servicios y dentro de esta relacion juridica podriamos denominarlos
beneficiario y prestador del servicio, estableciendo que el servicio brindado sera el
alquiler de los productos comprados en el contrato anteriormente mencionado. En caso de

que los productos presenten fallas debido al uso prolongado de los mismos se realizara
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una reparacion o cambio de estos sin ningun costo adicional, pero en caso de que los
productos presenten fallas o destruccién debido a accidentes 0 mal manejo por parte de
nuestros clientes, estos deberan pagar un valor acordado por ambas partes de forma de

restitucion.

En cuanto a nuestros proveedores, cabe destacar que no se exigira contrato exclusividad
debido a que mas sera una sociedad que existird de por medio, la meta de esta asociacion
es conseguir que ambas partes salgan beneficiadas. Oculus al ser una empresa reconocida
por el producto que provee, ya tiene su nicho de mercado, por lo que las Gnicas clausulas
de exclusividad serian las que se establezcan en un contrato, en cuanto a factores como el
precio que se negocie al por mayor de este producto. En cuanto a los bares y restaurantes
se puede exigir exclusividad en promociones del producto y lanzamiento de nuevos
productos en un futuro, de manera que nuestro emprendimiento también sirva como canal

de distribucion para estos proveedores y puedan sacar un beneficio de esta sociedad.

En caso de tener contrato con influencers son muy importantes para lograr dar a conocer
el producto en el medio local, lograr una mayor visualizacién en el mercado meta. Las

condiciones seran:

Exclusividad: Si el influencer trabajara con nuestra empresa no debera trabajar con otras

empresas que tengan el mismo giro de negocios.

Constancia: En que promocione el producto y servicio con la continuidad estipulada en
el
Confidencialidad: La no divulgacion de informacion que sea sensible o relevante de la

empresa.
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Remuneracion: En base a la constancia y en base a la cantidad de personas que esta

logre atraer al negocio se fijara una comision.
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7.5 GERENCIA: ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y DE RESPONSABILIDAD SOCIAL

La administracion es uno de los ejes fundamentales para el correcto funcionamiento de la
organizacion. Henry Fayol, conocido como el padre de la administracion moderna, hace énfasis
en la estructura que debe tener una organizacion para lograr la eficiencia, por lo cual plantea las
funciones administrativas: planear, organizar, dirigir y controlar (Espinoza, 2009).

En esta seccidn se hablara de todo lo referente al ambito administrativo de VR-Space como
la definicion de la identidad corporativa; definicidn de areas, organigrama y perfiles de los
colaboradores de la empresa y los respectivos KPIs inherentes a cada area para lograr medir el
éxito de las operaciones de la empresa. A su vez, se determinaron dos estrategias de

responsabilidad social con la comunidad en general y los colaboradores de la empresa.

7.5.1 PLANEACION ESTRATEGICA'Y DEL RECURSO HUMANO

7.5.1.1 Definicion de misién, visién y valores

Misidn: Ofrecer un servicio de calidad con una propuesta tecnoldgica innovadora que promueva
el entretenimiento desde un enfoque digital

Vision: Ser la opcion preferida del consumidor guayaquilefio en lo que respecta a
entretenimiento mediante tecnologia innovadora.

Valores:

Responsabilidad: VR-Space esta comprometido en brindarle a sus clientes un servicio de
calidad mediante un producto que ha seguido altos estandares de desinfeccion, garantizando

salud y seguridad a todos sus usuarios.
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Pasion: Dedicacion y esmero por ofrecerle al cliente una experiencia de calidad a lo largo de la
cadena de valor, donde se evidencia la pasion y entrega de cada uno de los colaboradores de la
organizacion por brindar un producto innovador a los potenciales clientes.

Etica: La ética en una empresa se contempla en la preparacion de su equipo frente a las diversas
adversidades que puedan suscitarse y comprometer sus valores. VR-Space cuenta con un equipo
preparado y transparente, cuyos valores y principios son reflejo de las buenas practicas de la
empresa con sus stakeholders.

Transparencia: Actuar con honestidad, manejando procesos sencillos y claros en donde el
cliente sienta seguridad y confianza en que, la experiencia, producto y servicios entregados a él,
son de la mejor y de la més alta calidad.

Compromiso: A través de los programas de responsabilidad social, buscamos generar
compromiso con la comunidad, tanto externa como interna, garantizando su sana recreacion
mediante espacios disefiados especialmente para ellos, en donde puedan experimentar una nueva
forma de entretenimiento desde un enfoque digital

Principios:

Rentabilidad: La rentabilidad econémica de VR-Space es alta debido a que el mercado en el
que se ve inmerso es dinamico y cada vez aparecen mas diversos usos asi cComo empresas que
creen en la realidad virtual y apuestan sus recursos en esta. Cabe mencionar que el producto
ofertado no es beneficioso exclusivamente para la empresa en materia de ingresos econémicos,
sino también en el ambito social, al aportar una nueva via no solo de entretenimiento sino de
aprendizaje, arte, ciencia y cultura.

Servicio al cliente: VR-Space se debe por y para el cliente, es por esto que busca siempre

ofrecerle la mejor calidad de atencion a lo largo de la cadena de valor.
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Innovacion: VR-Space esta consciente de que se desenvuelve en un entorno dindmico, es por
esto que busca estar a la vanguardia de los diversos avances tecnoldgicos que se den en el medio

con la intencién de siempre proveer al cliente de nuevas y mejores experiencias.
7.5.1.2 Organigrama

La estructura organizacional es fundamental en todas las compafiias ya que determina las
areas de la organizacion y las jerarquias de mando (Sanabria, 2018). Para una organizacion como
VR-Space, se recomienda que la estructura organizacional sea en cadena horizontal ya que esta
permite a las empresas tener menos capas en los niveles de gestion, permitiendo asi una mejor
comunicacion entre los miembros de la organizacion y, a su vez, permite controlar de manera
eficiente los procesos que en ella se den, ademas de permitir desarrollar un mayor nivel de
innovacion (Mejia & Casquete, 2019). Es por esto que se han establecido tres areas detalladas a
continuacion:

e Administracion y Finanzas: VR — Space necesita un area encargada de la elaboracion
de politicas de administracion de los recursos, activos y personal de la organizacion; asi
como de control de la informacion contable y de la elaboracion y analisis de los estados
financieros con la finalidad de definir las mejores estrategias para que la empresa logre
ser rentable y perdurable en el tiempo.

e Comercial y Marketing: Porque VR-Space necesita un area que se encargue de
establecer metas para lograr los objetivos organizacionales, gestionar recursos que esta
necesita para funcionar. Asimismo, debe encargarse buscar las mejores ofertas en el
mercado para gque la organizacion pueda abastecerse de los recursos necesarios para

brindar una experiencia de calidad.
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De igual manera, VR-Space se ve en la necesidad de estar enterado de cudles son los
gustos y necesidades del mercado objetivo y, de igual manera, comunicar la imagen de
marca de manera efectiva, que logre captar la atencion del consumidor y lograr retenerlo.
Adicional, debe encargarse del envio, entrega, y recepcion del equipo de realidad virtual,
cerciorandose de que el mismo se entregue en perfectas condiciones al igual de ser gestor
de calidad y desinfeccion, garantizando que el mismo se encuentre en optimas
condiciones para ser usado nuevamente por otros usuarios de VR-Space.

Soporte Técnico: Para ofrecer la mejor experiencia posible, queremos estar preparados
para todo, en caso de algun percance. VR-Space cuenta con el personal capacitado en
brindar soporte y asistencia a los clientes, dispuestos a ayudar y a solventar cualquier

inquietud o necesidad de servicio que este pueda requerir.

Figura 23: Organigrama VR-Space

Nota:

Repartidor

Elaboracion propia
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7.5.2 NECESIDADES DE RECURSOS HUMANOS

7.5.2.1 Analisisy disefio de puestos del negocio

Para el correcto funcionamiento y atencion de las necesidades de servicio, VR-Space

cuenta con tres areas conformada por 5 miembros, a continuacion, se detallan los perfiles de los

Mmismos:

Tabla 15: Perfil del puesto — Jefe Administrativo-Financiero

Perfil del puesto

Jefe Administrativo-Financiero

¢ Qué hace?

¢Cuando lo hace?

¢ Colmo se hace?
¢Dbnde se hace?

¢Por qué se hace?

¢A quién reporta?

¢ Tiene personal a cargo?

Anélisis de estados financieros para identificar
oportunidades y marcar estrategias

Distribuir los fondos entre las diversas areas de la
empresa.

Definir politicas financieras.

Aprobacion y control de presupuestos

Planificar posibles inversiones

Seguimiento a actividades contables y gestion de talento
humano

Horario: miércoles a domingo (08H00 — 17H00)
Microsoft Excel

Microsoft Word

Teletrabajo y presencial (en caso de ser necesario)
Controlar los costes

Mejorar la productividad

Proporcionar necesidades financieras a corto y largo plazo

Accionistas — Gerente General
No

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 16: Perfil del puesto — Jefe Comercial y Ventas

Perfil del puesto

Jefe Comercial y Ventas

¢ Qué hace?

¢Cuando lo hace?

¢ Como se hace?

¢Donde se hace?

¢Por qué se hace?

¢A quién reporta?

¢ Tiene personal a cargo?

Asignar las tareas del mes en materia de ventas.
Evaluar politicas de precio.

Verificar el stock de los insumos.

Manejo de compras a nivel local como internacional.
Fijar metas de ventas mensuales y planes de accion para
lograr las mismas.

Brindar acompafiamiento y seguimiento a clientes.
Gestionar operaciones diarias del area

Control de informes del Community Manager
Horario: miércoles a domingo (08H00 — 17H00)
Microsoft Excel

Microsoft Power Point

Microsoft Word

Teletrabajo y presencial (en caso de ser necesario)

El objetivo es controlar el inventario y gestionar las
operaciones comerciales del negocio

Accionistas — Gerente General

Si

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 17: Perfil del puesto — Community Manager

Perfil del puesto

Community Manager

¢ Qué hace?

¢Cuando lo hace?

¢ Colmo se hace?

¢Donde se hace?
¢Por qué se hace?

¢A quién reporta?

¢ Tiene personal a cargo?

Planificar los contenidos sociales y mantener un
calendario de contenidos.

Responsable de reportes periddicos sobre rendimiento de
plataformas digitales.

Atencidn al pablico en los canales digitales y pagina web
de la empresa.

Disefar y administrar pauta para generar trafico en redes
sociales.

Horario: miércoles a domingo (08H00 — 17H00)

A través de redes sociales, equipos de grabacion.

Google Analytics, paquete de Office, Adobe Illustrator,
Adobe Premiere, After effects, Adobe Lightroom.
Teletrabajo

Disefar, implementar y desarrollar estrategia de
comunicacion digital para el posicionamiento de marca y
potenciar los activos digitales de la empresa

Accionistas — Gerente General

No

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 18: Perfil del puesto — Repartidor

Perfil del puesto

Repartidor

¢ Qué hace?

¢Cuando lo hace?
¢ Coémo se hace?
¢Dbnde se hace?

¢Por qué se hace?

¢A quién reporta?

¢ Tiene personal a cargo?

Realizar el envio de kits de realidad virtual

Comprobar estado de los equipos

Desinfeccion de los equipos de realidad virtual

Reporte de estado de los equipos al momento de recepcién
Brindar apoyo al personal en las actividades requeridas
Horario: miércoles a domingo (08HO0 — 17H00)
Motocicleta con caja metéalica, Microsoft office.
Presencial

Lograr brindar un servicio personalizado al cliente.
Asimismo, lograr controlar y desinfectar los equipos de
realidad virtual

Jefe de Comercial y Ventas

No

Nota: Elaboracion propia.
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Tabla 19: Perfil del puesto — Coordinador técnico

Perfil del puesto Coordinador técnico

¢ Qué hace? Controlar el cumplimiento de cierre de incidencias
Realizar cronogramas de mantenimiento de equipo
Soporte técnico de herramientas digitales
Asegurar aprendizaje de clientes frente a equipo de
realidad virtual
Gestionar reuniones periodicas con la fuerza de ventas

¢ Cuéndo lo hace? Horario: miércoles a domingo (08H00 — 17H00)

¢ Como se hace? Qlik Sense.
Microsoft Excel
Microsoft Power Point
Microsoft Word

¢Dbnde se hace? Teletrabajo

¢Por qué se hace? El objetivo principal es la generacion de informes de
seguimiento e insights de mejora a través de las
incidencias reportadas.

¢A quién reporta? Accionistas — Gerente General

¢ Tiene personal a cargo?  No

Nota: Elaboracion propia.

7.5.2.2 Procedimientos de seleccion del personal a implementar

VR-Space reconoce al recurso humano como un eje imprescindible ya que son los
colaboradores los actores por los cuales la organizacion puede materializar su identidad
corporativa. En VR- Space, el proceso de seleccion de personal consta de 4 etapas:

Primero se desarrolla un analisis de necesidades de empleo en donde se realiza el levantamiento

del perfil, estableciendo los objetivos del cargo, las habilidades, destrezas, etc. del prospecto.
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Para esta etapa, se elaboraron fichas de cada uno de los perfiles requeridos por VR- Space (Ver
Anexos 19-23).

En la fase de preseleccion, los candidatos escogidos son entrevistados por el jefe
administrativo y se realizan las diversas pruebas de seleccidn, con la finalidad de comprobar si el
candidato es el idoneo para llenar la vacante. Posterior a esto, en la etapa de seleccion, se
realizan entrevistas y evaluaciones a profundidad con los candidatos, se elaboran informes de
evaluacion de los candidatos a cubrir la vacante. Posterior a esta evaluacion resultados y perfiles
se procede a elegir al candidato para el puesto.

La cuarta y Ultima etapa en el proceso de seleccion es el ingreso al trabajo del perfil
seleccionado, en donde se desarrolla una induccion acerca de la empresa. Posteriormente, a los
tres meses de contratacion, se evalla si el candidato ha cumplido con las expectativas previstas
para el puesto.

Cabe destacar que, en conformidad con el contexto actual, VR-Space ha optado por tener
un modelo de teletrabajo parcial, ya que, debido al modelo de negocios que maneja, es necesario
que personal de la empresa acuda a los domicilios de los clientes para hacer entrega y

capacitacion del equipo de realidad virtual.

7.5.3 COMPENSACIONES.

7.5.3.1 Descripcion de las compensaciones del personal de riesgo

Dentro de VR-Space, se aplicard una politica salarial justa y equitativa para cada
colaborador. Dada la situacion actual y las condiciones de la compafiia, se ofrecen sueldos
conservadores a los colaboradores de la misma que van de acuerdo a las funciones y cargos que

desempefian.
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De igual manera, y conforme a la normativa legal vigente, se garantiza a los colaboradores el
pleno derecho de vacaciones, fondos de reserva, décimo tercer y décimo cuarto sueldo vy,
adicional a esto, se les brinda un espacio recreativo y de integracion con el programa de
responsabilidad social disefiado para goce y disfrute de ellos.

Tabla 20: Salarios VR-Space

Descripcion de Beneficios de
Sueldo Base Total Mensual Total Anual
Cargos Ley
Jefe
Administrativo - $650 $247.70 $897.70 $10,772.44
Financiero
Jefe Comercial y
$650 $247.70 $897.70 $10,772.44
Ventas
Coordinador
o $600 $231.21 $831.21 $9,974.56
Técnico
Community
$500 $198.23 $698.23 $8,378.80
Manager
Repartidor $400 $165.25 $565.25 $6783.04

Nota: Elaboracion propia
7.5.4 INDICADORES CLAVES DE GESTION (KPI'S).

7.5.4.1 Fijacién de principales KPIs del negocio

Para tener un mejor control de las operaciones que se realizan en la compaiiia, VR-Space ha
determinado diversos KPIs (Key Performance Indicators por sus siglas en inglés) que permitiran
evaluar el éxito que tengan las diversas acciones o procesos que se den dentro de la organizacion
y asi poder corroborar que los procesos llevados a cabo sean fructiferos o hayan que realizar

debidas correcciones para lograr los objetivos organizacionales (ESERP, s.f.).
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Para cada area de la organizacion se han designado los siguientes KPIs:

e Area Administrativa — Financiera
ROI: el retorno de la inversion es una medida que permite identificar el retorno de la inversion, a
su vez, ayuda en la toma de decisiones del negocio en base a la fluctuacion de la demanda. Se
expresa de manera porcentual y es la diferencia entre el ingreso y el costo de la inversion sobre el
costo de la inversion (Cuevas, 2021).
Margen de Utilidad Bruta: Metrica financiera la cual permite analizar el estado financiero de
la organizacion al revelar el porcentaje de ingresos obtenidos en relacion a los costos para
generar estos ingresos. Este se calcula mediante la division de la utilidad bruta anual sobre las
ventas totales anuales (Zendesk, 2021).
Ratio de Liquidez: permite verificar las posibilidades que tiene la empresa para hacer frente a
sus compromisos financieros en el corto plazo. Se obtiene mediante la division de los activos
corrientes sobre los pasivos corrientes (Infoautonomos, 2021).

e Area Comercial y Marketing
ROS: Es el retorno sobre ventas (return of sales por sus siglas en inglés), es un indicador
comercial que permite identificar cuanto beneficio se produce por cada délar de ventas. Se
obtiene mediante la division del beneficio neto (expresado en délares) sobre el total de ventas
(Garcia, 2018).
Tasa de Conversidn: Muestra la cantidad de visitantes de la pagina web vs las ventas reales
efectuadas por el canal (Bernal, 2018). Al ser la pagina web el canal principal de ventas de VR-
Space, ayuda a comprender si la estrategia implementada en el portal web es lo suficientemente
clara para que el cliente logre efectuar la compra, caso contrario se aplican los correctivos para

hacer de la experiencia de usuario lo mas sencilla posible.
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Ticket Promedio: Es el promedio de compras que realiza cada usuario en VR-Space,
permitiendo a la organizacion determinar si se deben mejorar los esfuerzos realizados para lograr
incrementar las ventas (Nonato, 2019).
Tasa de Innovacién: VR-Space se desenvuelve en un entorno muy cambiante en el cual hay que
estar en vanguardia con la tecnologia, pero se deben tomar en cuenta las preferencias del
mercado objetivo al incluir un nuevo producto o segmento o desarrollo en la cartera de servicios
de la compafiia. La Tasa de Innovacion es el indicador adecuado para estos casos ya que
representa la actividad de innovacion con relacion a las ventas y permite identificar si los nuevos
desarrollos tienen éxito o no. Es el calculo de los ingresos por las innovaciones desarrolladas
sobre la facturacion total (Putz, 2019).

e Area Técnica
Tiempo de Respuesta (horas): Indican la rapidez con la que se responden a las consultas y
solicitudes recibidas. Se obtiene mediante la toma total de todos los tiempos de respuesta de
determinado canal sobre el nimero de solicitudes de servicio recibidas durante ese tiempo (Silva,
2021).
Indicador CSAT: (Customer Satisfaction Score por sus siglas en inglés), este indicador facilita
la entrada de informacion para que el equipo de VR-Space pueda aprender, de primera mano, en
que aspectos de la experiencia puede mejorar para ofrecer una mejor calidad de servicio a sus
clientes. Los puntos de referencia de CSAT pueden ser medidos de diferentes maneras, ya sea
por la escala de Likert, emojis, animaciones, estrellas, etc. Una vez determinada la escala se
procede a enviar la encuesta al cliente, y, mediante esta, se obtiene un indice promedio de

satisfaccion de todas las respuestas de los clientes (Villalobos, 2021).
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7.5.5 ESTRATEGIAY ACCIONES DE RESPONSABILIDAD SOCIAL

EMPRESARIAL

7.5.5.1 Estrategia

VR-Space se compromete a brindar un espacio recreativo y de integracion para jovenes y
adultos mediante una nueva opcion innovadora, tanto en el &rea de entretenimiento como en la
educacidn, permitiéndoles estimular sus sentidos y habilidades a través de la inmersion en una
nueva realidad. Por ello, se propone implementar un programa de Responsabilidad Social
enfocado en sus colaboradores y la comunidad local.

La misién de VR - Space esta vinculada al cuarto y octavo Objetivo de Desarrollo
Sostenible (ODS). El cuarto objetivo consiste en “garantizar una educacion inclusiva, equitativa
y de calidad y promover oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos” (Naciones
Unidas, s.f.). Debido a la pandemia, docentes y estudiantes se tuvieron que adaptar a nuevas
formas de educacion; como la ensefianza en linea a través de distintas plataformas, como Zoom o
Microsoft Teams. A raiz de esto, el sector educativo recurri6 a las tecnologias de aprendizaje,
con el objetivo de innovar y de hacer los contenidos méas dinamicos y personalizados (UNESCO,
2020). Por este motivo, VR - Space ha identificado el uso de la realidad virtual en estudiantes
como una nueva metodologia de aprendizaje interactivo y practico. Mediante la tecnologia de la
Realidad Virtual, se propone implementar el servicio de VR-Space como una nueva herramienta
de tecnologia de la informacion en el aprendizaje escolar. A partir de ello, nace el proyecto
Realidad Virtual y Aprendizaje, destinado a la comunidad local, en donde la organizacién
formara parte del proceso de aprendizaje de nifios y adolescentes de la comunidad de la Unidad

Educativa Felipe Costa Von Buchwald, organizada por la Fundacion Nifios con Futuro.
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Por otro lado, el octavo Objetivo de Desarrollo Sostenible propone “promover el
crecimiento econdémico inclusivo y sostenible, el empleo y el trabajo decente para todos”
(Naciones Unidas, s.f.), por ello VR-Space busca impulsar y promover el espacio colaborativo
respecto al bienestar laboral. De acuerdo con el estudio realizado por la consultora mexicana
Crecimiento Sustentable, los colaboradores felices presentan hasta un 33% mas de energia y
dinamismo, lo que se traduce en mayor eficiencia y productividad: reduccion de 300% en lo
relacionado a accidentes laborales y una mejor predisposicion y adaptabilidad a los cambios
(Connect Americas, s.f.). A su vez, VR-Space tiene como meta perdurar en el tiempo y crecer
como organizacion y gracias a esto, lograr generar mas plazas de empleo fomentando el
crecimiento econémico y cumpliendo de esta manera con el octavo Objetivo de Desarrollo
Sostenible.

Es por este motivo, que VR-Space ha decidido crear la iniciativa de VR-Funday, como
compromiso con los colaboradores y futuros colaboradores de la compafiia. Se basa en la
relacion real entre la productividad de un empleado y su felicidad. Para ello, este proyecto se
enfoca en la integracion y recreacion de los colaboradores de VR-Space mediante los
implementos tecnoldgicos que tiene la empresa para que ellos logren disfrutar de la experiencia
de VR-Space, estimulando sus sentidos y logrando crear un espacio de recreacion en el cual, al

testear el producto, puedan aportar con iniciativas de mejora mientras se entretienen.
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7.5.5.2 Proyectos

Realidad Virtual y Aprendizaje

VR -Space nace como un nuevo servicio de entretenimiento a través de una aventura de
realidad virtual que ofrece una oportunidad de experimentar e interactuar con nuevas realidades
en tiempo real. Por esta razén, VR-Space implementa ¢l proyecto “Realidad Virtual Y
Aprendizaje” como una herramienta de apoyo a educadores para transformar los contenidos
educativos durante el proceso de aprendizaje. Esto con la finalidad de mejorar las estrategias de
aprendizaje; permitiendo a los estudiantes a interactuar con un mundo virtual mientras aprenden
mediante las experiencias. La realidad virtual en la educacion fomenta el desarrollo de la
creatividad, de vivir experiencias educativas mas memorables y mejorar la actividad y alerta
mental.
Objetivo

Fomentar el uso de la realidad virtual en procesos educativos, en nifios y adolescentes
entre 5 a 18 afios, incorporando experiencias vivenciales y emocionales como una nueva
estrategia educativa.
Actividades del proyecto RSE

En conformidad con los resultados obtenidos de previas investigaciones y entrevistas a
docentes del sector educativo, se reconocid el trabajo de una organizacién sin animo de lucro que
permitira al cuerpo organizacional de VR-Space trabajar en conjunto. Mediante estas
actividades, se promovera la integracion de los empleados en la accion social de la empresay el
fomento de valores corporativos y humanos.

La Fundacién Nifios con Futuro trabaja en la etapa de prevenciédn, buscando a nifios y

adolescentes entre 5y 18 afios que se encuentran en situacion de riesgo. Entre la ayuda que
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ofrecen, se encuentra la Unidad Educativa Felipe Costa Von Buchwald que cuenta con escuela
de 1°a 7° de bésicay el colegio de 8° a 3° Bachillerato, en donde VR-Space puede brindar su
servicio de realidad virtual, promoviendo actividades de aprendizaje que se adecuen al pensum
académico y al mismo tiempo, promoviendo una experiencia nueva en donde los chicos puedan
conocer los beneficios de las nuevas tecnologias.

¢, Como?

Se identificaron 3 actividades que complementaran el pensum académico de cada
estudiante, atribuyendo a su formacion en el ambito de historia, habilidades de
relacionamiento, para hablar y conocer lugares historicos alrededor del mundo.

o History View VR: Es una plataforma educativa para profesores y estudiantes para
acceder a 3D Virtual Reality Field Trips desarrollado por Matterport. Trabajando con
museos Y sitios historicos, History View es capaz de compartir experiencias historicas y
dar vida a la historia en las aulas de todo el mundo (History View VR, s.f.).

e Public Speaking VR: Proporciona una plataforma de formacion realista para entrevistas
de trabajo y eventos de oratoria, lo que le permite dominar sus habilidades para hablar.
Mediante un auricular de realidad virtual, conquista tu miedo, ya sea para una charla o

cualquier discurso publico (Oculus, s.f.).

¢Por qué?

Porque las nuevas tecnologias permiten a los alumnos aprender de una forma interactiva,
haciendo que esta sea mas eficiente, ya que la realidad virtual no solo permite capturar el interés
del alumnado, sino que convierte las aulas de clases en un ambiente divertido, en donde se
fomenta el aprendizaje inmersivo y la participacion de los estudiantes, logrando un mayor

impacto educativo en el alumnado a través del aprendizaje inmersivo (UNIR Revista, 2020).
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¢Para qué?

Mediante la realidad virtual, no solo permite captar el interés de los alumnos de una
forma novedosa en cualquiera de las materias, sino que convierten las horas en el aula en una
experiencia mas divertida y fomenta el aprendizaje inmersivo, es decir, a traves de la experiencia
de cada alumno (UNIR Revista, 2020), logrando un mayor impacto educativo mediante

actividades como:

e Recreacion de hechos historicos
« Descubrir patrimonio histérico y cultural
« Ramificacion de actividades en clase
e Simular e interactuar con procesos tecnoldgicos
e Aproximacion a ciencias como la Astronomia
¢Para quién?
Esta dirigido a alumnos de lero BGU a 3ero BGU de la Unidad Educativa Felipe Costa
VVon Buchwald, los cuales podran disfrutar del uso del Oculus Quest 2 de una manera educativa
y divertida, en donde los alumnos podran sumergirse en una experiencia interactiva para
optimizar sus destrezas, adquirir conocimientos desde un enfoque digital y pasar un momento
ameno mientras aprenden.
¢Con quién?
El equipo de VR - Space en conjunto con la Fundacion Nifios con Futuro, seran los
encargados de poder llevar a cabo dicho proyecto, en el cual tanto estudiantes como profesores

podran disfrutar y vivir una experiencia nueva y divertida.
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¢ Cuando?

Analizando el syllabus educativo dado por la alcaldia de Guayaquil, se tomara en cuenta

momentos claves en el cual se podran realizar actividades que ayuden al aprendizaje de los

estudiantes en materias, como lo pueden ser historia y geografia, en las cuales el Oculus destaca

por ser una herramienta potencial de aprendizaje. Esta actividad sera dirigida a estudiantes de

lero hasta 3ero BGU de la Unidad Educativa Felipe Costa Von Buchwald. Este evento se

realizara 6 veces por afio, un lunes por mes en los meses de abril y mayo para Primero de

Bachillerato, agosto y septiembre para Segundo de Bachillerato y noviembre y diciembre para

Tercero de Bachillerato con una duracién de 40 minutos por cada 10 estudiantes.

Tabla 21: Estrategias a implementar — Realidad Virtual y Aprendizaje

Area cognitiva Recreacion de hechos histdricos
Mediante un viaje al pasado se podra recrear hechos
histdricos importantes, los cuales brindaran a los
estudiantes conocimiento de la historia general

Beneficios:
Aprendizaje dinamico ideal
para estudiantes y profesores

Area social Public Speaking VR:
La préctica sera con los estudiantes de 3ro
bachillerato, en donde aprenderan a dominar sus
habilidades para hablar en pablico, mediante eventos
de oratoria
Esta actividad los prepara para futuras entrevistas de
trabajo y presentaciones en publico

Beneficios:

Promueve el interés de los
estudiantes en desarrollar
habilidades blandas

Implementos a

} Gafas de realidad virtual Oculus Quest 2.
usar:

Nota: Elaboracién propia
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Tabla 22: Cronograma de actividades por nivel educativo

Primero BGU: 28 alumnos

07H00 a 07H30:
08H00 a 08H40:
08H45 a 09H55:
09HO00 a 09H40:
09H45 a 09H55:
10HO00 a 10H40:
10H45 a 10H55:
11HO00 a 11H10:

Introduccion de la actividad.
Primer grupo de estudiantes realiza la actividad.

Desinfeccion de los equipos.

Segundo grupo de estudiantes realiza la actividad.

Desinfeccion de los equipos.
Ultimo grupo de estudiantes realiza la actividad.
Desinfeccion de los equipos.

Agradecimiento y despedida

Segundo BGU: 40 alumnos

07HO00 a 07H30:
08HO00 a 08H40:
08H45 a 09H55:
09HO00 a 09H40:
09H45 a 09H55:
10H00 a 10H40:
10H45 a 10H55:
11HO0 a 11H40:
11H45 a 11H55:
12H00 a 12H10:

Introduccion de la actividad.
Primer grupo de estudiantes realiza la actividad.

Desinfeccion de los equipos.

Segundo grupo de estudiantes realiza la actividad.

Desinfeccion de los equipos.
Tercer grupo de estudiantes realiza la actividad.
Desinfeccion de los equipos.
Ultimo grupo de estudiantes realiza la actividad.
Desinfeccion de los equipos.

Agradecimiento y despedida.

Tercero BGU: 30 alumnos

07H00 a 07H30:
08H00 a 08H40:
08H45 a 09H55:
09HO00 a 09H40:
09H45 a 09H55:
10HO00 a 10H40:
10H45 a 10H55:
11HO00 a 11H10:

Introduccion de la actividad.
Primer grupo de estudiantes realiza la actividad.

Desinfeccion de los equipos.

Segundo grupo de estudiantes realiza la actividad.

Desinfeccion de los equipos.
Ultimo grupo de estudiantes realiza la actividad.
Desinfeccion de los equipos.

Agradecimiento y despedida

Nota: Elaboracion propia
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VR-Funday

Tomando en cuenta el servicio que VR - Space ofrece al mercado, se planteo el proyecto
VR-Funday. Este es un evento que durante el primer afio de la empresa se realizara de manera
mensual, tomando en consideracion costos y el nimero de colaboradores de la empresa. Tal
como el nombre lo describe, es una actividad recreativa en la cual uno de los colaboradores
podra disfrutar del servicio que ofrecemos como recompensa por su arduo trabajo. Se le otorgara
el derecho de llevarse a casa indumentaria de VR-Space, las cuales pueden ser de 2 a 4 equipos
maximo para que pueda disfrutar junto con su familia y/o amigos desde la comodidad de su
hogar, y también como cortesia de la empresa de brindaran 3 snacks y bebidas auspiciadas de los
emprendimientos asociados con VR-Space.

Para seguir incentivando la participacion de los colaboradores, también se consider6 que
al final del afio se realice un torneo interno en el cual podran ser participes de experimentar 4
juegos nuevos gue se determinan segun las tendencias del mercado meta, y el ganador, en base a
sus preferencias y gustos personales, podra escoger uno de estos juegos para que sea el nuevo

lanzamiento en la pagina web.
Objetivo del proyecto:

Con esta actividad se pretende recompensar la ardua labor de los colaboradores de VR-
Space, estableciendo un espacio creativo, innovador e interactivo para ellos y sus allegados; a su
vez, se pretende lograr mejor comprension del producto y la experiencia brinda a los clientes,
para que asi estos puedan ser herramientas al momento de desarrollar e implementar nuevos

proyectos e innovaciones.
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¢, Como?

Para llevar a cabo el evento, se considero el siguiente esquema de actividades:

1. Se realizard un cronograma anual considerando los 5 miembros de la organizacion,
quienes tendrén acceso a las gafas de realidad virtual una vez por afio.

2. Se les dard acceso a todos los juegos de manera ilimitada por un tiempo de 2 horas.

3. Podrén elegir la cantidad de equipos que podréan llevarse a su domicilio para disfrutar de
esta actividad (maximo 4 equipos).

4. Como cortesia se les brindara 3 combos de snacks mas una botella de coctel o bebida
alcoholica escogida por el colaborador del emprendimiento asociado de su preferencia.

5. Esta actividad se realizard una vez cada dos meses. La fecha sera escogida por el

colaborador.

¢Por qué?

El evento se realiza con la finalidad de fortalecer los lazos entre los colaboradores de la
compafiia en un ambiente de sana recreacion y confianza, en donde estos puedan compartir un
momento ameno con sus allegados haciendo uso de la tecnologia de VR-Space.

¢Para qué?

A través de este proyecto de responsabilidad social, se busca instaurar el sano ambiente
laboral. Como se mencioné anteriormente, se ha comprobado que generar un ambiente laboral
donde los colaboradores se encuentren felices y motivados aumenta su capacidad productiva

dentro de la organizacion, asi como su capacidad productiva (Connect Americas, s.f.).
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¢Para quién?

Este evento se desarrollé para los colaboradores de VR-Space, para que puedan disfrutar
con su familia y amigos de un momento a meno utilizando las gafas de realidad virtual para
disfrutar de una experiencia fuera de lo comun.

¢Con quién?

El equipo de VR - Space en conjunto con los emprendimientos asociados seran los
encargados de llevar a cabo VR Funday para los colaboradores y sus allegados.

¢Cuando?

Este evento se llevaré a cabo una vez cada dos meses tomando en cuenta la cantidad de
colaboradores que tenga la empresa. El colaborador podréa elegir el dia que querra hacer uso del
servicio. Al contar con 5 colaboradores, cada colaborador podra disfrutar de esta experiencia de
manera gratuita una vez al afio. Para el mes de diciembre se analizard quién tuvo una gestion
impecable y podréa disfrutar del servicio de realidad virtual por dos horas mas los 3 combos de
snacks y bebidas a su eleccion, ademas podra seleccionar un juego a su eleccién que sera parte

del catalogo de VR-Space durante todo el mes de diciembre.

Tabla 23: Actividades por afio

Afio 2 Nuevo premio para el colaborador con nuestros emprendimientos asociados.

Afo 3 VR-SPACE dentro del local de los emprendimientos que estan asociados a la empresa.

Nota: Elaboracion propia.

Descripcién de cada afio

e Ao 2: Se elegira al colaborador con mejor desempefio y este se hara acreedor a un gift

card por $40 para que pueda disfrutar todo lo que ofrece el emprendimiento asociado que
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sea indicado por la empresa. El gift card tendra vigencia de 30 dias una vez entregado el
premio al colaborador.

Afio 3: Un viernes y sabado cada dos meses se realizard un evento dentro del local de
uno de los emprendimientos asociados con VR-Space, con el fin de promover el consumo
de los productos que ofrecen tanto ellos como nosotros. Dentro de este evento cada
colaborador tendréa la oportunidad de participar y obtener 25% de descuento en su compra
debido a su asistencia al evento. Podré asistir con familiares y amigos para disfrutar de
esta experiencia. Ya que este sera un evento tanto para colaboradores como clientes, al
final de la jornada se hara un torneo que se realizara en el mismo lugar auspiciado por
VR-Space; el premio sera un cupon de 50% en el alquiler del servicio de las gafas de

realidad virtual y 15% en la compra de adicionales como snacks y bebidas a su eleccion.
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7.6 GERENCIA: ESTUDIO FINANCIERO

Las finanzas son la parte de la economia que se encarga de la gestion y la optimizacion de
los flujos de dinero relacionados con las inversiones, la financiacion, la entrada por los cobros y
la salida por los pagos (Ponce, Morejon, Salazae, & Baque, 2019). En la presente gerencia, se
analizo la viabilidad y el rendimiento de VR-Space, tomando en consideracion los resultados que
se obtuvieron a partir de la investigacion de mercado; esto nos permitio establecer el perfil del
consumidor, definir el producto final y el talento humano en conjunto con sus beneficios de ley,

para poder poner en marcha el negocio.

7.6.1 Presupuesto

Para que VR-Space pueda iniciar sus actividades comerciales, se realiz6 un analisis
financiero para poder determinar la viabilidad y rentabilidad durante un periodo de 3 afios. En la
etapa de presupuesto se tomo en consideracion para el anélisis aristas fundamentales como, el
plan de inversidn, fuentes de financiamiento, politicas de cobros, capital de trabajo, también se
debe de tomar en consideracion el respectivo analisis de amortizacion y depreciacion de activos
fijos.
7.6.1.1 Plan de inversiones

Se requiere un periodo pre operativo de 60 dias para poder implementar el proyecto.
Durante el primer mes se ejecutara la constitucion de la compafiia, y a partir de ello se necesitara
de la inversion inicial por parte de los accionistas y del préstamo bancario para poner en marcha
la segunda etapa. En el siguiente mes segun el calendario de inversiones, se planea desarrollar el
plan de promocidn en redes sociales, compra de insumos, creacion de pagina web, adquisicion de

activos y por ultimo la creacién de contenido para poder empezar a operar. Es importante resaltar
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que la inversidn es relativamente baja en comparacion a otros proyectos, debido a que la empresa
iniciara a operar de manera conservadora con un minimo de producto viable.

La inversion inicial requerida para VR-Space es de $20,733.43, los cuales se utilizaran
para cubrir los siguientes rubros: activos fijos $6,245.63; activos diferidos $8,747.65 y el capital
de trabajo $5,740.15. El 30.12% de la inversion total se destinara para la compra de activos fijos,
que estan constituidos por maquinarias y equipos como las gafas de realidad virtual, y accesorios
complementarios que corresponden a este servicio como estuches, cargadores, auriculares y un
set de limpieza para lo mencionado anteriormente lo que permitird que VR-Space pueda empezar
sus operaciones. Los activos diferidos representan el 42.19%, los cuales estan destinados para la
constitucion de la pagina web, hosting de web, licencias, registro de marca, estudios de mercado
e importacion del producto principal. Por ultimo, en lo que concierne al capital de trabajo, eje
que representa el 27.69% de la inversion, seré destinado para la compra de materiales directos
como los kits de limpieza para el giftbox de bioseguridad para el cliente y materiales necesarios

para poder operar (Ver anexo 24).

7.6.1.2 Fuentes de financiamiento

A partir del analisis de financiero se tomé en consideracion las diversas formas de
obtener un financiamiento que se alinee con los objetivos de la empresa en el largo plazo. Por lo
que se determind que la opcidn mas viable para poder empezar las operaciones de la empresa era
el financiamiento externo para poder hacer frente a la inversion. Es por ello que VR-Space se

financiara en un 65% por medio de un préstamo bancario y 35% por fondos propios.
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Tabla 24: Fuentes de Financiamiento de VR-Space

Fuentes de financiamiento Monto % Costo de K
Préstamo bancario $ 13,500.00 65% 14.5%
Aporte de capital $ 7,233.43 35% 20.0%
TOTAL FINANCIAMIENTO 3 20,733.43 100% 16.42%

Nota: Elaboracion propia.

El crédito bancario equivale a $13,500.00 y se pagaré en un plazo de 3 afios. La
institucion financiera de la cual obtendremos fondos serd la corporacion financiera nacional,
tomando en cuenta que son una entidad financiera que da soporte a PYMES, lo cual es una ayuda
fundamental a la economia actual. Dicho préstamo tendré un interés anual de $1,752.98 durante
el periodo del primer afio, en comparacién con el afio 3 que disminuye de manera considerable al
valor de $475.39 anual, siendo este el Gltimo pago de interés por el préstamo realizado.

Tabla 25: Amortizacion de préstamo bancario.

Amortizacion de préstamo bancario

ANO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO
1 $ 1,752.98 $ 3,876.34 $ 5,629.32
2 $ 1,159.60 $ 4,469.72 $ 5,629.32
3 $ 475.39 $ 5,153.93 $ 5,629.32
$ 3,387.96 $ 13,500.00 $ 16,887.96

Nota: Elaboraciéon propia.
7.6.1.3 Politica de cobros y pagos.

VR-Space es un negocio que funciona bajo la modalidad de tienda virtual, es por ello que
los pagos se realizan de manera corriente. Por consiguiente, es necesario estableces las siguientes
politicas de cobros, pagos y existencias.

En lo que concierne a la politica de cobros, es de gran importancia establecer un flujo de

proceso que nos permita llevar una administracion correcta para poder hacer frente a las diversas
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obligaciones con los accionistas y colaboradores. Es por ello que se establecieron las siguientes
politicas:

1. El cobro por el servicio se hard por medio de la pagina web, a través de tarjeta de crédito
y débito.

2. Se procede con la facturacion a partir de la compra en la plataforma web.

3. Enun lapso de 2-3 dias luego de dicha transaccion se hara efectivo el dinero de aquella
compra.

4. Por ultimo, una vez que se recibe el dinero de la compra tanto del servicio de realidad
virtual como de los servicios adicionales de snacks se gestiona el cobro del 5% de
comision por servicios adicionales de snacks y bebidas a partir de lo acordado con los
emprendimientos asociados a VR-Space.

Con respecto a la politica de pagos, nuestros proveedores son igual de importantes que
nuestros clientes. Y como no existe negociacién de por medio, sino una compra directa, el pago a
la empresa Oculus sera inmediato. Se establecera pagar los equipos de la inversion inicial
durante el periodo pre operativo, al igual que los materiales directos. Se establecid el siguiente
plan con nuestros proveedores:

e Los pagos de proveedores seran anuales cuando se requiera hacer la actualizacién de

equipos y materiales directos e indirectos.

7.6.1.4 Capital de trabajo.

El capital de trabajo es un conjunto de elementos financieros que, mediante la
administracion y gestion adecuada de parte de la direccion de la empresa, generan valor
economico agregado al capital aportado por los empresarios. (Venegas, 2018). Para poder

determinar el capital de trabajo de VR-Space, se tomd en cuenta la capacidad de produccion que
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tiene la empresa para poder desarrollar las actividades en un corto plazo, tomando en
consideracion la materia prima, materiales directos e indirectos, y otros gastos de ventas y
administrativos. Se estimo un factor caja de 24 dias.

El capital de trabajo administrativo y de ventas requerido por VR-Space es de $9,215.90.
En la tabla 26 se tomo en consideracion los sueldos del personal administrativo y de ventas,
mantenimiento de la pagina web, insumos varios, servicios prestados para los dos proyectos de
Responsabilidad Social Empresarial. Asi como en los gastos de ventas estan los sueldos del area
de ventas y los gastos por marketing.

Tabla 26: Capital de trabajo Administrativo y de Ventas

Capital de trabajo administrativo y ventas

Gastos administrativos

Personal administrativo $ 2,427.15
Mantenimiento de pagina web $ 550.00
Materiales de oficina $ 360.00
Insumos varios $ 1,800.00
Servicios prestados plan RSE $ 770.00
Servicios profesionales de disefiador $ 1,000.00
Gastos de ventas

Sueldos ventas $ 1,396.47
Marketing y publicidad $ 600.00
Imprevistos (5%) $ 312.28
TOTAL $ 9,215.90

Nota: Elaboraciéon propia.

Para la descripcion del capital de trabajo operativo, se considerd tres aristas importantes
dentro de este rubro, las cuales son los materiales directos de bioseguridad, que incluye el kit de
regalo que se le entrega al cliente como parte del compromiso de VR-Space con la seguridad y
salud del cliente; luego estan los suministros que son necesarios para el correcto funcionamiento
de los equipos, y por ultimo como materiales indirectos se tomo en consideracion las

aplicaciones que se compraran para establecer el catalogo de juegos de VR-Space.
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Tabla 27: Capital de trabajo operativo anual.

Capital de trabajo operativo

Materiales directos Bioseguridad $ 15,124.61
Suministros $ 600.00
Materiales indirectos/Juegos RV $ 179.92
Total $ 15,904.53

Nota: Elaboracion propia

Con respecto a los activos fijos, a pesar de que son parte de la inversion inicial se los
considera como parte del capital de trabajo ya que son parte esencial para poder dar el servicio
de alquiler de las gafas de realidad virtual. En la tabla 28, esta la descripcion de los activos fijos
que se contemplaron para poder ofrecer este servicio.

Tabla 28: Activos Fijos

Activo Fijo Cantidad C.Unitario C.Total
Gafas Oculus 12 $ 399.00 $4,788.00
Estuches 12 $ 39.99 $ 479.88
Auriculares 12 $ 43.99 $ 527.88
Kit de limpieza gafas 12 $ 2399 $ 287.88
Cargadores 6 $ 27.00 $ 162.00
TOTAL $ 6,245.64

Nota: Elaboracion propia

7.6.1.5 Calendario de inversiones

Para que VR-Space pueda poner en marcha sus operaciones, es clave realizar una
planificacién de las actividades pre operativas durante los primeros 60 dias para poder asegurar
una acogida exitosa. En lo que respecta a la constitucién de la empresa, inversién y el préstamo
bancario, esta planificado que se realice durante los primeros 30 dias.

En el segundo mes se espera desarrollar el perfil de VR-Space en las diversas redes

sociales como parte del plan de marketing y publicidad. Luego esta la compra de insumos, la
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cual toma un tiempo aproximado de 14 dias via aérea, ya que son los activos fijos los que seran
importados; dentro de esta etapa también se contempla la compra local de los activos diferidos y
el capital de trabajo. Una vez completado lo mencionado anteriormente, se pondra en marcha la
creacion de la pagina web, plataforma en la cual se ofertara el servicio. Y, por dltimo, la creacion
de contenido que va a permitir que VR-Space interactte con el consumidor, dar a conocer los

servicios que tiene la empresa para ofrecer al mercado.

Figura 24: Calendario de inversiones

VRSPACE

NUEVAS EXPERIENCIAS

CALENDARIO DE INVERSIONES

ACTIVIDADES MES 1
Constitucion de la compania 00000000000 C
Inversion accionistas 00000O0OGPOOOOOOES

Préstamo bancario

Desarrollo de redes sociales (XXX}
Compra de insumos (N X X ]
Creacién de pagina web eooo
Adquisicion de activos (XXX )
Creacion de contenido XXX

Nota: Elaboracion propia.
7.6.1.6 Depreciaciones de activos fijos, amortizaciones y activos diferidos

Los activos fijos de VR-Space tienen una vida util de 3 afios. Los activos que estan
siendo considerados en este este calculo son las gafas de realidad virtual, los auriculares y

maquinarias y equipos como cargadores, equipos de limpieza para las gafas y estuches.
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Tabla 29: Depreciacion activos fijos

Activo Fijo 1 2 3 4 5

Gafas de realidad virtual $1,596.00 $1,596.00 $1,596.00

Auriculares $ 175.96 $ 175.96 $ 175.96
Maquinarias y equipos $ 153.55 $ 153.55 $ 153.55 $153.55  $153.55
TOTAL $ 1,925.51 $1,925.51 $1,925.51 $153.55  $153.55

Nota: Elaboracion propia.

En lo que respecta a las amortizaciones, se considero los gastos preoperativos para su
respectivo célculo durante un periodo de tres afios.

Tabla 30: Amortizaciones de activos diferidos

Gastos pre operativos Valor 1 2 3
Constitucion de la empresa $ 80000 $ 26667 $ 26667 $ 266.67
Licencias $ 929.67 $ 30989 $ 309.89 $ 309.89
Hosting/Dominio $  200.00 $ 66.67 % 66.67 $ 66.67
I+D $ 1,000.00 $ 33333 $ 33333 $ 333.33
Estudio de mercado $ 2,200.00 $ 73333 $ 73333 $ 733.33
Importacion area $ 1891.73| $ 63058 $ 63058 $  630.58
Total $ 7,021.40 $ 2,340.47 $2,340.47 $ 2,34047

Nota: Elaboracidn propia.
7.6.1.7 Programa de produccion y ventas

VR-Space contara con 12 gafas de realidad virtual durante el primer afio, tomando en
cuenta la capacidad de produccién y la inversién que se considero para el negocio. Tomando en
cuenta el crecimiento de la empresa, anualmente se considerd adquirir dos equipos mas para
poder satisfacer la demanda del consumidor, garantizando la cuota de mercado y ventas.

El programa de produccién y ventas de VR-Space esta constituido en base a la cantidad
de veces que se alquila el servicio por hora durante el dia, tomando en consideracion también
una supuesta demanda a una capacidad maxima del 50% por los servicios adicionales por snacks

y bebidas alcohélicas de los emprendimientos asociados. Dentro de las ventas por alquiler se
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calculd que aproximadamente se alquilaria este servicio 57 veces al dia durante el horario de 8

horas con un precio de $16.25 por hora. Es importante recalcar que este pronostico esta

calculado en base a una capacidad maxima de produccion del 60%, ya que esto permite que VR-

Space garantice un servicio de calidad y al mismo tiempo deja un margen ante cualquier

imprevisto. La demanda anual bajo esta premisa da un resultado de alquiler de 8294 veces

anualmente del servicio ofertado.

Por otro lado, se tom6 en consideracién las tendencias en la encuesta tanto a nivel de

preferencias en cuanto a los snacks y bebidas, como el precio de los mismos. Los resultados

indicaron un precio promedio de $12.50 por ordenar este servicio de comida y bebidas. Tomando

en cuenta lo mencionado anteriormente, se consider6 una capacidad de produccion maxima del

50% como cantidad promedio de solicitud de este servicio externo, lo que da un resultado de

4147 veces que se solicitara este servicio.

Tabla 31: Prondstico de produccién anual

1 2 3
VR-Space alquiler

Unidades de Gafas de RV 12 14 16
Servicio por hora/anual 8294 9677 11059
$
Precio por hora $ 1625 % 16.25 16.25
$
VxQ1 3 134,784.00 $ 157,248.00 179,712.00

Servicios adicionales

Alquiler servicios adicionales 4147 4838 5530
$
Precio promedio por servicio adicional $ 1250 % 12.50 12.50
$
VXQ2 3 259200 $ 3,024.00 3,456.00
Total ventas $ 137,376.00 $ 160,272.00 $ 183,168.00

Nota: Elaboracion propia en base a una capacidad maxima del 60%
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7.6.1.8 Costos de materia prima, materiales indirectos, mano de obra e indirecta

Se determino que las materias primas de VR-Space seran insumos que forman parte de la
experiencia del servicio. Los costos variables esta conformados por 250 Kits de regalo para el
cliente, el cual incluye insumos de bioseguridad como pafios de limpieza de microfibra, frascos
pequefios con alcohol, y una tarjeta de agradecimiento; esto ira dentro de una caja kraft que se le
entregara al cliente una vez que se haga la entrega del equipo en su domicilio. Ademas de
requerir insumos de branding como stickers con el logo de la empresa para poder estar presente
en la mente del consumidor, asi como la tarjeta de agradecimiento, la cual tendra un codigo QR
para obtener un descuento en la siguiente compra. Asi como el costo del Datafast que estara en la
pagina web para facilitarle la compra al cliente.

En la siguiente tabla, se detallan los costos variables por el plan de realidad virtual por el
servicio por reservacion:

Tabla 32: Costos Variables Unitarios

Plan de Realidad Virtual

Costo Variable Unitario Servicio por hora
Materia Prima 3 15,724.61
Datafast $ 288.00
TOTAL $ 1.93

Nota: Elaboracion propia.

La mano de obra directa e indirecta también es una parte importante dentro del negocio,
ya que como nuestra propuesta lo menciona el servicio que se va a ofrecer incluye un equipo de
trabajo que vaya acorde a nuestros objetivos. Como se indico previamente en la arista
administrativa, se tomd en consideracion las habilidades y competencias de los diversos perfiles
para poder escoger un equipo de colaboradores que le permitan a VR-Space cumplir no solo con
su responsabilidad interna, sino también posicionarse en la mente del consumidor como su

primera opcion de entretenimiento en casa.
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7.6.1.9 Gastos de administracion, ventas y financiero

Para poder asegurar que VR-Space funcionara de manera correcta, se considerd una lista
de gastos que corresponden tanto al area de ventas como administrativa. Los rubros que
corresponden a los gastos administrativos como los sueldos del personal administrativo,
mantenimiento de pagina web, insumos varios, y el proyecto de RSE, se considerd un
incremento del 5% anual, ya que se tomo en cuenta factores como una posible inflacion. Por otro
lado, se considero ese incremento en los dos proyectos de Responsabilidad Social ya que como
se menciond en la arista de administrativa, se proyecta una expansion anual en esta area para
poder cumplir de manera correcta con los objetivos de desarrollo sostenible relacionados con
cada proyecto. Los gastos de servicios profesionales de disefiador se mantienen estables durante
los 3 afios debido a que se planea mantener el mismo esquema de linea grafica con cambios
significativos anualmente para poder mantener la empresa en tendencia.

Tabla 33: Proyeccion de gastos administrativos de VR-Space anuales

G. Administrativos 1 2 3
Personal Adm. $ 29,125.80 $30,582.09 $32,111.19
Mantenimiento pagina web $ 550.00 $ 577.50 $ 606.38

Materiales oficina $ 360.00 $ 360.00 $ 360.00
Insumos varios $ 1,800.00 $ 1,890.00 $ 1,984.50
Proyecto RSE $ 2,270.00 $ 2,383.50 $ 2,502.68
Servicios profesionales de disefiador $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00

TOTAL $ 35,105.80 $ 36,793.09 $ 38,564.74

Nota: Elaboracion propia.

Los gastos de venta de VR-Space solo incluyen dos rubros, esto se divide en sueldos de
ventas que corresponde al coordinador técnico, colaborador que se encarga del servicio técnico
del producto y de asistencia en caso de cualquier imprevisto con el equipo; y también se incluye

al repartidor que se encargara de entregar el equipo en el domicilio del cliente, asi como de

129



retirarlo; el sueldo tendra un crecimiento anual del 5%. Por otro lado, esta el presupuesto por el
gasto de marketing y publicidad mensual de $600.00, dicho gasto tendré un incremento del 5%
ya que a partir de lo mencionado en las estrategias del plan de marketing, se plante6 diversas
estrategias que requieren de mas recursos para promocionar el negocio; es importante recalcar
que este gasto sera externo ya que estara a cargo de una empresa de publicidad.

Tabla 34: Proyeccion de gastos de venta de VR-Space anuales

Gastos de ventas 1 2 3

Sueldo ventas $ 16,757.60 $ 17,595.48 $ 18,475.25
Marketing y publicidad $ 7,200.00 $ 7,560.00 $ 7,938.00
TOTAL $ 23,957.60 $ 25,155.48 $ 26,413.25

Nota: Elaboracidn propia.

7.6.2 PLANEACION FINANCIERA

7.6.2.1 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja es un estado financiero que presenta, de una manera dindmica, el
movimiento de entradas y salidas de efectivos de una empresa en un periodo determinado de
tiempo, y la situacion del efectivo al final del mismo periodo. El concepto de efectivo no
solamente se refiere al dinero disponible en caja y bancos, sino que también puede incluir los
equivalentes a efectivo. (Ortiz & Ortiz, 2018).

Dentro de este apartado, se presenta el flujo de caja proyectado de VR-Space (Ver Anexo
21). Se pronostica que las entradas se hagan efectivo en un periodo aproximado de siete a ocho
dias, considerando que los medios establecidos en la pagina web son tarjeta de crédito y debito.

Las salidas operacionales estaran enfocadas en los pagos a proveedores de rubros como
materia prima, materiales directos e indirectos. Este pago se realizara de manera anual con

excepcion de ciertos insumos que requieren que sean comprados cada dos meses. Lo que
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corresponde a la mano de obra directa que corresponde a gastos administrativos, contenido
digital y obligaciones como el 15% de utilidad, seran pagados de manera mensual. Con respecto
al impuesto a la renta que corresponde al valor del 25% y otros impuestos seran cancelados en un
periodo de 6 meses a un afio segun corresponda.

Los ingresos no operacionales estan relacionados con los valores del financiamiento
inicial, obtenidos a partir de un aporte de capital de $7,233.43 y de un préstamo bancario por el
valor de $13,500.00. Esta obligacion que se tiene con la entidad financiera que proporciond el
préstamo corresponde a un 65% de la inversion inicial; segin lo mencionado ante esta obligacion
de pago con periodo de tres afios, al finalizar el tercer afio los intereses a pagar en el afio 3 tienen
un valor de $475.39.

Segun el analisis financiero se pronostica que, durante el transcurso de tres afios, VR-
Space esta en capacidad de generar liquidez y capacidad para hacer frente a sus deudas y pagos
adicionales. En el flujo de caja se obtuvo que para el afio 3, el flujo de caja neto sera de
$35,295.516. A pesar de que es numero positivo, se proyecta un crecimiento en las actividades
de la empresa, por lo que debera aumentar el ticket promedio de compra para poder mantener

esta tendencia.

7.6.2.2 Estado de pérdidas y ganancias.

El estado de pérdidas y ganancias refleja el estado financiero del proyecto (Ver Anexo
22). Se tiene previsto obtener utilidades desde el primer afio que la empresa empieza sus
operaciones, tomando en consideracion la demanda, operaciones y ventas. Al finalizar el tercer
afo, se tiene proyectado mantener la estructura organizacional de la empresa, debido a que antes
de expandir las actividades de VR-Space se evaluara diversos factores para poder planear el

crecimiento del negocio; esto incluye factores econdmicos, sociales, y tendencias tecnoldgicas. A
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pesar de que durante el primer afio de operaciones VR-Space solo obtiene una utilidad minima

neta de 2.79%, se refleja en el afio 3 como esta utilidad aumenta considerablemente a 13.51%.

7.6.2.3 Balance general.

El balance general de VR-Space esta compuesto por tres aristas: activo, pasivo y
patrimonio (Ver Anexo 23). Los activos son aquellos valores que estan a beneficio de la
empresa, estos pueden ser los activos fijos, corrientes y diferidos. El activo corriente esta
compuesto por caja y banco, cuentas que incrementan a lo largo del tiempo segln se den las
ventas, reflejadas en el flujo de caja y en el estado de resultados. Esta cuenta en el primer afio
representa un valor de $7,431.44 y en el tercer afio $37,783.21. Lo que respecta a las cuentas por
cobrar, es un rubro que ird aumentando a partir de la demanda mensual que tenga VR-Space que
sera obtenida por los ingresos generados por las ventas.

Por otro lado, estan los pasivos, cuenta que hace referencia a las obligaciones contraidas
en el periodo pre operativo de la empresa. En esta arista se describen obligaciones legales con
entidades financieras como el préstamo inicial y los respectivos intereses a pagar durante el
periodo de tres afios; cuenta que corresponde al rubro de pasivos a largo plazo obligacion que
corresponde a la deuda corriente del préstamo adquirido.

Finalmente, la Ultima cuenta que compone el balance general es el patrimonio de VR-
Space, que corresponde a las cuentas de capital social, utilidad y aporte a futuras
capitalizaciones. VR-Space podria aumentar dichos activos mediante un programa de
fidelizacién para atraer nuevos clientes y mantener los clientes recurrentes, lo cual ser haréa por

medio planes de entretenimiento con descuentos atractivos.
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7.6.3 EVALUACION DEL PROYECTO

7.6.3.1 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite que la empresa conozca cuanto debe facturar para poder

cubrir sus costos fijos y variables, ademas de la cantidad que se debe vender mensualmente. En

este eje se tomd en consideracion dos variables, y es la venta del servicio por hora de lo que
corresponde al alquiler del equipo de realidad virtual y la venta por servicios adicionales de

snacks y bebidas alcoholicas. Se calcul6 el punto de equilibrio con la siguiente formula:

(Costo fijo/Margen ponderado)

Para poder obtener el punto de equilibrio, en el célculo se considero el costo por servicio

Yy su respectivo precio para poder conocer el margen de contribucion unitario. Es importante
mencionar que el margen de contribucion promedio pronosticado para el primer afio es de

$14.32, con un costo fijo mensual de $4,034.08, por lo tanto, VR-Space necesitara alquilar el

servicio 282 veces para poder cubrir sus costos mensuales.

Durante el afio 1, VR-Space requerira alquilar el servicio por hora 3281 veces para cubrir

los costos implementados para el servicio. De igual manera para el afio dos se requerira alquilar

el servicio por hora 3435 veces y en el afio 3 serd un minimo 3597 veces para poder cubrir los

costos fijos y variables. En la siguiente tabla se muestra de manera resumida el punto de
equilibrio de VR-Space durante la vida Gtil del proyecto.

Tabla 35: Punto de equilibrio proyectado

Ano 1 Arfio 2 Afio 3
Margen Ponderado $ 1432 $ 1432 $ 1432
Costo fijo Mensual $4,034.08 $3,701.56 $ 3,876.11
PE Unidades 282 258 271

Nota: Elaboracion propia.
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7.6.3.2 Viabilidad financiera

Lo que permite conocer la viabilidad de un negocio es un analisis financiero, estudio en
el cual se evaluan indicadores clave como lo es la TIR, VAN y el PRI, de esta manera se podra
determinar si el modelo de negocio de VR-Space no solo cubre las expectativas de los
accionistas y otros stakeholders, sino que sea una propuesta atractiva.

La TIR, tasa interna de retorno, permite conocer la rentabilidad promedio anual generada
por la inversion. Segun los calculos gque se plantearon la TIR de VR-Space se ubica en 60,38%,
comparada con la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR) con un 16.42%, lo que permite
concluir que es una inversion atractiva para los accionistas. Por otro lado, para poder determinar
el VAN, se obtiene el valor presente de todos los flujos de efectivo, obteniendo un valor de
$22,808.81, determinando que el proyecto es viable a partir de que se obtuvo lo invertido
inicialmente. En lo que respecta al PRI, periodo de recuperacion de la inversion, se espera que
VR-Space lo haga en un periodo de tres afos.

Tabla 36: Viabilidad financiera

TIR 60.38%

VAN $ 22,808.81
Aio Inversion Flujo R. Exigida Recuperacion Valor Mensual
1 $ 20,73343 $ 597216 $3,404.19 $ 2,567.97 $ 214.00
2 $ 18,16545 $ 21,743.83 $2,082.55 $ 18,761.27 $ 1,563.44
3 $ -595.82 $ 3529556 $ 579512 $ 29,500.44 $ 2,458.37

Nota: Elaboracién propia.

7.6.3.3 Indices financieros

VR-Space proyecto analizar los siguientes indicadores financieros para poder evaluar el

modelo de negocios bajo los siguientes ejes: Eficiencia, rentabilidad y endeudamiento.
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indices de eficiencia.

EL indice de liquidez o razon circulante determina la capacidad de la empresa para poder
hacer frente a sus obligaciones en el corto plazo. Para el afio 1 la empresa tiene 4.32 activos
corrientes por cada pasivo corriente. Esto significa que por cada pasivo que se va haciendo
exigible, se tiene 4.32 de activo circulante que se esta convirtiendo a efectivo.

indices de Rentabilidad

El ROE, mide la capacidad de generar una utilidad sobre el dinero invertido por los
accionistas. En el primer afio se obtuvo un 35%, en comparacion al tercer afio que incremento de
manera considerable a un 83%; esto se debe al crecimiento anual que hubo en las ventas.

En lo que respecta al ROS, este indice refleja si la inversidon generd un buen rendimiento.
En el primer afio VR-Space indica con un indicador en 4%, lo que nos indica que no es resultado
mas favorable ya que el retorno que se obtuvo sobre las ventas es minimo. A pesar de que en el
primer afio se obtuvo un valor bajo, para el tercer afio se estima una recuperacion del 14%.

Por otro lado, esta el ROA, indice que nos indica que VR-Space tendra ganancias desde
el primer afio operativo, ya que tiene la capacidad de obtener una utilidad de un 21% sobre sus
activos. Sin embargo, en los siguientes afios se aprecia un crecimiento del 50% para el tercer
afo.

indices de Endeudamiento.

Por otra parte, el indice de endeudamiento con respecto al pasivo que posee VR-Space,
refleja que aumenta de manera minimay esto se debe a que la empresa al principio tendra una
demanda menor a la que se proyecta al tercer afo, y eventualmente se adquieren nuevos activos

en pequefias cantidades, lo que genera este minimo crecimiento en el endeudamiento.
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Tabla 37: Indicadores financieros

INDICADOR FORMULA 1 2 3
indice de eficiencia
Indice de liquidez . . .
(Actl.vo corriente/pasivo 4.32 3.13 2.90
corriente)
Indice de rentabilidad
Roe (Utilidad neta/patrimonio) 35% 69% 83%
Ros (Utilidad neta/ventas) 3% 8% 14%
Roa (Utilidad neta/activos) 21% 41% 50%
Indice de
endeudamiento
Endeudamiento Pasivo/activo 42% 41% 40%
Endeudamiento Capital/activo 58% 59% 60%

Nota: Elaboracion propia.
7.6.3.4 Andlisis de sensibilidad.

Para poder medir posibles imprevistos que se puedan presentar en un futuro, VR-Space ha

realizado dos escenarios pesimistas en los cuales se puedan considerar las siguientes variables:
1. Reduccién de ventas anuales en un 10%
2. Incremento de un 20% por pago a proveedores

Primer escenario.

En el primer escenario pesimista de VR-Space, (Ver Anexo 29) se implemento una
reduccion del 10% sobre las ventas anuales. Realizando esto con el fin de conocer el efecto que
tiene la reduccion sobre el flujo de ventas de VR-Space.

Segun el analisis financiero se pronostica que durante el transcurso de tres afios, VR-Space
en el primer afio no estara en capacidad de generar liquidez y capacidad para hacer frente a sus
deudas y pagos adicionales ya que en este periodo se utiliza la inversion inicial anteriormente

mencionada para arrancar con sus actividades comerciales, lo que conlleva a que existan mas
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gastos y no permite que cumpla con sus obligaciones; el flujo generado en el afio 1 es de -
$7,536.48. A partir del afio 2, a pesar de que las ventas se redujeron VR-Space obtuvo un flujo
neto de $5,754.79 permitiendo que la empresa genere liquidez. De igual manera el flujo sigue
manteniéndose en positivo para el afio 3, con un resultado en el flujo de caja neto de $17,016.92,
lo que permite proyectar un crecimiento en las actividades de la empresa, por lo que debera
aumentar el ticket promedio de compra para poder mantener esta tendencia.

Cabe mencionar que a pesar de que para el afio 2 y 3 el flujo neto se convierte en una
cantidad positiva, el TIR y el VAN que se obtuvo como resultado de la proyeccién del negocio a
tres afos, demuestra que el negocio ya no es atractivo ante los inversionistas, ya que el TIR es de
-8%, y el VAN - $12,176.71. Tomando en consideracion la tasa minima aceptable de
rendimiento que es de 16.42% a comparacién del TIR obtenido, nos permite concluir que VR-
Space ya no es un buen prospecto para invertir. Ademas, el VAN es menor a la inversion inicial
lo que afectaria a las actividades comerciales futuras.

Segundo escenario

En el segundo escenario (Ver anexo 32)se puede observar que el incremento por pago a
proveedores afecta considerablemente este modelo de negocio. Es por ello que en este escenario
se analizara el aumento del 20% en el pago a los proveedores.

El rubro de egresos que incluye el pago por proveedores no tiene mayores cambios en sus
valores, a pesar de ello genera que el flujo neto en la caja disminuya de manera considerable
poniendo en riesgo las finanzas del negocio. En el afio 1 de este segundo escenario de
sensibilidad, los resultados que se obtuvieron en el flujo de caja proyectado no cumplen con los

objetivos financieros de VR-Space, ya que a partir del incremento por este pago se obtiene un
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flujo de - $6,921.14, llevando a que VR-Space tenga pérdidas en el afio uno por lo tanto no
tendré actividades comerciales efectivas.

Cabe mencionar que tampoco posee viabilidad financiera debido a que el TIR que se
obtuvo es de 1% y un VAN de - $7821, ademas que no existe una recuperacion total de la
inversion inicial. Es por ello que tomando en cuenta los resultados de este analisis de
sensibilidad, se recomienda disminuir los costos y buscar proveedores gque se ajusten al

presupuesto de la empresa con el fin de mantener liquidez y calidad de los productos.
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9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A partir de lo desarrollado desde la gerencia de Design Thinking se identifico el usuario a
fin de que se realice una respectiva investigacion y analisis en base a las necesidades y
problemaéticas de éste. Se logrd determinar como problemética la falta de actividades de
entretenimiento en la ciudad de Guayaquil por lo que el modelo de negocio planteado gira en
torno a dicha problematica. Inicialmente, se realiz6 entrevistas a un nimero determinado de
personas con el fin de conocer detalladamente sus problemas y necesidades a partir de las
consecuencias del COVID-19. Posteriormente, se empezd a investigar a fondo con lo obtenido
en las entrevistas y se logré encontrar que en otros paises de primer mundo la tecnologia
predomina sin importar la situacion que se encuentre la comunidad. Una vez identificado el
usuario, sus necesidades o problemas y a su vez los insights, se dio inicio a realizar una
respectiva lluvia de ideas ante soluciones a la problematica ya mencionada. Con el mapa de
costo/relevancia quedd claro que la idea que se deberia utilizar es la realidad virtual, debido a la
actual situacion del pais, asi como de las necesidades existentes. Posteriormente se origina VR-
SPACE como la solucidn ante la falta de actividades de entretenimiento en la ciudad. VR-
SPACE ofrece nuevas experiencias mediante el alquiler de gafas de realidad virtual a través del
cual se podra disfrutar en un ambiente ficticio con enfoque real desde la comunidad del hogar. Se
realizaron entrevistas a expertos lo cual contribuyo de gran manera la idea planteada y nos
recomendaron que a largo plazo la idea de negocio se podria expandir ya que este tipo de
tecnologia puede ser implementada en diferentes areas de interés comunitario como lo son:
turismo, salud, educacion, etc. En este estudio de mercado se reafirmé la importancia de la
problematica identificada en los usuarios. Cabe mencionar que, VR-Space no posee competencia
directa por lo que claramente se convierte en un fuerte exponente de la tecnologia basada en

realidad virtual. Luego, en la gerencia técnica del modelo de negocio se tomo la decision en base
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a lo investigado y recomendado por expertos que las gafas que se deberian utilizar son las Oculus
Quest 2 de la empresa Oculus la cual le pertenece a Meta (anteriormente Facebook). Gracias a
que se decidid utilizar este tipo de gafas, el catalogo de juegos que se ofrece es amplio lo que
acapara diversos gustos de los usuarios. Para alquilar este tipo de servicio se debe hacer la
respectiva reservacion a través de la pagina web de VR-Space la cual se definié como prototipo
desde el principio. Dentro de la pagina web existira varias opciones de juego, asi como extras
para acompafiar el servicio, ya sea comida o bebidas gracias a los convenios con diversos
emprendimientos. Por medio de la gerencia de marketing se definié que la forma idonea para
promocionar este tipo de servicio seria a traves de redes sociales como Facebook e Instagram
dado que mas del 60% de los ecuatorianos utilizan dichas redes de forma cotidiana, sobre todo el
publico objetivo mencionado. Con respecto al segmento financiero, VR-Space requerira de una
inversion inicial de $20,733.43 los cuales seran para cubrir diversos rubros como lo son activos
fijos, activos diferidos y el capital de trabajo. A partir de lo recopilado en encuestas y entrevistas,
se determind como precio de $16.25 por el alquiler del servicio. El andlisis financiero se realizo
por una perspectiva de 3 afios por lo que se logré determinar que VR-Space esté en capacidad de
generar liquidez, hacer frente a sus deudas y los pagos adicionales que le corresponden. Cabe
mencionar que, para el afio 3 con respecto al flujo de caja neto sera de $35,295.56 lo que permite
que se proyecte un crecimiento en las actividades de la empresa.

En base a lo mencionado anteriormente, se recomienda implementar el Design Thinking
puesto que combina la creatividad con la empatia del usuario lo que permite que el modelo de
negocio sea exitoso. Ademas, gracias al Design Thinking se logré determinar la idea del modelo
de negocio que cumple con todas las necesidades y requerimientos del publico objetivo

mencionado y a su vez siendo rentable ante cualquier situacion. Considero que este modelo de
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negocio ha desarrollado en mi ciertas destrezas para poder ponerlas en practica en futuros
proyectos personales y laborales; ademas, agradeciendo la colaboracion de las personas que

conforman VR-Space ya que los resultados obtenidos en cada gerencia fueron los esperados.
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11 ANEXOS

11.1 ANEXO 1: ENTREVISTA PAREJA CASADA SIN HIJOS

Entrevista #1: Pareja casada sin hijos.
Edad: 22 afos.
Entrevistadores: Rafael Solorzano y Nathalia Alvear.

¢QUE DICE?

e Antes de la pandemia de COVID-19 sus habitos de ocio se enfocaban en realizar ejercicio
fisico; sin embargo, cuando comenzo la pandemia debido a las restricciones planteadas
por el Estado los hébitos de ocio cambiaron y se convirtieron en ver series.

e Su dedicacion a realizar las actividades de entretenimiento de su gusto o preferencia
duran aproximadamente 10 horas semanalmente.

e Determina que toda la informacion acerca de actividades para realizar en Guayaquil se
deberia indicar bajo la modalidad de aplicacion mévil o app.debido a su facilidad de
manipulacion.

¢QUE HACE?

e Seindica que las actividades de ocio que se realizan en Guayaquil son correr sitios como:
guayarte, malecén 2000 y restaurantes ubicados en Urdesa. Aunque principalmente sus
pasatiempos favoritos son ver series de tv y cocinar.

e ;Cual es tu pasatiempo favorito?

- Series
- Cocinar
e ;Qué actividades de ocio haces en Guayaquil?
- Guayarte
- Malecdn
- Urdesa (Por sus restaurantes)
- Plaza lagos

e Establece que los ambientes que habitualmente frecuenta al momento de salir son sitios

relajados, con poca gente y chill.; A qué ambientes recurres al momento de salir?
- Chill.
- Relajado.
- Con poca gente.

e ;Qué obstaculos impiden que realice sus actividades de entretenimiento el dia de hoy?
Tener un guia o0 una guia de informacion que nos ofrezca conocimiento de las actividades
y como realizarlas

e Se determina que la actividad de preferencia a realizar en un futuro cercano en la ciudad
de Guayaquil es el senderismo.

.QUE PIENSA?
e Los aspectos que le agradan de Guayaquil son los lugares atractivos que ofrece, asi como
la deliciosa gastronomia de la ciudad; algo importante es la implementacion de
protocolos de seguridad que tienen la mayoria de los establecimientos. Entre los aspectos
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negativos que no le gusta es la poca seguridad en la ciudad y lo poco favorable que suele
ser el clima en ciertas ocasiones.

Su perspectiva en cuanto al turismo en Guayaquil es que tiene un gran potencial y no ha
sido explotado en su totalidad. Falta promocionarlo en los diversos medios digitales;
menciona que seria importante no solo proporcionar informacidn, sino guias personales
que los acompafien durante las actividades turisticas.

A partir de sus gustos y preferencias, las actividades en las cuales le gustaria participar
serian visitar cocinas privadas y aprender del proceso; también actividades espirituales
como yoga.

Considera que el precio establecido de las diversas actividades en Guayaquil esta dentro
del rango de lo normal, con ciertas excepciones que pueden ser costosas y que suelen ser
el &rea de gastronomia.

¢QUE SIENTE?

¢ Como se siente usted con las ofertas turisticas en el mercado guayaquilefio?

- Muy poco aunque no hay suficiente promocion del mismo.
¢Siente que los nuevos protocolos de seguridad que ofrecen los lugares turisticos son
seguros?

- Si, si hay seguridad debido al distanciamiento .
Le motiva recomendar lugares para visitar siempre y cuando tengan una buena atencion
con el cliente, los productos ofrecidos sean de excelente calidad y en caso de ser un
servicio que ofrezca actividades, exista una explicacion detallada de como participar en
este tipo de actividades.
¢Qué te motiva a recomendar un lugar o una actividad?

- Atencion al cliente

- Buena calidad (comida)
Explicacién en actividades en las cuales puedo participar
Por ultimo, la entrevistada se siente frustrada debido a la poca informacion y publicidad
de los servicios de entretenimiento por realizar en Guayaquil. EI no tener un guia de
informacion que ofrezca conocimientos de las actividades a realizar y como se realizan es
un obstaculo el dia de hoy.

11.2 ANEXO 2: ENTREVISTA MILLENNIAL ESTUDIANTE

Entrevista #2: Millennial, estudiante.
Edad: 22 afos.
Entrevistadores: John Jairo Jerez y Daniella Barandearan.

.QUE DICE?

¢Desde el inicio de la pandemia ha cambiado sus habitos de ocio?
- Ejercicio en casa, ya un afio haciendo ejercicio constante.
¢Que disfrutas hacer en tu tiempo libre?
- Salir con amigos, hacer ejercicio, conversar, recetas cheveres, salir al patio a
tomar sol.
¢ Cuantas horas dedicas a actividades de entretenimiento semanalmente?
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- Unas 6-7 horas semanales.
¢ Qué actividades recomendarias hacer en la ciudad?

- Iral cine, al mall, a comer en restaurantes basicamente.
¢Bajo qué modalidad te gustaria encontrar informacion acerca de actividades para
realizar en Guayaquil? (Ej: App, pagina web, etc.)

- Al'mail que te lleguen al correo, siempre reviso y es informacion valiosa.

- Una app solo para eso, no recordaria revisar a cada rato, a menos que tenga full

notificaciones.

¢QUE HACE?

¢Cual es tu pasatiempo favorito?
- Por tema de COVID-19, estoy tratando de leer para no salir. Un club de lectura
seria chevere
¢Qué actividades de ocio haces en Guayaquil?
- Salis a comer lo principal, seria chevere mas actividades artisticas.
¢A qué ambientes recurres al momento de salir?
- Restaurantes o solo pasear.
¢Qué obstaculos impiden que realice sus actividades de entretenimiento el dia de hoy?
- Lugares concurridos
- Debido a la delincuencia
¢ Qué otras actividades has buscado para realizar en Guayaquil?
- No lo he intentado por el hecho de que no hay muchas cosas diferentes para hacer.

¢QUE PIENSA?

¢ Qué aspectos te gustan y cuales no te gustan de Guayaquil?
- Gusta: En la vida nocturna siempre hay algo para comer o tomar, no es que todo
cierra temprano.
- No te gusta: No hay muchas actividades artisticas o de historia, todo esta basado
en comida.
¢ Cudl es tu perspectiva acerca del turismo de Guayaquil y cdmo lo calificarias?
Desde antes de la pandemia creo que si era activo el turismo pero luego de la pandemia
no, aqui los lugares turisticos son los mas concurridos y por el tema de covid no. Muchas
noticias dicen que Ecuador no es un buen lugar para visitar por el tema de covid.
¢Como considera el precio de las actividades para realizar en Guayaquil?
Son maés econdmicas dentro de Guayaquil a diferencia de las actividades en
Samborondon.
¢Qué actividades piensa realizar al acabar la pandemia?
Volver a la universidad, relacionarme mas con las personas fisicamente.
Al centro.
Discotecas.

¢QUE SIENTE?

¢En qué manera le afectd el confinamiento?

Al inicio estaba estresada porque tenia miedo que mi familia se infectara, viviamos en
incertidumbre y la informacién cambiaba constantemente.

¢Como se siente usted con las ofertas turisticas en el mercado guayaquilefio?
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- Es pobre, lo mismo de siempre, no hay actividades novedosas.

e . Siente que los nuevos protocolos de seguridad que ofrecen los lugares turisticos son
seguros?

- Podrian ser mejores, por ejemplo fui al oftalmologo y él me hacia quitar los
zapatos, la ropa, bata y zapatos desechables, gorro en el perro, mascarilla pegaba
cinta todo super limpio.

e ;Qué te motiva a recomendar un lugar o una actividad?

- El'lugar es agradable fisicamente, comida rica, buen ambiente, un lugar
espectacular sin importar el precio, que valga la pena.

e Como te sientes al momento de buscar actividades para hacer en Guayaquil?

- No es dificil, porque siempre es lo mismo. Tal vez algun lugar con promocion,
super bésico porque no hay muchas opciones.

11.3 ANEXO 3: ENTREVISTA PADRES DE FAMILIA CON DOS HIJOS

Entrevista #3: Padres de familia con dos hijos
Edad: 33 afos.
Entrevistadores: Milena Gonzéalez y Haylen Cardona.

¢QUE DICE?
e ;Desde el inicio de la pandemia ha cambiado sus habitos de ocio?
- Si, antes podian ir al cine y ahora est4 limitado.
e ;Qué disfrutas hacer en tu tiempo libre?
- Estar con la familia.
e /Cuantas horas dedicas a actividades de entretenimiento semanalmente?
- 10 a 15 horas semanalmente.
e ;Qué actividades recomendarias hacer en la ciudad?
- Ahorita es complicado; en no pandemia ir al Malecon, a la Perla, subir las Pefias,
ir al Parque Histdrico, conocer el Malecén del Salado, ir al zoologico.
e ;Bajo qué modalidad te gustaria encontrar informacion acerca de actividades para
realizar en Guayaquil? (Ej: App, pagina web, etc.)
- Una aplicacién la cual le pueda dar la informacion condensada y de manera mas
rapida.

¢QUE HACE?

e ;Cual es tu pasatiempo favorito?
- Iral ciney viajar.

e Qué actividades de ocio haces en Guayaquil?
- Cine, salir a comer, parque historico, visitar a la familia.

e A qué ambientes recurres al momento de salir?
- Ambientes abiertos y familiares.

e ;Qué obstaculos impiden que realice sus actividades de entretenimiento el dia de hoy?
- Lapandemia, el tiempo y la inseguridad.

e ;Qué otras actividades has buscado para realizar en Guayaquil?
- El tema de la pandemia es un gran limitante, aparte no hay mucho que hacer en la

ciudad.
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¢QUE PIENSA?
e . Qué aspectos te gustan y cudles no te gustan de Guayaquil?
- Gustan: Lugares abiertos, Zonas para los nifios.
- No les gustan: La inseguridad, el clima
e ;Cual es tu perspectiva acerca del turismo de Guayaquil y como lo calificarias?
- El turismo en Guayaquil estéa estancado y los lugares en donde puedes recrearte en
familia estan descuidados.
e En qué actividades divertidas en las cuales puedas ser parte de la cadena de valor te
gustaria participar?
- Actividades donde hagas deporte tipo rafting; actividades que no necesariamente
sean perennes
e ;Como considera el precio de las actividades para realizar en Guayaquil?
- Depende del lugar donde vayas, pero generalmente son accesibles
e ;Que actividades piensa realizar al acabar la pandemia?
- Viajar, ya sea dentro o fuera del pais. El confinamiento nos volvié mas
sedentarios de lo normal y ha afectado la capacidad de relacionarse

¢QUE SIENTE?
e En qué manera le afectd el confinamiento?
- Sedentarismo mas de lo normal, es més dificil relacionarse.
e ;Como se siente usted con las ofertas turisticas en el mercado guayaquilefio?
- Estancados, ya sabemos todos los huecos habidos y por haber, no hay diversidad
ni nada nuevo que nos pueda sorprender.
e . Siente que los nuevos protocolos de seguridad que ofrecen los lugares turisticos son
seguros?
- No todos los lugares porque no verifican en muchos la temperatura realmente o
no existe el distanciamiento debido
e ;Qué te motiva a recomendar un lugar o una actividad?
- Que sea diferente, el clima, que tengas opciones para hacer con familia, el
mantenimiento del lugar y la seguridad que me de el mismo.
e Como te sientes al momento de buscar actividades para hacer en Guayaquil?
- Frustrado porque es lo mismo que ya has visto y ya conoces, ya nada te
sorprende.

11.4 ANEXO 4: ENTREVISTAS DEL GRUPO OBJETIVO

Problematica: Falta de actividades de entretenimiento en la ciudad de Guayaquil.
Entrevistado #1: John Jairo Jerez.
Entrevistador: Luis Cordova.

1. ¢Qué te parece la idea?

Me parece una idea interesante la verdad, siento que esto no existe en la ciudad de
Guayaquil, de paso con esto que hizo Facebook siento que pegaria full con ya que toda la
gente va a estar interesada y van a querer probar todo lo relacionado a eso, también me
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gusta mucho la idea de que no sea en un local sino de que ustedes vayan a la casa para no
tener que ir a buscar eso y luego ir a dejarlo.

2. Tomando en consideracion la situacion actual (COVID-19 y seguridad social),
¢consideras que este servicio da solucion a la problemética antes mencionada?

No creo que sea la solucién a todo el problema, pero si es algo que ayuda a solucionarlo,
como que forma parte del proceso, igual hay cosas como salir con los panas, ir a farrear,
que uno no se acostumbraba desde un comienzo, por eso creo que actualmente no seria
una solucion.

3. Sile quisieras cambiar algo, ¢qué seria?

La verdad nada, yo lo veo todo bien, siento que es algo que daria bastante que hablar.
4. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por este servicio?

Sabiendo que me lo van a dejar, yo diria que unos $10 por hora estan bien.

5. ¢Crees que la realidad virtual sera de gran importancia en diferentes campos
debido a los cambios que provocé la pandemia?

No creo que tenga algo que ver la pandemia porque ya en si la realidad virtual ha sido
algo muy importante en muchos campos, tenemos casos de universidades que lo usan,
para la medicina, para las artes, ya la realidad virtual estaba siendo utilizada en muchos
lados, lo Unico distinto es que ahora con lo de Facebook va a dar un paso adelante en todo
esto.

Problematica: Falta de actividades de entretenimiento en la ciudad de Guayaquil.
Entrevistado #2: Milena Gonzélez.
Entrevistador: Camila Zambrano.

1. ¢Qué te parece la idea?

Pienso que algo novedoso, eso no hay en Guayaquil. Es buenisimo que se puedan alquilar
varias gafas a la vez para tener reuniones mas cheveres.

2. Tomando en consideracion la situacion actual (COVID-19 y seguridad social),
;consideras que este servicio da solucion a la problemética antes mencionada?

Pienso que es una buena alternativa para hacer algo diferente y divertido. En Guayaquil
no hay muchas actividades que hacer y peor con la pandemia que solo pasamos en casa,
hay que ingeniarselas para no aburrirse. Seria super chevere poder tener este servicio en
mi casa y jugar con mis amigos.

3. Si le quisieras cambiar algo, ¢qué seria?

Me gustarian mas juegos, pero creo que eso se actualiza cada tres meses y eso. Pero seria
bueno un gran catalogo para que los clientes no se aburran.
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4.

¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por este servicio?
Entre 5 hasta 15 d6lares maximo.

¢ Crees que la realidad virtual sera de gran importancia en diferentes campos
debido a los cambios que provocé la pandemia?

Si, ahorita la tecnologia ha evolucionado muchisimo y se ve que hay realidad virtual
hasta en la educacion.

Problematica: Falta de actividades de entretenimiento en la ciudad de Guayaquil.
Entrevistado #3: Juan Sebastian Marquez.
Entrevistador: Rafael Sol6rzano.

1.

¢ Qué te parece la idea?

Es una muy buena idea sobre todo innovadora. Pienso que la ciudad necesita este tipo de
negocios para ser incluso atraccion turistica a largo plazo.

Tomando en consideracion la situacion actual (COVID-19 y seguridad social),
cconsideras que este servicio da solucion a la problemética antes mencionada?

Considero que es una excelente alternativa a las actividades cotidianas que se realizan en
Guayaquil ya que los recursos tecnoldgicos que utiliza no se han visto hasta el momento
en la ciudad. Me encantaria tener este servicio en mi casa para disfrutar con mis amigos

ya que con la delincuencia que actualmente vive la ciudad, causa miedo salir a las calles
asi sea a realizar alguna actividad.

Si le quisieras cambiar algo, ¢qué seria?

Me gustaria que tenga otras categorias ya sea observar festivales musicales
internacionales y que a su vez pueda vivir una experiencia inolvidable.

¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por este servicio?
Entre 10 a 20 ddlares.

¢ Crees que la realidad virtual sera de gran importancia en diferentes campos
debido a los cambios que provoco la pandemia?

Si, la tecnologia se ha convertido en un factor importante en el mundo ya que facilita
ciertas tareas complicadas. Antes se consideraba la realidad virtual como una tecnologia
que dificilmente podria tener demanda, aunque con la pandemia este tipo de tecnologia
comenzd a tener mayor credibilidad y demanda en varios sectores.

Problematica: Falta de actividades de entretenimiento en la ciudad de Guayaquil.
Entrevistada #4: Ana Paula Céceres.
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Entrevistador: Haylen Cardona.

1. ¢Qué te parece la idea?

Es algo diferente, ahora que he leido sobre el metaverso y como esto va a tener un
impacto en el futuro, me gustaria feminizarme con todo lo que es la realidad virtual. Y el
hecho de que pueda alquilarlas, que es mucho mejor que invertir en las gafas me parece
increible. En un futuro pensaria en comprarlas, dependiendo de como me vaya.

2. Tomando en consideracion la situacion actual (COVID-19 y seguridad social),
¢consideras que este servicio da solucion a la problematica antes mencionada?

Demasiado, con el rebrote del COVID-19 y la situacion actual de Guayaquil, pienso dos
veces en salir y siempre opto por quedarme en casa. Es algo diferente, lo manejo en mis
horarios, puedo compartir con amigos en mi casa y sobre todo, pruebo algo diferente. Y
si me cuentas que tiene este servicio adicional de snacks, mil veces mejor que salir.

3. Sile quisieras cambiar algo, ¢qué seria?

Por ahora no sé, creo que necesito probarlo para poder sugerirte algo.
4. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por este servicio?

Creo que depende del servicio, por lo que me cuentas tal vez $20.

5. ¢Crees que la realidad virtual sera de gran importancia en diferentes campos
debido a los cambios que provoco la pandemia?

Si, como te comenté estuve leyendo sobre el metaverso y todo lo que quiere hacer Mark
Zuckerberg con las gafas de realidad virtual. Creo que tu proyecto tiene futuro mas alla
de solo el entretenimiento.

Problemética: Falta de actividades de entretenimiento en la ciudad de Guayaquil.
Entrevistada #5 : Alejandra Freire
Entrevistador: Daniella Barandearan.

1. ¢Qué te parece la idea?

Me parece una idea nueva e interesante y una actividad para hacerla después de un
tiempo cuando se quiera salir de la rutina y hacer algo diferente.

2. Tomando en consideracion la situacion actual (COVID-19 y seguridad social),
¢consideras que este servicio da solucion a la problematica antes mencionada?

No considero que sea una solucion como tal ya que actualmente debido a la vacuna y que
todo se estd normalizando me siento mas tranquila, sin embargo, ain no termina la
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pandemiay lo que sin duda me brindaria su servicio es la seguridad de no exponerme a
mi y a mis familiares y/amigos.

3. Si le quisieras cambiar algo, ¢qué seria?

Quiza definiria bien el precio, pues no sé qué tan rentable sea alquilar por 1h para ganar
alrededor de 15, eso por parte de costos del lado del creador de la idea. Pero por parte del
consumidor haria falta que la seleccion de juegos sea amplia para llevarse una buena
experiencia.

4. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por este servicio?

Pagaria hasta 20 si dentro de la hora de ese servicio se ofrezca una buena experiencia 'y
variedad de juegos y actividades complementarias.

5. ¢Crees que la realidad virtual sera de gran importancia en diferentes campos
debido a los cambios que provocé la pandemia?

Seré crucial en un futuro, considero que ird cada vez mas involucrandose la vida de la
humanidad conforme la tecnologia avance y las opciones aumentan.

Problemética: Falta de actividades de entretenimiento en la ciudad de Guayaquil.
Entrevistada #5 : Juan Sebastian Cotto.
Entrevistador: Nathalia Alvear.

1. ¢Qué te parece la idea?

Una idea muy interesante dado que en Guayaquil no existe este tipo de servicios. He visto
este tipo de tecnologias en otros paises de primer mundo y las experiencias son
inigualables.

2. Tomando en consideracion la situacion actual (COVID-19 y seguridad social),
;consideras que este servicio da solucion a la problemaética antes mencionada?

Puede ser solucion para ciertos problemas existentes en la sociedad pero por tema del
aumento de contagios por COVID-19 este tipo de negocios se verian frenados dado que
por medio del contacto con las gafas de realidad virtual considero que se podria transmitir
el COVID-19.

3. Si le quisieras cambiar algo, ¢qué seria?

Que exista un mayor numero de juegos y diferentes categorias, de esta manera el precio
variara acorde al gusto que tiene cada uno.

4. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por este servicio?
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Pagaria $20 ya que dado que es un servicio innovador en la ciudad, si tendra gran
alcance.

5. ¢Crees que la realidad virtual sera de gran importancia en diferentes campos
debido a los cambios que provoco la pandemia?

Si, porque las personas se convirtieron en amantes de la tecnologia futurista y mas adn si
esta tecnologia contribuye a diferentes campos como lo son la agricultura, turismo, etc.

11.5 ANEXO 5: PREGUNTAS DE ENCUESTA

Dirigido a: Jovenes de edad entre 21 a 30 afios.

Objetivo: Conocer nuestro grupo objetivo para el desarrollo de una nueva experiencia de
entretenimiento en Guayaquil, enfocado en la realidad virtual.

Lugar: Via Formularios de Google.

Preguntas:

Género

¢Qué edad tienes?

¢Actualmente trabajas?

¢ Cual es tu salario mensual?

¢En qué zona vives?

¢Le gustaria que exista un espacio en la ciudad de Guayaquil para participar en la
experiencia VR?

7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por esta actividad ?

8. ¢Qué tipo de actividades te gustaria disfrutar en la realidad virtual?

9. ¢Has participado en actividades de realidad virtual?

10. Si tu respuesta a la pregunta anterior fue si, ;Cémo calificarias esta experiencia?

11. Si tu respuesta a la pregunta anterior fue si, ¢ Con qué frecuencia realizas esta actividad?
12. ¢ Queé servicios adicionales te gustaria disfrutar dentro de este espacio?

13. ¢ Dénde te gustaria que se encuentre este lugar de entretenimiento?

ocoarwhE

11.6 ANEXO 6: ENTREVISTA A JORDY REYES

Entrevistador: Buenas noches. Estamos aqui reunidos hoy dia miércoles 19 de mayo del 2021,
para tratar sobre la entrevista acerca de nuestro proyecto de titulacion que trata sobre la realidad
virtual. Si, bueno, estamos aqui con Jordi Reyes, si quieres presentarte a Jordi.

Entrevistado: Que tal, soy Jorge Reyes, actualmente me encuentro laborando en TV, una
empresa que se dedica a la relacion de expos y videojuegos como tal.

Entrevistador: Desde. Bueno, quisiera saber si ahora, como primera pregunta, quisiera saber si
en algin momento has tenido algun encuentro con la realidad virtual.

Entrevistado: Que si la verdad que si he probado tanto andemos como los de teléfono, como las
consolas, como tipo el Oculus. El primero que salié y unos tanteos de otras de la PlayStation
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Entrevistador: A jugar con los de PlayStation también.

Entrevistado: Si, con la PlayStation y con la de Oculus fue més bueno la de Play. Si he jugado
mucho mas, he tenido mas interaccion de Oculus. Eso fue cuando estaba probandolo en un
centro comercial.

Entrevistador: Una de varias personas me han hablado de que existen ciertas limitaciones.
Bueno y ciertas como que dificultades con el tema de los tablets. No sé si te pasa lo mismo como
el momento a momento de usarse.

Entrevistado: Si, la verdad. El tema de en este caso el del PlayStation, si los cables es un poco
incoémodo porgue igual tienen que estar siempre una a una distancia cercana a la consola y
dependes de la posicion que esté la consola. Entonces tengo un cuarto pequefio, tal vez no sea tan
conveniente y y asi. El caso también sucede con los antiguos Oculus, que tiene que tener
conexion directa a la PC y era un poco complicado el hecho de eBay, principalmente el
movimiento, ya que como es una realidad virtual, en algunos casos te puedes llegar a meter
mucho y sucede. Estos clips que vemos en los memes de internet de gente que se cae y rompe
cosas porque estan tan metidas ahi y el cable es un limitante, un gran limitante para este tipo de
consolas.

Entrevistador: Y justo ayer veia un video en el que el mejor de los dos daba un pufietazo y
pegaba una pared. Si, si, si, ya. Bueno, yo ahorita me conecto con los dedos de la PC. Lo bueno
que

Entrevistado: Yo si también. Por ejemplo, en las primeras Oculus que todavia eran con cable,
no con creo que con los HTC One te venian. TU podias comprar a parte unos sets que te
limitaban el espacio virtualmente. Digamos, tl ponias en una esquina de caca de CA como que
este es tu limite y dentro de la realidad virtual podias ver el limite que tienes en tu, en tu zona, en
tu cuarto o en tu sala y cosas asi. Que eso ayudo bastante para ese tipo de biar. Y ahorita con el
viaje cai, creo que Oculus tiene uno que es el Drive. Que es inalambrico. Mucho mejor.

Entrevistador: Y también he visto que al comienzo es como que cuando configura el espacio
igualmente como que puedes poner como un limitado en tu cuarto para que no te detecte, que te
estas pasando un poco. Qué bueno, ahi hay uno que otro juego, que si te toca moverte mas o
menos

Entrevistado: Claro

Entrevistador: Si. Oh, ya este. Crees que asi ha habido desde los inicios de la revolucion hasta
ahorita, ha habido como una especie de avance en estos Gltimos tiempos. Y a futuro crees que va
a seguir? Crees que va a seguir cambiando? Por ejemplo, lo de los cables que antes habia un
poco de mas cableado, ahorita los los juegos tienen menos cables. Ya practicamente no tienen
cables.
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Entrevistado: Si ha habido. Yo creo que ha evolucionado bastante porque. Por ejemplo. Se
podria decir que las primeras. Consolas de realidad virtual que salieron al mercado, que fue por
la época del del Play 3, creo, 0 un poquito después no fueron tan Ilamativas, porque siento que si
fue un poco adelantado para esa época, que actualmente los cascos de realidad virtual ya han
tenido un gran sinnimero de aplicaciones que puedes usar tanto como juegos como
productividad. También creo que hasta Microsoft va a sacar unos lentes, que es como una
continuacion. Va mas alla de la realidad virtual, es como realidad aumentada, pero ya podemos
ver que actualmente si se estan enfocando en ese mercado. Y si, siento que el futuro va a ser mas
Ilamativo y més estandarizado lo que esté ahorita. En un futuro vamos a ver las consolas o las
gafas virtual, como que si te compraras un celular o una consola, ahorita creo que si tu dices me
voy a comprar una radio virtual. Antes los afios anteriores era como que es un lujo. Ahorita ya
Ves personas como que asi me voy a comprar las gafas de Facebook, las gafas de PlayStation y
€S COMO que es como que te compras otras consolas mas de las que ya tienes.

Entrevistador: Pero esto lleva ligado un poco de las siguientes preguntas Bueno, la primera era
de que si crees que no se va, que 0 sea se va a entender, aparte del &mbito de los videojuegos, es
como que el target principal que ha tenido Ultimamente piensas que se va a extender hacia otros
0 hacia otros tipos de segmentos.

Entrevistado: Si actualmente el segundo segmento que siento que mas ha tocado apartando los
videojuegos ha sido a los artistas digitales, porque en estas gafas de realidad virtual como
Oculus, tu ya puedes descargar programas de croque de adobe y también puedes descargar
programas de 3D en los cuales mucha gente ha hecho esculturas, ha hecho animaciones 3D y
cosas asi. Siento que es un abre muchas mas posibilidades en este tipo de mercados y
proximamente creo que también lo vamos a ver metidos en otros campos, por ejemplo. Se ha
usado bastante en la arquitectura crear el logos, el disefio de una casa en 3D y que los clientes se
pongan las gafas para visitarla por dentro. Se podria decir

Entrevistador: Eso? Si, si, si, si. Pero vi que también se estaban dando programas externos a la
Oculus Store para poder disefiar, no?

Entrevistado: Si tu programa es externo para disefiar
Entrevistador: Un tipo la cosa no

Entrevistado: Este, si hay programas de 3D, no sé si Blender. Creo que es uno de esos que
puedes cargarlo en realidad virtual y ayuda bastante a los artistas porque te da un poco mas de
profundidad que necesitas, ya que usan las pantallas Typekit y todo para disefiar. Pero aqui tu
literalmente estas dentro del ambiente y puedes verlo de atras, de adelante, como ta quieras
literal. Entonces funciona mucho para ese, para ese ambito profesional. Ha sido de gran apoyo,
Creo yo.

Entrevistador: Entre la verdad, la verdad se hizo uno que otro, no te preocupes como yo, eh?
Bueno, y siguiendo con el tema de los osos este. Bueno, hace tiempo eh. En el mercado se saco
un. O sea, se sacd un aparato bueno, uno que cumpli6 que satisfaciendo todas las necesidades
que habian en los usuarios, que en tal caso fue el iPhone, al momento de crear el smartphone que
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logro satisfacer muchas necesidades extras y logré crear nuevas necesidades que la gente no, la
gente no tenia en ese momento. El caso es que piensas que ahorita con la ley electoral va a haber
alguna empresa que saque algun tiempo dedicado a alguien que cumpla con estas, con esas
necesidades y crea nuevas necesidades. Si, porque ahi con su préximo iPhone sea alguna especie
de realidad virtual. Crees que las empresas y las grandes empresas se van a querer involucrar en
esto 0 que se van a limitar mas?

Entrevistado: Si, creo que va a haber ahi un poquito de ambos. Como que hay empresas que se
querran meter de cabeza y habran otras que iran en contra, porque actualmente en realidad
virtual, digamos, a un mercado que se ha metido bastante, también es el entretenimiento y en el
cual ta, con gafas de real y virtual, ti puedes ver peliculas, ver cine, lo que sea proyectado de en
en los lentes. Eso siento que en un futuro reemplazaria al mercado de televisores. Ahi hay
actualmente. No sé, no me acuerdo muy bien ahorita el proyecto que tenia Microsoft, muy
parecido a los Google Lens, en el cual, digamos, si t0 tenias una pared plana al frente tuyo, td
podias modificar y poner una mini pantalla, asi como como la que pones en TV y tu musica es

Entrevistador: Como las que usas, claro, si

Entrevistado: Ya si literal asi, entonces ti puedes modificar y no necesitaras usar tus limites en
tu pared. No necesitards 60 pulgadas 50. Tu te sientas en el sofa, te pones los lentes y siento que
ahi habra muchas empresas, tal vez Sony, tal vez él y lo que sea que se va a meter en este
mercado para sacar unas gafas que te proyecten a 4K, que la resolucion de la imagen sea muy
nitida. Y en ese caso habra muchas empresas que quieran entrar y otras que tal vez querran ir en
contra, porque igual quitaron un mercado igual como tu dices, como paso6 con el iPhone en el
celular. Ahorita tienes calculadora, tienes cAmara, tienes muchas cosas que iPhone logrd hacer en
su tiempo y que igual era una gran competencia que habia con otro tipo de productos. Ahora en
el teléfono tienes todo, es como una computadora.

Entrevistador: Bueno, entonces piensas que me vas a empezar a meter? Entonces t crees que
este mercado esta en una etapa inicial, verdad? Una otra peticidn, un poco méas, un poco mas
madura, pero mas

Entrevistado: Bien ya entrando y entrando como al medio, como la etapa inicial, no me acuerdo
bien cuando fueron los primeros anuncios de la realidad virtual por parte de Oculus antes de
pertenecer a Facebook, pero creo que fue por el 2016, 2015 o antes. Entonces siento que esa eso
fue como que su etapa inicial y ahorita esta saliendo del inicial y en un término medio y ahorita
como que en 2020 o0 2021 ha ido despegando y se ha dado a conocer mas a este mundo real
virtual.

Entrevistador: Ultimamente he visto que se ha dado a conocer mucho mas. Bueno, me imagino
que igual el tema de la pandemia va a haber ayudado bastante.

Entrevistado: Claro, por supuesto. Pero si también creo.
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Entrevistador: Crees que la tecnologia es pronto o tiene algun tipo de reto de qué realizar?
Como? Cémo lograr convencer a méas gente? Crees que le falta algo, que le falte algo para algo,
para decir como que en lugar de comprarme un televisor me compro unas gafas.

Entrevistado: Ya. Le falta asi le falta camino por el hecho de comodidad primero. Ahorita las
Narayen todas son unos cascos grandes que yo por ejemplo el culo no usaba mucho, pero el
PlayStation 4 que he usado con unos amigos después de cierto tiempo el este, el material que te
pones aqui en la frente te hace sudar. O en mi caso a mi me hacia sudar y todo. Entonces es
cierto que para largo, como para tener mucho rato, es algo incbmodo y como te digo, son
InmMensos, son unos cascos. Entonces siento que tienen que ir como los celulares, ir poco a poco
mejorando la tecnologia y reduciendo el tamafio del equipo hasta el punto que sean unos lentes o
unas gafas. Y ahi si siento

Entrevistador: Como el tono
Entrevistado: Literal o como lo que como literal, como el proyecto de Google News que nunca
se hizo pero que en mente tenian unas gafas. Entonces si, yo creo que igual falta de camino en

€S0, PEero para eso va,

Entrevistador: Porque igual las gafas de culo también. O sea, tienes las cosas fuera de aqui,
pero claro, yo no una computadora, lentes y todo eso. Y a la larga te lo

Entrevistado: Digo porque te casaste. Si, yo creo que ahorita la de la libertad a los que esta mas
enfocado es a los A, literalmente como que a los jovenes, porque no vas a ver padres 0 madres de
familia usando realidad virtual para ver series o estar ahi en la sala. Ahorita literalmente es el
enfoque para videojuegos y para gente que quiera trabajar en cosas relacionadas, pero para hacer
algo cotidiano del dia a dia que puede usar tu tia, tu papa o todavia falta unos cuantos afios mas.

Entrevistador: Pero no hay un tratado con esto de la ideas. Y todo eso, pero todo se paso a decir
necesito las gafas, a ver si.

Entrevistado: Exactamente eso falta

Entrevistador: De ahi. Bueno, es que soy bastante mayor. Bueno, como demas preguntas,
¢como definirias? ;Has escuchado hablar de la realidad aumentada?

Entrevistado: Si, si, se escuchaba la realidad aumentada.
Entrevistador: E consideras que es distinto a la religion, eh?
Entrevistado: Si, considero que vendria a ser distinto en la realidad virtual. Si, es distinto.

Entrevistador: Es porque en el reglamento creo que las recetas como que en verdad que si
existen, no funcionan.
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Entrevistado: Si usas. Ahi va el tema de lo que te decia de los foros. Usas, usas tu entorno, o sea
tu entorno fisico para poder hacer cosas virtuales. En cambio, la radio virtual, ti te pones las
gafas y no ves nada y tu prendes y entras a un juego, entras a algun programa y tu lo que ves es
el programa y todo. En cambio, la realidad aumentada, ti poner las gafas y sigues viendo tu
escritorio y sigues viendo tu casa, viendo tu pared. Pero ahi td vas agregando cosas. Por ejemplo,
como te decia en estos proyectos creo que también querian meter tipo para ver esos planos de
arquitectura, pero en 3D. Entonces, digamos, te reines en una mesa, te pones las gafas y ven el
plano y en 3D no necesitan un monitor, no necesitan nada de eso, ni una maqueta.

Entrevistador: Como como cuando Star Wars se reunia en
Entrevistado: 3d y saltaba dentro de la mesa. Si, exactamente

Entrevistador: Lo que estaba viendo en 3D y todo exactamente. Bueno, como ultima pregunta,
cémo definirias a tu? Definirias la realidad virtual?

Entrevistado: Como la definiria?

Entrevistador: En pocas palabras. Bueno, en dos palabras,

Entrevistado: En dos palabras

Entrevistador: O dos adjetivos que tengas para definir alrededor de derecho a

Entrevistado: Realidad virtual. En dos palabras es que el universo se me viene como que. O sea,
como que se puede decir futuro de la tecnologia, del entretenimiento. Por el momento es el
futuro, el entretenimiento, por el momento, hasta que ya sea en unos afios se metan mas cosas,
mas tipo para algo mas profesional. Pero por el momento es el entretenimiento, el futuro y el

entretenimiento ya.

Entrevistador: No por el momento ni por el momento de su mayor carga de personas que
buscan con lo que entretenerse también

Entrevistado: En el mundo de los videojuegos. Creo que el principal target para las gafas de
realidad virtual. De ahi, como te digo, tal vez los artistas 3D. Disefiadores, etc. Creo que ese es el
enfoque actual,

Entrevistador: No productor, no nos decia que él se entregaba, que no, porque la verdad no se
metia en el mundo de la pornografia, sino que tiene su tiempo, que su sentido. Qué extrafio que
todavia no lo sé.

Entrevistado: Si hay, si hay

Entrevistador: Algo que si hay, pero no es algo como que estaba explotado y
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Entrevistado: No es algo como que el objetivo no es comprarte unas gafas de Roberto para eso
exactamente que no es algo explotado, pero que ahi hay.

Entrevistador: Bueno, eso seria, eso seria todo, la verdad. Muchisimas gracias. Perfecto.
Entrevistado: Saludos y suerte con su con sus proyectos.

11.7 ANEXO 7: ENTREVISTA A CARLOS HUREL - DUENO DE COMAR BITES.
Entrevistado: Hola Chicos, soy Carlos Hurel, duefio de Comar Bites.

Entrevistador: Hola Carlos que tal, el motivo de la entrevista es porque queremos conocer tu
perspectiva y conocimiento en el negocio de comidas rapidas con deliverys y también tu
experiencia trabajando estratégicamente con otros negocios.

Entrevistado: Bueno con Comar Bites nos ha ido muy bien, analizando nuestro nuestras ventas,
creo que el 80 por ciento de nuestras ventas son en Samborondon, ceibos y via la costa. Entonces
nos dimos cuenta de que nos resultaba. Entonces el tema de logistica seria lo Gnico que me
preocupaba, porque seria como compaginar los pedidos que entren a través de tu plataforma con
mi plataforma, que es donde me llegan todos los datos del cliente, la direccion, ubicacion,
teléfono, etc. De ahi el tema del 5% de la comisién que ti me cobrarias me parece super
atractiva.

Entrevistador: Bueno, en la cuestion logistica, en realidad nosotros nos manejamos
directamente con reserva. Esto quiere decir que el pedido que se vaya a hacer va a ser
programado hasta con un dia de anticipacién o mediodia. Anticipacion. Entonces. También seria
algo bueno, un plus para poder tener una mejor organizacion de que el pedido nos llegaria
directamente a nosotros. La confirmacion de compra. Y eso lo podriamos derivar directamente
con ustedes.

Entrevistado: Si es asi, si es asi, con pedidos, con anticipacion, con reserva, seria lo ideal.
Porque como te digo, el tema de cocina que nosotros manejamos super coordinado, pero el tema
de que se realiza mediante reservas o con medio de anticipacion. Estaria genial.

Entrevistador: Si, es que bueno, también eso nos tiene que ayudar a nosotros, porque nosotros
no podemos manejarnos con tanta rapidez porque alquilas el servicio, el mismo son gafas de
realidad virtual, entonces debemos tener un minimo de hora, hora y media entre cada alquiler
para poder cumplir con eso que nos estan pidiendo. Entonces creo que es el tiempo suficiente
para poder programar con los servicios adicionales.

Entrevistado: Si, totalmente. Yo digo un promedio en promedio, a mi me ingresa una orden a
través de mi plataforma y yo me demoro entre 8 y 10 minutos en despacharla y de ahi lo que el
motorizado se tome en llegar al lugar de destino. Pero me parece razonable, al menos hora'y
media o dos horas anticipacion para coordinar el tema del pedido, porque seria algo fuera de
nuestra plataforma.
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Entrevistador: Claro, Carlos. Y una ultima consulta. Crees que es buena idea tener una alianza
estratégica con nosotros?

Entrevistado: Nosotros somos una marca, y nos gusta estar relacionados con otros negocios, a
nosotros nos gusta eso porque creemos que la colaboracion entre marcas es un tema que que te
ayuda a crecer. En este caso nosotros no nos cerramos a eso. Incluso es un tema que nosotros
manejamos Yy hablamos con las personas encargadas de nuestras redes y que obviamente habria
que hacer una publicidad cruzada, una publicidad compartida en el que ambos nos veamos
beneficiados. yo creo que aqui hay mercado para todos y mientras mas marcas se unan y
colaboren, como que a todos nos va ir mejor. Entonces, en serio, cualquier duda, cualquier
consulta que me escriben, no mas y listo.

Entrevistador: Listo Carlos muchisimas gracias por la entrevista.

11.8 ANEXO 8: ENTREVISTA A DOCENTES DE INGLES DE LA UNIDAD
EDUCATIVA CREAR.

Entrevistador: Hola, este Ninoska y Soraya. Vamos a empezar la entrevista, es una entrevista.

Entrevistador: Gracias por conectarse y vamos a empezar a explicarles un poquito sobre el
proyecto. Nosotros tenemos un proyecto con un modelo de negocios sobre brindar un servicio
con realidad virtual. A que se refiere con realidad virtual se refiere a estas gafas marca Oculus de
una gran empresa tecnologica de innovacion que creo estas gafas de realidad virtual. Y creo que
hace de su conocimiento que con estas gafas puedes acceder a varios juegos virtuales a lugares
de todo el mundo. Y bueno, esto también se utiliza para muchas cosas didacticas. Entonces
nuestro proyecto en si es brindar este servicio de realidad virtual como un alquiler y bueno, este
como una nueva forma de entretenimiento dentro de la ciudad de Guayaquil. Y también por esto
de la pandemia decidimos hacerlo de esta manera para que muchas personas puedan interactuar
con otras de una forma mas divertida, sin estar juntos. O también pueden estar juntos, pero una
manera mas distanciado, con bioseguridad. Entonces eso y bueno, este, decidimos hacer las
entrevistas ustedes que son profesionales en educacion, porque queremos saber su punto de vista
referente a la realidad virtual enfocados un poco en la educacion.

Entrevistador: También evaluar cuéles han sido los retos que han pasado a partir de la
pandemia y CoOmo podria ayudar a esta nueva metodologia? Y bueno, de las preguntas que
teniamos aqui era bueno, principalmente preguntarles a ustedes que estan en el area de
aprendizaje, cudles han sido los mayores retos que han experimentado a partir de la pandemia?

Entrevistado: Hola. Hola! Y ahora si me escuchan? Estaba teniendo problemas con mi
computadora.

Entrevistado: VVoy a comentar un poco sobre el proyecto que estan implementando y la verdad
es que me parece increible, sobre todo porque estamos en una modalidad complicada para los
estudiantes. De hecho, ya habiamos regresado semipresencial y hemos visto que se ha visto
afectada la parte social de los chicos. Entonces, yo creo que hay que implementar el uso de las
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TIC que ya hemos tratado. Seria espectacular darle un plus, porque eso es lo que hacen las gafas,
no darle un plus a la parte educativa, sobre todo con los chicos. Y por qué no con los
adolescentes?

Entrevistador: Claro. Queriamos preguntarles también que formas digitalizadas estan utilizando
en este momento para la parte del aprendizaje de los chicos?

Entrevistado: Claro, estamos utilizando varias, estamos utilizando, de hecho, la gamificacion
con la tecnologia no se utiliza. Antes nosotros jugdbamos al ahorcado, la tipica en la pizarra,
ahora los chicos tienen un programa con el uso de las TIC. Parece increible que en muchas de las
plataformas, por ejemplo de Cambridge, porque nosotros somos maestros en inglés, ya viene,
entonces son super chéveres. Utiliza el uso de la gamificacion en cuanto a la educacion
semipresencial. Con el uso de la tecnologia estamos implementando no tan solo que los chicos
que estan detras de la camara lo utilicen, sino también quienes ya asisten. habiamos dicho que la
educacion habia avanzado 10 afios en tres meses; En tres meses avanzo todo lo que nunca
hubiéramos imaginado en cuanto a la tecnologia. Entonces estamos utilizando no solo
gamificacion, estamos utilizando también una plataforma que se llama WordWorld y tenemos
desde crucigramas hasta a todo lo que nunca nos hubiéramos podido imaginar. Sin embargo, esto
de las gafas sigue siendo bastante innovador sobre todas las cosas.

Entrevistador: A parte de eso, conectando con lo que deciamos anteriormente, también seria
bueno conectarlo con los adolescentes, en ciertas materias, Como por ejemplo no sé, biologia,
ciencias, que puede ser algo mas didactico para para el estudiante.

Entrevistado: Claro, justamente estamos llegando al tema de los proyectos con los chicos y en
Science estabamos queriendo implementar el uso de la tecnologia, ahora como podemos
utilizarlo de diferentes maneras. Ahora hacemos experimentos en la computadora. Entonces por
ahi se hacen experimentos y uno dice como? Como lo hace? O como lo logran? Pero se logra.
Esta semana habiamos hecho bueno, escuchaba que mis compafieros iban a hacer un
experimento acerca del esqueleto, por ejemplo, y era por medio de una plataforma que les
permitia hacer el esqueleto en tecnologia, no en visual.

Entrevistador: Y también es que, por ejemplo, viéndolo de la parte de aprendizaje de nuevos
idiomas y culturas, que tal les parece a ustedes que estas gafas los puedan ayudar en en conocer
nuevas culturas en si, porque con las gafas uno se puede transportar a nuevas realidades
virtuales. Que seria super chévere para jovenes, para los chicos de bachillerato o de primaria en
poder decir wow, estoy en una clase de francés y con las gafas de realidad virtual visitamos tal
calle famosa y bueno, también con eso uno se motiva mas al aprendizaje. Ustedes creen que eso
podria ser un poco exitoso?

Entrevistado: En mi opinidn, yo creo que, o sea que si, porque es una forma en que los chicos
experimentan algo que es extremadamente vivencial y por ejemplo, con los mas chiquitos. Ellos
aprenden jugando con los mas grandes, en lograr que tengan alguna experiencia, asi sea visual o
auditiva. En el tema de un segundo idioma facilitaria bastante la adquisicion de este. Entonces
me pareceria increible que se pudiera hacer ese tipo de mezcla entre el tema de los tics de la
tecnologia y todo en clase, especialmente mas que todos. Yo también soy docente de ingles,
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entonces para mi seria una forma fantastica en que ellos puedan experimentar y a la vez
practicar.

Entrevistador: Claro, y una pregunta en cuanto a estas dos metodologias, digamos la que va
enfocada mas con la tecnologia y la metodologia que se aplicaba anteriormente, que era mas bien
sin computadoras, sin programas, consideran que seria bueno mantener las dos o ir netamente
por la parte de seguir aumentando la tecnologia en el aprendizaje?

Entrevistado: Esto Gltimo que mencionaron. Bueno, realmente nos hemos adaptado y creo que
tendremos que continuar. Del mismo modo, aplicando ya dentro de cuando regresemos
presencial, tendremos que usar ambos recursos y pues nos ha dado bastante ventaja porque ahora
nuestros nifios podemos decir que saben desde escribir un correo y cosas que en nuestros tiempos
no se daba esta facilidad y vamos a tener que sacarle el maximo a que ellos ya tienen este plus
que para la generacion a la que ellos les viene. Entonces vamos a tener que igual seguir
implementando ambas cosas.

Entrevistador: Y en cuanto bueno, en cuanto a la tecnologia y a las gafas de realidad virtual,
imaginense que se pueda implementar esto una escuela. No como una materia en si o una
actividad recurrente, sino algo espontaneo, como para mejorar un poco el aprendizaje méas
dindmico. Ustedes creen que si va a poder ser positivo para el desarrollo de los nifios o creen que
a largo plazo podra convertirse en algo no sé, una adiccion, pero algo que no sea tan positivo,
porque ustedes saben que la tecnologia a veces no tiene tantas cosas positivas en jovenes y en
nifios.

Entrevistado: Bueno, eso dependeria mucho el tema de creo que como se use todo tiene el tema,
el tema de la tecnologia, méas que todo tiene su plus, tiene sus ventajas y tiene sus desventajas.
En mi opinion es como por ejemplo cuando nosotros mismos nos preguntamaos si un nifio esta
bien que juegue videojuegos. En mi opinion depende obviamente de la clasificacion de la edad
de los videojuegos, porque eso es algo que muchos padres, por ejemplo, fallan con los
videojuegos, pero no ven a la edad que es correcta para los nifios. Entonces, el tema de la
tecnologia creo que también va por ahi. Los chicos podrian utilizarlo, pueden aprender. Habria
un monton de ventajas en esto, pero con un control, cierto control. Obviamente tampoco es para
que los chicos estén prendidos a o utilizandolo mas alla de lo que deberian ya. Porque ahi es
cuando se genera el problema de la adiccion. Cuando ya pasa de ser una ventaja a la educacion, a
una desventaja porque descuidan, por ejemplo, si se usa para una materia en particular de
cuidarian a las otras. Entonces creo que deberia igual como que se a ver como una especie de
control por parte de los profesores y es en caso de que sea en el colegio 100 por ciento y si ya
esto se trasladaria a la casa por parte de los padres. Claro.

Entrevistado: Si estoy de acuerdo con ella, tiene que ser siempre con una supervision e
indicandoles de que modo mejor ellos pueden sacar el provecho, porgque siempre van a necesitar
instrucciones las 6rdenes para que ellos entiendan de que si. Esto porque me agrada muchisimo.
Fantasticas de las gafas para el aprendizaje, porque ya es algo con lo que realmente contamos,
pero no en aprendizaje. Aqui, aqui. Entonces si seria algo que las Ilamaria mucho, mucho la
atencion, pero siempre va a tener que ser supervisado y guiado.
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Entrevistador: Claro, por eso nosotros también pensamos en enfocarlo en nifios de temprana
edad. Si no, ya en séptimo grado y en colegio, porque también, pues eso mismo tiene que ser
vigilado y también bueno, son equipos que se hizo un poco. Como no. Dificiles, pero si necesitan
la ayuda de un adulto. Y maés si esto se va a aplicar a aprendizajes dinamicos.

Entrevistado: Pero bueno, yo trabajo con chicas de segundo bachillerato en cuestiones de de
darles una ventaja, la educacion en este momento seria espectacular, sobre todo porque lo que ya
hubiéramos debido de innovar en cuanto a la educacion, creo que ya la hemos utilizado.
Entonces eso seria un plus espectacular en los adolescentes, porque de todas maneras ellos ya
tienen como una nocién de que es bueno y que es malo. Entonces esto seria algo espectacular,
porque ademas de eso, creo que escuché que los transporta a diferentes culturas en el area de
sociales, por ejemplo, seria espectacular en historia, por ejemplo, los que estabamos viendo el
Imperio Romano en inglés, entonces imaginense que hay unas gafas que de repente no solo nos
permite ver la historia del Imperio Romano, sino que tan solo unos nos traslade a Roma y nos
muestre un poco mas. Seria espectacular. Y la innovacion en la educacién? Por qué no les daria
un plus a la institucion que adquiera estas gafas? Porque aparte de que es una, es algo que se va a
comprar. Es mas una inversion, claro.

Entrevistador: Buenisimo, entonces. Muchas gracias a todos por conectarse. En serio, nos han
ayudado muchisimo para entender la parte educativa si implementamos esas gafas. Y bueno, eso
esperamos que en algun momento se pueda implementar de verdad. Y bueno, muchas gracias a
todos.

Entrevistado: Si, muchas gracias a ustedes por invitarnos. Gracias.
Entrevistador: Un gusto igualmente.

Entrevistado: Y un gusto. Gracias. Muchas gracias a todas. Gracias. Chao.

11.9 ANEXO 9: ENTREVISTA A ROBERTO MIRANDA, FUNDADOR DE PLAN
BELOW.

Entrevistador: Buenas noches Roberto, es gusto conocerlo

Entrevistado: Buenas noches John Jairo, cuéntame acerca del proyecto que me venias a
conversar

Entrevistador: Con gusto, le voy a compartir en la pantalla un video para que pueda observar la
finalidad de nuestro servicio. De todas formas, le comento un poco, nosotros queremos
implementar un servicio en Guayaquil el cual basicamente se basa en alquilar las gafas y
queriamos saber qué le parece a usted la idea.

Entrevistado: ;Como que tengas gafas y la gente te llama y tu la alquilas?

Entrevistador: Asi es, no s6lo a personas que quieran pasar un buen momento, sino también a
personas que quieran trabajar en animaciones.
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Entrevistado: Ehhh... Si bueno, en general todo lo que son negocios de alquiler funcionan
siempre y cuando obviamente lo comuniques, hagas una buena estrategia, yo tengo una empresa
que se dedica a eso, yo desarrollo, si ti me dices “hagan un juego en realidad virtual”, yo lo hago
y somos de los pocos que lo hacemos aca en Ecuador hacemos realidad virtual, realidad
aumentada, tengo mis propios equipos, tengo Oculus de los Rift hasta los Quest, obviamente
cada equipo, cada desarrollo se hace para un equipo, para el Rift, para el Go, para el Quest,
porque esta HTC también pero a mi nunca me gusté HTC, siempre trabajé con Oculus que
también estd con Facebook entonces eso es una gran ventaja de masificar la experiencia y yo
rento también, por ejemplo hoy dia me acaba de llamar una amiga y me dice que esta de
cumpleafios el hijo y que quiere llevar algo entonces también uno capta que quiere que le rente el
equipo de realidad virtual, yo no tengo nada méas que rentar.

Entrevistador: Disculpe, ¢no trabaja con HTC por comodidad?

Entrevistado: No sé, no, por eleccion porque en realidad nunca compré un equipo HTC y no me
Ilamd la atencion y creo que Oculus tiene equipo que son muchos mas baratos y mas masivos
porque el Quest a diferencia de los demas, el Go y el mismo Rift, son espectaculares pero los
sensores de movimiento vienen aparte, el Quest ya viene todo junto, la cAmara, el sensor de
movimiento, la experiencia es espectacular, yo tuve tres Quest aca en mis manos que se los traje
a un cliente mio que es la UTPL y se los envié para allg, yo les hago contenido y desarrollo,
entonces necesitaban tener equipos para no depender de mi y fue un poquito.., es la experiencia
de cuando los tuve fue espectacular.

Entrevistador: Yo tengo un Quest 2

Entrevistado: Ah si, es bacansisimo, lo que pasa es que, yo no sé si ti me hablas de
emprendimiento, yo trabajo en eso, soy mentor, y soy super exigente en el formato de un modelo
de negocios, si ti me dices “;Oye puede ser rentable?”, yo te digo que si pero yo también puedo
traer mis equipos y ser tu competencia y al otro dia te puedo destruir y tener precios mas baratos
y lo lanzo en todo el Ecuador, para mi el tema tiene que haber un valor agregado, si no le das un
valor agregado, no va a funcionar.

Entrevistador: Nosotros tenemos pensado en alianzas estratégicas con ciertos bares para poder
ofrecer no solo el servicio de alquiler sino también dar el servicio de snacks y bebidas tanto
alcoholicas como no alcohdlicas.

Entrevistado: Si, de hecho yo hace afios investigué y en Europa ya habian personas que iban a
los bares con juegos de realidad virtual y activaban, no, y la gente se tomaba su trago, podian
arrendarlo y jugar en el bar, se dedicaban a eso, yo soy més de contenidos ladicos y voy a los
colegios y aprenden sobre el universo por ejemplo, porque es méas bonito viajar al universo en
una nave espacial y visitar a los planetas pasando al lado tuyo y que te vayan contando, y en
cinco minutos vas a aprender mas que leyendo un libro que te tomara una hora.

Entrevistador: Justamente nuestro apartado de Responsabilidad Social Empresarial va alineado
con una escuela para ir a mostrar anatomia, cosas por el estilo.

Entrevistado: Claro, y obviamente lo mio y levantar contenido en eso estamos, levantar
contenido local, ya tenemos una empresa que se dedica a educacion y estamos levantando videos
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contenidos, mas que juegos para poder tener esta experiencia y empezar a llevarla a los colegios
que es donde puedes activar y hacer cosas maravillosas, si td me lo preguntas como modelo de
negocios yo lo encuentro entretenido pero como te dije lo que necesitas siempre es un valor
agregado para que tu modelo de negocios sea a largo plazo y no aparezca, que es normal acd, que
la gente va a ver y cuanto vale y ya pues, vale $3.50 inventandonos, ponemos tres lucas y
traemos seis y empiezo a hacer mi negocio igual que tu porque no tiene ninguna ciencia, comprar
los juegos con una app y listo, eso es todo, los vas cargando y de ahi los llevas a los eventos que
obviamente funciona de forma espectacular y no necesitas llevar computadoras ni nada, solo los
equipos, son vacanes.

Entrevistador: Me dijeron que ha tenido la oportunidad de usted trabajar con la Universidad
Casa Grande.

Entrevistado: Si, pero mas en activaciones, hemos hecho apps, activar marcas BTL y asi, pero
ese tipo de desarrollos mas sofisticados no, cuando recién traje las Rifts si tuvimos los cines
como una manera de atraer pelados, digamos, estuvimos jugando, asi como ven te hablamos de
la universidad y juega con realidad virtual y funciond, claro, estamos hablando de que yo llevo 5
anos en esto, fui el primero en traer temas de realidad virtual ac en temas de Ecuador pero lo
mio siempre ha sido desarrollo, yo desarrollo para empresas, para AGRIPAC, La Favorita,
Banco del Pacifico, MAKITA, UTPL, hemos hechos bastantes contenidos y contenidos muy
vacanes, para Municipio de Samboronddn también.

Entrevistador: Cuando se realiza esos contenidos se exporta en un formato que se pueda ver
sin la necesidad de gafas en 3D, ¢verdad?

Entrevistado: Tienes que trabajar con los softwares Unreal, por ejemplo, tienes que saber
manejar porque no todos los programadores manejan ese tipo de software.

Entrevistador: SketchUp creo que también esta

Entrevistado: Claro, tienes que saber trabajar todo en el formato porque también tienes que
exportar, entonces trabajar bien en el formato 360 desde un principio ya con animaciones 3D es
mas complicado, yo no lo hago, yo no soy el programador, yo soy el que digamos el creativo y el
comercial, el que crea vende pero yo no produzco, yo si le doy las indicaciones a mis
programadores de lo que yo quiero y con el cliente conversamos, digamos, en una agencia de
publicidad yo seria el Director de Cuentas, pero no soy el creativo que hace el dibujo o hace el
aviso con el video, eso lo hace mi gente, tengo desarrolladores aca en Guayaquil, en Quito, en
Chile, en Peru, y desde aqui trabajamos para otros paises, trabajamos para Uruguay, Dominicana,
Honduras, ahora estamos apuntando Estados Unidos y Europa.

Entrevistador: ¢En los Gltimos afios ha notado algun incremento en que las empresas se esten
interesando mas en generar contenido?

Entrevistado: Si, pero eso se debe mas en, ¢que edad tienes tu por ejemplo?

Entrevistador: Yo tengo 23
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Entrevistado: Eso se debe mas a que gente como td, que, no de 23 pero gente de 30 afios, yo
tengo 50, pero gente que viene abajo una o dos generaciones que son ahora los gerentes de
marketing vienen con ese chip, o ustedes ya vienen con eso, no hay que explicarles, a mi me tocé
explicarles a gente porque claro, yo le vendia proyectos antes a gente mayor que yo o de mi
edad, y no es normal que una persona de mi edad o mayor que yo esté relacionada con la
tecnologia sobre todo a esa altura porque tiene miedo, la encuentra como que a la deriva, los de
ahora son mas tecnolégicos, yo no, yo nunca lo vi como algo negativo, toda la vida lo vi como
algo muy positivo, pero hay que saberlo manejar como todo, como un teléfono, que no te vuelvas
adicto a las redes sociales, es o mismo la realidad virtual, la realidad virtual no viene a
remplazar nada, viene a sumarse a la experiencia para hacer cosas, yo por le menos en ese
sentido, yo hago lo que me gusta, siempre he estado conectado con lo que me gusta y creo que
somos de las pocas agencias de publicidad o comunicacion, comunicacion en realidad,
comunicacion estratégica que utilizamos la tecnologia a favor del marketing o del contenido,
digamos, de este tipo de cosas, lo bueno de esto es que si tu eres una empresa de herramientas,
que el tipo vaya a tu local y vea la herramienta y todo es un problema, de pronto usa la
experiencia y va aprendiendo, no necesita ni tener la herramienta, el dia que la tenga ya va a
saber como usarla, turismo imaginate, con todo el problema que hay que la gente no puede
viajar, tienes para hacer maravillas.

Entrevistador: Nosotros contamos con esas problematicas, digamos, no se puede viajar porque
bueno, ya llevamos durante todo el afio trabajando con la tesis, al principio que no se podia
viajar, que, si se sale, hay gente que sale a comer y se acab0, algunas personas vivian con el
miedo de contagiarse.

Entrevistado: Pero yo creo que hay problemas méas profundos que los que ustedes analizaron,
que la gente se aburre, de tener su experiencia y alquilar equipos de realidad virtual, yo lo
encuentro divertido pero no le encuentro ningn valor agregado, yo creo que hay cosas mas
profundas, ejemplo, la gente no solamente se quiere divertir, la gente esta enferma, hay mucha
gente que se enferm@, que esta con paranoia, que estan con problemas, que estan yendo al
psicdlogo, y ahi si ya no hay edad, desde nifios hasta adultos, tienen que tomar en cuenta que
mucha gente se murio, estan con problemas econdémicos, hay mucha gente, entonces, quizas, los
contenidos pueden ir hacia alla, por ejemplo, yo la otra vez estaba hablando con SOLCA para
crear contenido de los nifios cuando se estan haciendo los procesos para el cancer que son tan
dolorosos y tan digamos invasivos que podrian desconectarse mediante animaciones, viajes,
sonidos, experiencias, por eso ahora salieron empresas que son especialistas en realidad virtual
igual yo, ocho afios y unos contenidos y cosas alucinantes como que estas frente al mar y te van
poniendo musica y ta eliges si quieres cinco o diez minutos y donde, inclusive tu eliges el
escenario, si quieres una montaria, en el mar, es una cosa que te pones eso y a los treinta
segundos ya estas en otro mundo porgue es inmersivo, eso es lo lindo de la realidad virtual,
entonces claro, puedes tener algo por ejemplo que la gente disfrute, que pase bien, pero como te
digo, eso para mi no tiene mucho valor agregado, valor agregado es a lo mejor algo que me
ayude a conectarme con algo, a pasar mis problemas, no solamente a jugar, el tema es que juegas
y vuelves a la realidad, en cambio lo otro no, yo te ayudo y tu puedes ser que a lo mejor necesitas
esos cinco minutos de realidad virtual diaria y te ayuda, para alimentarte mejor, para lo que sea,
hay tantos problemas y detras de cada problema hay una montafia, y no es necesario que las
hagamos todas, por eso yo te la digo, a lo mejor en mi vida voy a llegar a hacerlo, pero las
pienso, las tengo clara, son modelos de negocios espectaculares, que a lo mejor por ahi le
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vendiste a un hospital y de repente te compro otro, y de repente tienes cien hospitales en el
mundo comprandote esto porque se hizo famoso y te convertiste en alguien bacan, para mi el
tema de la educacion, medicina, en realidad todo.

Entrevistador: Claro, cada segmento tiene su problema.

Entrevistado: Correcto, cada segmento tiene su problema y su oportunidad, por eso te digo, hay
una empresa en Estados Unidos que yo los encontré en TED, una charla sobre los problemas que
tienen los cientificos sobre las enfermedades, y de repente el tipo dice “Bueno, para generar
buenos cientificos necesitamos buenos laboratorios en los que estudien y los centros de estudio
gue nosotros tenemos, un laboratorio cientifico de esta indole me cuesta menos de tres o cuatro
millones de ddlares, y no todas las universidades tienen para pagar, de hecho no las tienen, diria
que casi nadie, que se gasten dos millones de ddlares no, entonces estos panas crearon un
laboratorio completo pero completo, desde la experiencia de abrir una maquina y poner un tubo
de ensayo, ponerlo y ponerle todo a dentro y te sale si lo estas haciendo bien o mal, entonces si td
te equivocas eso explota, porque eso pasaria en la vida real, y te explota y te dice “chuta lo
siento, lo estas haciendo mal”, se llama Labster, les fue tan bien que lo tienen en las doce
mejores universidades de Estados Unidos, yo una vez les escribi porque me interesé pero no
estaban interesados, pero ahorra los panas estaban en Latinoamérica, estan creo que en la
Universidad de las Américas, tienen ahi algo y en la UESS creo que la tienen, escuelas de
medicina.

Entrevistador: No solo se pudiera usar en medicina sino también en automotriz y otras.

Entrevistado: Pero se especializan en eso, o sea hay tantos campos donde especializarte, es una
nicho adelantado y el valor agregado de ellos es gigante, no hay cientifico que pueda hacerlo, ese
es el valor agregado, yo creo que ustedes mi mision de lo que me pediste es que ustedes hagan
algo més bacano, hagan algo increible, que le den un sentido a las cosas, sentido social,
educacion, de cambio, arrendar equipos de realidad virtual en serio se les va a ocurrir a
cualquiera, ustedes tienen que ser autocriticos, tienen que ponerse la vara mas grande, ya vamos
a arrendar, sigue con el concepto, pero hagan algo diferente, aportar, un comentario o si quieres
que te deje algo en el corazdn es, sumen, la tecnologia esta para aportar y cambiar al mundo pero
en forma positiva, entonces aprovechen gue ustedes son jovenes, se pueden equivocar, todo lo
que son startups, negocios, no es que lo vas lanzar y te va ir fenomenal, yo llevo diez afios con
Plan Below, yo no empecé ayer, llevo diez afios con errores, con caidas, con éxitos, exitos
espectaculares, el afio pasado ganamos con una aplicacion movil que hicimos y la campafia de
realidad aumentada mas importante de Iberoamérica, son cosas que tu dices, ese es el camino,
dale un valor, si son un grupo, traten de darle un valor agregado a las cosas.

Entrevistador: Muchas gracias por todo la verdad.

Entrevistado: El placer es mio John Jairo, recuerda, uno se pone los limites, cuidate.
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11.10 ANEXO 10: ENTREVISTA CESAR CASAL

Fecha: 14 de Septiembre del 2021

Duracion: 50 minutos

Entrevistador: | Milena Gonzalez
Nathalia Alvear
Haylen Cardona

Entrevistado: | César Casal

Entrevistador: Hola Ivan, ¢qué tal?
Entrevistado: ¢Qué tal? Todo bien?

Entrevistador: Hola Ivan, yo soy Milena, este es nuestro equipo de tesis. Como te comentaba
por WhatsApp, nosotros tenemos como modelo de negocio un servicio de alquiler de gafas de
realidad virtual y bueno, ahorita estamos en esta etapa de validar ciertas dudas que tenemos
como experto en el area.

Entrevistador: Bueno, nosotros identificamos el problema porque encontramos ese insight de
gue no hay como que muchas alternativas de actividades entretenimiento en Guayaquil y
también lo unificamos este con este problema que hubo del COVID que no nos podiamos reunir,
que teniamos esta restriccion del aforo y todo eso, entonces como que encontramos esta
problematica y a base de esto partimos mas o menos. Estamos enfocados en jovenes adultos
guayaquilefios de 21 y 28 afios que tenemos un poder adquisitivo medio alto. Todo esto va a ser
por medio de una pagina web en donde ti como usuario, ti como cliente vas a poder entrar, vas a
poder coger tu dia este y decidir quiero dos gafas de realidad virtual y lo puedes alquilar.

Entrevistado: Es una experiencia.

Entrevistador: Entonces esto mas o menos es coémo esta la situacion ahorita de realidad virtual
y lo que ha habido en Guayaquil. Y ahi tenemos unas preguntas.

Entrevistador: Entonces, crees que seria interesante aplicar esto de la realidad virtual? Y si
tendria futuro, sobre todo aqui en el mercado ecuatoriano?

Entrevistado: Esta super interesante la propuesta y solamente he escuchado de un servicio
similar, pero en Quito, porque justamente yo tengo un grupo de Facebook que es como se llama
el clan de artistas VR, en el que estan varios artistas de la comunidad en espafiol de
Latinoamérica, de habla hispana, porque hay gente de Espafia, de Argentina, de Colombia, de
Ecuador Y estan haciendo arte en realidad virtual y en Quito alguien alquilaba las gafas para
hacer arte.
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Entrevistado: Entonces el servicio de los juegos me parece super chévere. Tal vez. Yo creo que
el grupo objetivo podria ser hasta menor, mas pequefio, las gafas la pueden usar, si mal no tengo
entendido desde nifios o adolescentes a partir de los mayores de 13 afios. Y es precisamente
porque hay infinidad de juegos para nifios, jovenes, adultos de todo tipo. Eso primero que nada.
Lo otro es que al igual que este sector, se podria no solamente alquilarlo para por el tema de
videojuegos, sino que también por ese tema de creacion. Actualmente algunas de las aplicaciones
gue son para crear arte como lo que yo hago que es animacion o pintura digital, algunas
necesitan de tener una computadora porque los programas son muy pesados o0 requieren
demasiada potencia y necesitan el Oculus. Esto de alquilarlo me parece stper bien para ese tipo
de personas que desean experimentar y probar y ver si es que se animan luego a comprar un
equipo.

Entrevistador: Y entonces qué crees entonces por la parte de los videojuegos? Si crees que
puede tener un gran impacto y si le ves viabilidad?

Entrevistado: Si porque han evolucionado bastante los juegos con las Gltimas gafas. Eso permite
ver todas las aplicaciones que hay ahorita, todos los juegos, los que son multiplayer son stper
chéveres porque entre varias personas, incluso hay juegos en los que no necesitan que todas las
personas que estén en una misma habitacion.

Entrevistador: También vi que en otros paises usan la realidad virtual como otro medio de
marketing, entonces podria ser también algo como que de negocios, de negocios en tema de
marketing. Tal vez por ahi también se puede direccionar el negocio.

Entrevistador: Una pregunta volviendo al giro de entretenimiento y de los juegos como lo
mencionamos, como que aqui es relativamente nuevo. TU qué opinas? Si estos gustos se van a
mantener o crees que pase como la simple moda, lo de los huevos?

Entrevistado: No, yo creo que ahorita si va de largo. Siempre hubo esa inquietud de qué se
podia hacer y durante todo ese tiempo si hubieron otros proyectos de realidad virtual pero nunca
fue algo comercial hasta que lleg6 el Oculus.

Entrevistador: Crees que también tendra un impacto positivo en otros mercados, como por
ejemplo educacion? Como te comentabamos al comienzo.

Entrevistado: No sé muy bien, pero igual también existen aplicaciones educativas, donde
presentan segmentos de videos y en esos videos es como una especie de YouTube que son
educativos, pero que me parece super interesante, que era cerca del Coronavirus por ejemplo. Ya
hay bastante, bastante informacion que yo creo que si sirve como para para el tema educativo.

Entrevistador: ;Qué piensas de la realidad virtual en escenarios como clases de medicina?

Entrevistado: Lo que yo he visto es que eso ya no es tanto realidad virtual, sino que es realidad
aumentada, por ejemplo con las gafas de Microsoft, estas son hechas para realidad aumentada, es
decir, te las pones e igual es como que estas viendo las cosas ahi en tu espacio.
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Entrevistador: ;Qué riesgos crees que son posibles acerca de este negocio? ¢Qué tipo de riesgos
crees que podria haber en esto?

Entrevistado: Yo creo que es que yo creo que lo dificil es que las personas se convenzan de que
hay que utilizar el Oculus o cualquier gafa. Es chévere porque como les decia antes, es muy
diferente verlo en una pantalla. La experiencia es increible, pero si td ves eso en 2D no se siente
tan increible. Parece como que fuesen juegos de yo qué sé PlayStation 2. Entonces, puede ser un
problema al iniciar como que las personas vean eso y simplemente vean una publicidad de
ustedes, una promocion, un video en el que estan poniendo todos esos juegos.

11.11 ANEXO 11: ENTREVISTA A ERNESTO SANTOS

Fecha: 15 de Septiembre del 2021

Duracion: 1 hora y 15 minutos

Entrevistador: | Milena Gonzalez
Nathalia Alvear
Haylen Cardona
John Jairo Jerez
Rafael Solorzano
Daniella Barandearan

Entrevistado: | Ernesto Santos

Entrevistador: Hola Ernesto, buenas noches. Buenos dias, te comentamos un poco sobre
nuestro modelo de negocios. Identificamos un problema de que a partir de lo del COVID-19 no
habian muchas actividades para poder disfrutar en grupo, sea cada uno en su casa 0 de manera
grupal. Por ello, enfocandonos en el sector del entretenimiento, nos gustd lo que tenia que ver
con realidad virtual. Principalmente quisimos hacerle una manera que sea interactiva para que las
personas se puedan conectar tanto familiares, como amigos, por lo que optamos por comprar las
gafas de Oculus Quest 2. Ademas, aparte del servicio de alquiler de las gafas de realidad virtual,
tenemos lo que es el servicio de snacks y de bebidas alcohdlicas a domicilio como un adicional
por medio de nuestra pagina web que cuenta, con toda la informacion del servicio, con el
portafolio de juegos, de snacks y de bebidas. Ahi esta para hacer la reservacién el dia y la hora.
Es un servicio que se va a dar desde la tarde hasta la noche. Eso es el resumen de lo que nosotros
gueremos hacer.

Entrevistado: Genial, es interesante.

Entrevistador: En este caso, como tienes bastante experiencia en lo que es este campo de
realidad virtual, nosotros queriamos que nos ayudes con unas preguntas.

Entrevistado: Claro que si. Perfecto. Entonces esta chévere. Me gusta la idea.
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Entrevistador: Bueno, como experto en la parte de desarrollar juegos de realidad virtual; como
es el proceso del mismo? considera que seria una buena oportunidad entrar al desarrollo de
nuestros propios juegos?

Entrevistado: Miren, del panorama actual en el mundo de desarrollo de juegos lo veo lejano, lo
veo lejano porque el medio estad pasando por una mala situacion; hace algunos afios yo pensaba
maés positivamente del desarrollo de juegos, pero se necesita mucho dinero en eso, se necesita
inversion de 5, 6 7 millones que si se pueden lograr. Yo sé que si se puede lograr, si hay gente
que lo esta logrando, pero la situacion de Latinoamérica lo veo bien dificil; lo més bajo que
podrias tal vez invertir son unos 150 mil dolares. Yo en verdad espero que en los proximos afios
la situacion del pais y de Latinoamérica mejore. Yo creo que seria mas asequible por poder
desarrollarlo.

Entrevistador: Claro, por ejemplo, nosotros tenemos conocimiento que hay una comunidad de
chicos desarrolladores de animaciones o juegos que se dedicaron a crear animaciones durante la
pandemia y lo querian probar en las gafas, pero ellos no sabian si invertir o no, y por ejemplo, si
no me equivoco fue en Cuenca que habia una empresa que alquilaba computadoras, y las gafas
realidad virtual. Entonces muchas de estas personas no sabian si invertir en comprar unas gafas o
no. Y entonces lo que hicieron fue alquilarlas. Entonces creo que nunca pensamos en un target de
esta comunidad en donde quieran alquilar las gafas solo para probar sus disefios.

Entrevistado: Y yo creo que claro, esta bien no comprar. Es caro el producto aqui en Estados
Unidos el basico 700 ddlares, pero no te sirve de mucho. Creo que como usuario yo no me voy a
comprar las gafas, pagaré eso mas, no sé. Entonces el problema también con la tecnologia es que
todavia esta en desarrollo. Entonces, claro, sea, lo que hay que tener en cuenta es que estos
equipos quedan obsoletos al cabo de un afio.

Entrevistado: también hay lo que ustedes deberian definir muy bien es su usuario, a ver si es
que el usuario que ustedes se enfocan en verdad no le importa eso, si no le importa los graficos,
si no le importa mucho eso, no hay ningdn lio. Por eso hay que tener claro que si un usuario en
calidad de gamer ellos van a querer jugar juegos triple A. El problema que tienen todavia estas
consolas de realidad virtual es que te genera un mareo a partir de las 2 horas.

Entrevistador: Entonces hemos leido algo de Sonic Motion que por lo general lo del mareo se
puede trabajar solamente volviéndolo a jugar y jugando y jugando, pero por lo general nuestros
usuarios van a ser de alquiler de un dia y hasta que lo devuelvan. Y si pensamos que al final es la
primera vez que los alquilen pueden ante una mala experiencia sabes que no me fue bien, me
mareé y la verdad es que eso recién lo pensamos ahorita.

Entrevistado: Eso de estar mareado tiene una razon y es que a veces la realidad virtual todavia
no esta tan perfecta en graficos que tu cerebro automaticamente se da cuenta que es realidad
virtual y empiezas a tener esos mareos. Es algo normal. Entonces lo que estaban tratando es que
esta nueva generacion de Oculus Quest mejore ese aspecto. Ahora 0jo, son con todos los equipos
de realidad virtual que eso ocurre. Todos los equipos se recomiendan a que maximo sean dos
horas de uso general como como es el resto, si. Entonces, 0jo, lo que veo es que también hablan
desde un punto de vista de tecnologia. Y lo que hay que entender es que Ecuador o paises de
Latinoamérica siempre tienen una version de adopcion tecnoldgica algunos afios atras y entonces
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tampoco esta mal. Pero si hay que tomar en cuenta primero es que todos los afios cambia la
tecnologia, todos los juegos, el problema con esto; es que ellos te obligan a que compres el
nUevo equipo Yy que renueves tus juegos. Entonces Oculus lo esta haciendo también asi, no
solamente lo es en muchas empresas Xbox, PlayStation. Se da con el equipo que sale.

Entrevistador: Pero bueno, en este caso nosotros si hemos escogido el Oculus Quest 2, mas que
todo también por la parte de la inversién. Estuvimos buscando en el principio algo que vaya
acorde también al mercado del que estamos, el que nos estamos enfocando, porque son chicos de
21, 28 afios, como tu dices tal vez no son tan exigentes como el mercado de personas que se
dedican a esto de la tecnologia, que tal vez si quieren algo mucho mejor. Y aqui también viene la
pregunta de qué mercado tu consideras que realmente deberiamos de considerar u otro segmento
parte del entretenimiento?

Entrevistado: Si, yo sinceramente no me enfocaria en los gamers, le van a ver muchos peros a la
tecnologia. Pero en cambio, si ustedes van a un grupo de jovenes que si es como mis amigos, yo
creo que se utiliza mucho esto acé de que justo eso es lo que hace de que ti pagas ticket y pagas
tickets en linea para que la gente a través del mundo sea una fiesta o cosas por el estilo. O sea, es
mas, esa parte a mi me llama mucho la atencion el poder estar con amigos. Ok, conectemos, no
es algo que no se ha hecho, es algo que me parece, 0 sea que me parece interesante.

Entrevistado: Bueno, no sé qué tan tan caro podria ser el costo. Yo recomendaria tal vez un
costo de introductorio y después le pueden ir subiendo, el costo introductorio es importante
porque con eso puedes ver en realidad el alcance de alli y ves cuantas personas estan interesadas.
Pues ya le subes el costo a la gente. A los que en verdad les gusta se van a quedar ahi. Entonces
YO creo que seria interesante hacerlo a la inversa, empezar con un costo en realidad bajo y con
€s0 captas mas personas y ver cuanta gente se interesa y al final ya por pues bien, medio
subiendo y tratando ya.

Entrevistador: Claro, es que en la proyeccién justo lo que ti comentabas, no hemos considerado
tanto la parte de que al afio se vuelve de cierta manera obsoleto. Y nosotros como inversion
inicial nuestra meta era adquirir 15 y luego ir subiendo y también adquirir mas juegos. Pero aqui
viene la parte que también nos comentaba sobre la memoria que tienen las gafas, aparte de que si
compramos no sé qué tan bueno sea de que compremos ciertos juegos Y tal vez en cuantas gafas
se pueden instalar. Porque claro, el punto es tener el mismo portafolio de juegos y se los puede
utilizar en todos al mismo tiempo.

Entrevistado: Claro que si. Si yo no sé si compré como tu dices 15, serd mucho Pero bueno, yo
creo que este tipo de decisiones ya las vas tomando sobre la marcha porque todo es bien que
también te vas. Yo le veo bien, yo le veo bien. Es lo que usted deberia hacer. Es como tal vez
pruebas. No sé si empezar a hacer pruebas. Es constante la fase de pruebas en este tipo de cosas.
Los grupos focales son super interesante paises pueden ver como, como las secciones de verdad
que les gusta.

Entrevistador: Ahora que te hemos comentado un poquito acerca del proyecto, hablando de la
situacién también aqui, de como estéa la situacion en el pais. Bueno, el COVID, desde tu opinidn
personal qué tan riesgoso consideramos este negocio?
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Entrevistado: Deberian comprar un equipo para limpiar gafas.

Entrevistador: Si, si, lo tenemos. Tenemos un kit que esta especializado en gafas de realidad
virtual.

Entrevistado: O sea, porque si yo como usuario no hubiera eso 0 no me pusiera. O sea, aqui veo
que los desarrolladores aqui en Estados Unidos los desarrolladores tocan a la gente que hace
juegos, no presta sus equipos, ellos dicen abiertamente yo no quiero un equipo de personas
porque me da miedo. En cambio, yo he visto que hay muchas empresas que solucionan ese
problema OK, tenemos nuestro equipo que se limpia en 20 minutos cada equipo, entonces ya con
eso estas tranquilo. Esto es algo nuevo, ver lo que ustedes hacen es apuntar a algo que va a servir
en el futuro. ;Qué tanto estamos hablando de futuro? No sabria decir, pero, pero la l6gica va por
ahi. Esto de las realidades virtuales, pues tiene un mensaje. Esto va a pegar. No sé si este afio, no
sé si el proximo afio, pero en eso estamos.

Entrevistador: Bueno, también nosotros en la parte del proyecto de responsabilidad social lo
enfocamos un poco en la parte de la educacion. Entonces aqui viene la parte en que otros
segmentos aparte, dejando a un lado el segmento de las personas que se dedican a hacer
tecnologia, también puede ser aplicado en la parte de la educacién, en la parte de los chicos de
secundaria, de universidades, en en carreras que realmente necesitan ser parte de este mundo y
vivir de otra manera para aprender mejor. No sé qué piensas acerca de eso.

Entrevistado: A ver si y no, lo que ustedes me hablan de la parte de la educacion si me gusta
pero yo creo que ustedes estdn ya como saliéndose de su modelo de negocio y se estan yéndose a
otros usuarios totalmente diferentes. Lo podrian probar, no sé si mejor eso de ser como parte de
sostenibilidad, pero tal vez de aqui a unos 6 meses. Pero el problema de irte por dos nichos
diferentes.

Entrevistador: Mas bien €l eso iba méas enfocado en el largo plazo, porque como te lo
comentaba, como parte de nuestro proyecto de responsabilidad social, es algo totalmente no
tanto como un modelo de negocios, sino como netamente de responsabilidad social. Pero en un
futuro, en un plazo de 3 a 5 afios, queriamos considerar que otros segmentos podemos ingresar a
parte del entretenimiento. Puede ser la educacion o salud. Entonces, tomando en cuenta estos
segmentos que ya existen, cual consideras que podria ser el mas interesante 0 que se alinea mas a
nuestro modelo de negocio?

Entrevistado: Es que a ver un poco de lo que se entiende la parte de ustedes que proponen me
parece bueno. A ver si ustedes apuntan a las universidades, lo que estan haciendo, porque ellos
manejan grandes capitales. Podrian copiarles la idea haciéndose al revés.

Entrevistador: Claro. Bueno, en este caso la verdad también que él aparte de que aqui en
Ecuador tampoco hay tantas personas que se dedican a esto. Entonces, si €s un poco mas
complicado encontrar una persona gque realmente pueda desarrollar de la manera correcta y que
tampoco sea algo tan costoso. Pero entrar en este tipo de negocios tiene que serlo. Pero encontrar
un cliente que realmente esté dispuesto a pagarlo ya a nivel no de un usuario que lo use como
entretenimiento, Sino como una empresa, universidad, etc
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Entrevistador: Bueno, creo que esas eran las dudas que teniamos, Ernesto, muchisimas gracias
por contestar todas las preguntas. Por tu tiempo, nos has ayudado bastante a tener una idea mas
clara de lo que nosotros estamos haciendo como modelo de negocios.

11.12 ANEXO 12: VALVE VR
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11.13ANEXO 13: HTC VIVE
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11.14 ANEXO 14: SAMSUNG VR GEAR
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11.15ANEXO 15: ARTE DIGITAL DE VR-SPACE GIVEAWAY

cilrEA W AY
GIVEA-VAY

¢ l

i
DISFRUTA UN DIA ENTERO CON
VR-SPACE!
e/

GIVEAWAY

DISFRUTA DE UN DIA ENTERO
DE REALIDAD VIRTUAL!

VR-SPACE
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GIVEAWAY

Comparte

Comparte este
post en tus
historias!

€l ganador sera anunciado el | de Enero
del 2022/
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11.16 ANEXO 16: ENCUESTAS INTERACTIVAS Y CONTENIDO DE INSTAGRAM

RECORDATORIO

Tienes una cita con VR-SPACE
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QUE
PREFIERES?

6 JUEGOS MAS \

ATERRADORES PARA =

HALLOWEEN 2021
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11.17 ANEXO 17: POSTS DE INSTAGRAM Y FACEBOOK

4

LA REALIDAD VIRTUAL ES UNA FORMA DE EXPERIMENTAR
COSAS™CON LAS QUE SOLO PODRIAS SONAR

¥ VRSPACE
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LA REALIDAD VIRTUAL ESTA A PUNTO DE CONVERTIRSE
EN NUESTRA NUEVA REALIDAD

VRSPACE

11.18 ANEXO 18: TERMINOS Y CONDICIONES PARA EL SERVICIO DE VR-SPACE

TERMINOS Y CONDICIONES PARA EL SERVICIO DE VR-SPACE

Este contrato describe los términos y condiciones generables aplicables al uso del servicio
ofrecido por VR-Space. Cualquier persona que desee acceder al servicio debe hacerlo aceptando
los términos y condiciones sefialados en este contrato.

Este contrato de prestacion de servicio se celebra entre VR-Space y ,a
fecha , por lo que ambas partes aceptan todas las condicione definidas en el
contrato.

CLAUSULAS

PRIMER: Objeto: El objeto con el que se dara efectivo el alquiler en este contrato seran las
gafas de realidad virtual Oculus Quest 2.

SEGUNDA: Operaciones: VR-Space reconoce y acepta la prestacién del servicio mediante la

operacion, por lo que la otra parte es la Unica responsable por pérdida, dafio o robo del producto
durante la prestacién del servicio.
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TERCERA: Exclusividad: Ambas partes prometen guardar exclusividad del servicio durante el
tiempo acordado, por lo que no podréan existir variaciones tanto en tiempo como en dias ya
previamente acordados. VR-Space por su parte promete ser puntual con el cumplimiento de sus
obligaciones en este contrato.

CUARTA: Obligaciones de VR-Space: Para la prestacion del servicio, VR-Space se
compromete a:

Verificar que el producto se entregue en buen estado.

Enviar el producto a la fecha y hora acordada.

Enviar un video con las instrucciones del uso del producto.

Prestar asesoramiento técnico durante el servicio.

Retirar el producto a la hora y fecha acordada.

®oo0 o

QUINTA: Obligaciones del cliente: Para la prestacion del servicio, el cliente se compromete a:
a. No dafar ni rayar el producto.

Verificar que todo esté en correcto funcionamiento al ser entregado.

Entregar el producto a la hora y fecha acordada.

Aceptar todos los términos y condiciones acordados en este contrato.

El caso de destruir el producto, se tendra que pagar el deducible del producto.

® oo o

SEXTA: Vigencia: El contrato tendra validez de 1 afio desde el momento de su aceptacion.

SEPTIMA: Incumplimiento del Contrato: En caso de que una de las dos partes incumpla una de
las clausulas, se llevara una penalizacion mediante la Fiscalia Provincial del Guayas.

OCTAVA: Interpretacién: En caso de existir controversia, ambas partes aceptan que se
resolvera de acuerdo a quien convenga.

Firma de VR-Space Firma de cliente
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11.19 ANEXO 19: FICHA DISENO DE PUESTO - JEFE DE COMERCIAL Y VENTAS

Jefe de Comercial y Ventas

NUmero de revisién

Pagina

001

=

=
VRSPACE

Nuevas Experiencias

Descripcion

| Puesto: Jefe de Comercial y Ventas

| Area: Comercial y Marketing

Departamento: Comercial y Marketing

Horario: 08H00 — 17HO00 ; miércoles a
domingo

Descripcion geneérica

Mediador entre la empresa y clientes

| Personal a cargo: 1

| Jefe Inmediato: Accionistas

. Actividades

Objetivo del puesto

e Planificar, dirigir y controlar las actividades referentes a la compra de insumos
tanto locales como internacionales y ventas realizadas por la organizacién

Actividades

Evaluar politicas de precio.

Verificar el stock de los insumos.

Manejo de compras a nivel local como internacional.

Fijar metas de ventas mensuales y planes de accion para lograr las mismas.
Brindar acompafiamiento y seguimiento a clientes.

Gestionar operaciones diarias del area.

Control de informes del Community Manager.

e Asignar las tareas del mes en materia de ventas.

Conocimientos

e Herramientas de Office.

e Procesos de Importacion y normativa vigente.
e Conocimientos de administracion, finanzas y marketing.
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Experiencia Requerida

N/A

Habilidades

Indispensables

e Redaccion de informes

e Organizado

e Capacidad de trabajar bajo presion
e Comunicacion Asertiva

e Capacidad de trabajo en equipo

Importantes

e Analitico con capacidad de toma de decision y resolucién de problemas

Deseables

N/A

Herramientas de trabajo

Microsoft Office
Microsoft Office Online
Correo electronico
Skype

Zoom

Teams
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11.20 ANEXO 20: FICHA DISENO DE PUESTO - COMMUNITY MANAGER

Community Manager
NuUmero de revision Pagina

=

\&/
001 VRSPACE

Descripcion
| Puesto: Community Manager | Area: Comercial y Marketing
Departamento: Comercial y Marketing Horario: 08H00 — 17H00 ; miércoles a

domingo

Descripcion genérica
Gestionar comunicacion efectiva de la marca y contenidos digitales

Personal a cargo: N/A Jefe Inmediato: Jefe de Comercial y
Ventas

Actividades

Objetivo del puesto
Planear, administrar y controlar la comunicacion efectiva de la marca potenciando las
relaciones gque esta pueda mantener con el mercado meta

Actividades

Planificar los contenidos sociales y mantener un calendario de los mismos
Responsable de reportes periddicos sobre rendimiento de plataformas digitales.
Atencion al pablico en los canales digitales y pagina web de la empresa.
Disefar y administrar pauta para generar trafico en redes sociales.

Realizar investigaciéon de mercado,

Desarrollar contenidos visuales para comunicar la marca.

Dirigir proyectos y procesos creativos para lanzamiento de nuevos productos o
Servicios.

Conocimientos
Conocimientos en administracion y marketing
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Experiencia Requerida

N/A

Habilidades

Indispensables

e Redaccion de informes
Organizado

Capacidad de trabajar bajo presion
Comunicacion Asertiva
Capacidad de trabajo en equipo

Importantes

e Analitico con capacidad de toma de decisién y resolucion de problemas

Deseables

e N/A

Herramientas de trabajo

Microsoft Office
Microsoft Office Online
Adobe Illustrator
Adobe Premier
Adobe Lightroom
Adobe Effects
Google Analytics
Correo electronico
Skype

Teams

Zoom
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11.21 ANEXO 21: FICHA DISENO DE PUESTO - JEFE ADMINISTRATIVO -

FINANCIERO

Jefe Administrativo — Financiero

NuUmero de revision Pagina

=

N
001 VRSPACE

Nuevas Experiencias

Descripcion

| Puesto: Jefe Administrativo — Financiero | Area: Administracion y Finanzas

Departamento: Administracion y Horario: 08H00 — 17H00 ; miércoles a
Finanzas domingo

Descripcion geneérica

Coordinar la correcta administracion de recursos de la compafiia

| Personal a cargo: N/A | Jefe Inmediato: Accionistas

Actividades

Objetivo del puesto

Planear, organizar, dirigir y controlar las actividades administrativas y financieras de la
empresa.

Actividades

Anadlisis de estados financieros para identificas oportunidades y establecer
estrategias.

Optimizacion de fondos para que estos sean divididos entre las areas de la
empresa de manera oportuna

Definicion de politicas financieras

Aprobacién y control de presupuestos

Analizar costos y rentabilidad de la empresa

Planificacion de posibles inversiones

Seguimiento a actividades contables y gestion de talento humano
Elaborar proyeccion de costos y ganancias

Elaboracion y ejecucion de reuniones respecto a la toma de decisiones de asuntos
relevantes a la organizacion
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e Andlisis de viabilidad de inversiones o0 proyectos nuevos

Conocimientos
e Herramientas de office

Experiencia Requerida
N/A

Habilidades

Indispensables
e Redaccion de informes
Organizado
Capacidad de trabajar bajo presion
Comunicacion Asertiva
Capacidad de trabajo en equipo
Importantes
e Analitico con capacidad de toma de decision y resolucién de problemas
Deseables
e N/A

Herramientas de trabajo

Microsoft Office
Microsoft Office Online
Correo electronico
Skype

Zoom

Teams
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11.22 ANEXO 22 : FICHA DISENO DE PUESTO - REPARTIDOR

Repartidor
NuUmero de revision Pagina
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T
001 VRSPACE

Nuevas Experiencias

Descripcion
| Puesto: Repartidor | Area: Comercial y Marketing
Departamento: Comercial y Marketing Horario: 08HO0 — 17H00; miércoles a
domingo
Descripcion genérica
Envio y recibo de equipo
Personal a cargo: 1 Jefe Inmediato: Jefe de Comercial y
Ventas

Actividades

Objetivo del puesto

e Enviar, recibir y controlar los equipos de realidad virtual y las condiciones en las
gue los mismos son devueltos.

Actividades

e Entrega de equipos de realidad virtual a clientes
Comprobar estado de los equipos.

Desinfeccion de los equipos de realidad virtual.

Reporte de estado de los equipos al momento de recepcién
Brindar apoyo al personal en las actividades requeridas

Conocimientos

e Licenciatipo A
e Herramientas de Office.

Experiencia Requerida

N/A

Habilidades
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Indispensables

e Conductor responsable

e Redaccion de informes

e Organizado

e Comunicacion Asertiva

Importantes

e Analitico con capacidad de toma de decision y resolucion de problemas

Deseables

N/A

Herramientas de trabajo

Motocicleta

Microsoft Office
Microsoft Office Online
Correo electronico
Skype

Zoom

Teams
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11.23 ANEXO 23: FICHA DISENO DE PUESTO - COORDINADOR TECNICO

Coordinador Técnico
NUmero de revision Pagina
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001 VRSPACE

Nuevas Experiencias

Descripcion
| Puesto: Coordinador Técnico | Area: Soporte Técnico
Departamento: Soporte Técnico Horario: 8HO00 — 17HO00 ; miércoles a

domingo

Descripcion geneérica

Servir de soporte para requerimientos de clientes

| Personal a cargo: N/A | Jefe Inmediato: Accionistas

Actividades

Objetivo del puesto

e Dirigir y controlar las diversas incidencias que puedan presentar tanto clientes
internos como externos y ofrecer soluciones eficaces para el goce y satisfaccion
del cliente

Actividades

e Realizar pruebas de las gafas de realidad virtual para comprobar su correcto
funcionamiento

Controlar el cumplimiento de cierre de incidencias

Realizar cronogramas de mantenimiento de equipo

Soporte técnico de herramientas digitales

Asegurar aprendizaje de clientes frente a equipo de realidad virtual
Gestionar reuniones periddicas con la fuerza de ventas

Conocimientos

e Gafas VR (Oculus Quest)

Experiencia Requerida

6 meses a 1 aflo en cargos similares.
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Habilidades

Indispensables

e Redaccion de informes

e Organizado

e Capacidad de trabajar bajo presion
e Comunicacion Asertiva

e Capacidad de trabajo en equipo

Importantes

e Analitico con capacidad de toma de decision y resolucion de problemas

Deseables

N/A

Herramientas de trabajo

Qlik Sense

Microsoft Office
Microsoft Office Online
Correo Electronico
Zoom

Teams

Skype
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11.24 ANEXO 24: Plan de Inversién VR-Space

Tabla 38- Plan de Inversidén VR-Space

PLAN DE INVERSIONES
ACTIVOS F1JOS

Magquinarias y equipos $ 6,245.63
TOTAL ACTIVOS F1JOS (A) $ 6,245.63

ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos pre operativos $ 8,421.40
Intereses pre operativos $ 326.25
TOTAL ACTIVO DIFERIDO (B) $ 8,747.65

CAPITAL DE TRABAJO
FACTOR CAJA 24
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO
Materiales directos $ 1,310.38
Materiales indirectos $ 179.92
CAPITAL DE TRABAJO ADM. Y VTAS
Gastos administrativos $ 2,340.39
Gastos de ventas $ 1,597.17
Imprevistos (5%) $ 312.28
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO (C) $ 5,740.15
TOTAL PLAN DE INVERSIONES (A+B+C) $ 20,733.43
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11.25 ANEXO 25: FLUJO DE CAJA

Tabla 39 - Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

INICIAL 1 2 3
A. INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas $ 135,086.40 $  159,890.40 $ 182,786.40
B. EGRESOS OPERACIONALES
Pago a proveedores $ 64,421.52 $ 70,080.29 $ 72,749.06
Gastos administrativos $ 35,105.80 $ 35,105.80 $ 35,105.80
Gastos de ventas $ 23,957.60 $ 25,155.48 $ 26,413.25
Participacion de empleados $ 900.28 $ 3,142.10
Impuesto a la renta $ 1,275.40 $ 4,451.31
Total egresos operacionales $ 123,484.92 $ 132517.25 $ 141,861.52
C. FLUJO OPERACIONAL (A -B) $ 11,601.48 $ 27,373.15 $ 40,924.88
D. INGRESOS NO
OPERACIONALES
Créditos bancarios $ 13,500.00
Aporte de capital $ 7,233.43
Total ingresos no operacionales $ 2073343 % - $ - $ -
E. EGRESOS NO
OPERACIONALES
Pago de intereses $ 1,752.98 $ 1,159.60 $ 475.39
Pago de crédito bancario $ 3,876.34 $ 4,469.72 $ 5,153.93
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Inversion inicial $ 20,733.43
Total egresos no operacionales $ 2073343 $ 5,629.32 $ 5,629.32 $ 5,629.32
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-
E) $ - $ -5,629.32 $ -5,629.32 $ -5,629.32
G. FLUJO NETO GENERADO
(C+F) $ -20,733.43 $ 597216 $ 21,743.83 $ 35,295.56
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11.26 ANEXO 26: ESTADO DE RESULTADO

Tabla 40 - Estado de resultado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

1 % 2 % 3 %
Ventas $ 137,376.00 100.00% $160,272.00 100.00% $ 183,168.00 100.00%
Costo de ventas $ 64,421.52 46.89% $ 70,080.29 43.73% $ 72,749.06 39.72%
Utilidad bruta $ 72,954.48 53.11% $ 90,191.71 56.27% $ 110,418.94 60.28%0
Gastos administrativos $ 35,105.80 25.55% $ 36,793.09 22.96% $ 38,564.74 21.05%
Gastos de ventas $ 23,957.60 17.44% $ 25,155.48 15.70% $ 26,413.25 14.42%
Ebitda $ 13,891.08 10.11% $ 28,243.14 1762% $ 45,440.95 24.81%
Gastos de amortizacién $  4,210.70 3.07% $ 4,210.70 2.63% $ 4,210.70 2.30%
Gastos de depreciacion $ 192551 140% $ 1,92551 1.20% $ 1,925.51 1.05%
Ebit $ 7,754.87 5.64% $ 22,106.93 13.79% $ 39,304.73 21.46%
Gastos financieros $ 1,752.98 1.28% $ 1,159.60 0.72% $ 475.39 0.26%
Utilidad antes de participacion $ 6,001.89 437% $ 20,947.33 13.07% $  38,829.35 21.20%
15% participacién $ 900.28 0.66% $ 3,142.10 196% $ 5,824.40 3.18%
Utilidad antes de impuestos $ 5101.61 3.71% $ 17,805.23 11.11% $  33,004.94 18.02%
25% impuestos $ 1,275.40 093% $ 445131 2.78% $ 8,251.24 4.50%
Utilidad neta $ 3,826.21 2.79% $ 13,353.92 8.33% $ 24,753.71 13.51%
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11.27 ANEXO 27: BALANCE GENERAL

Tabla 41- Balance General

ANO 1 ANO 2 ANO 3

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

Caja bancos $ 7,431.44  $ 21,082.80 $ 37,783.21
Cuentas por cobrar $ 2,241.22 $ 2,671.20 $ 3,052.80
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 9,672.65 $ 23,754.00 $ 40,836.01
ACTIVO F1JO

Magquinaria y equipos $ 6,245.63 $ 6,245.63 $ 6,245.63
(-) Depreciaciones $ -1,925.51 $ -1,925.51 $ -1,925.51
TOTAL ACTIVO F1JO $ 4,320.12  $ 4,320.12 $ 4,320.12
ACTIVO DIFERIDO
Activos diferidos $ 8,747.65 $ 8,747.65 $ 8,747.65
Amortizaciones acumuladas $ -4,210.70 $ -4,210.70 $ -4,210.70
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 4,536.95 $ 4,536.95 $ 4,536.95
TOTAL ACTIVOS $ 18,529.72  § 32,611.07 $ 49,693.08
PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

Impuestos por pagar $ 1,275.40 $ 4,451.31  $ 8,251.24
Participacion por pagar $ 064.38 $ 3,142.10 $ 5,824.40
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 2,239.78 $ 7,593.41 $ 14,075.64
PASIVO A LARGO PLAZO

Deuda a LP $ 3,876.34 $ 4,469.72  $ 5,153.93
Intereses por pagar a LP $ 1,752.98 $ 1,159.60 $ 475.39
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $ 5,620.32 $ 5,620.32 $ 5,629.32
TOTAL PASIVO $ 7,869.10 $ 13,222.73 $ 19,704.96
PATRIMONIO

Capital social pagado $ 800.00 $ 800.00 $ 800.00
Aportes a futuras capitalizaciones $ 6,034.41 $ 5,234.41 $ 4,434.41
Utilidad del ejercicio $ 3,826.21 $ 13,353.92 $ 24,753.71
TOTAL PATRIMONIO $ 10,660.62 $ 19,388.34 $ 20,088.12
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 18,520.72  $ 32,611.07 $ 49,603.08

198



11.28 ANEXO 28: ESTADO DE RESULTADO - ESCENARIO 1

Tabla 42- Estado de Resultado - Escenario 1

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

1 % 2 % 3 %

VENTAS $ 121577.76 100.00% $ 143,901.36  100.00% $ 164,507.76 100.00%
COSTO DE VENTAS $ 64,421.52 5299% $ 70,080.29 48.70% $ 72,749.06 44.22%
UTILIDAD BRUTA $ 57,156.24 47.01% $ 73,821.07 51.30% $ 91,758.70 55.78%
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 35,105.80 28.88% $ 36,793.09 2557% $ 38,564.74 23.44%
GASTOS DE VENTAS $ 23,957.60 19.71% $ 25,155.48 1748% $ 26,413.25 16.06%
EBITDA $ -1,907.16 -157%  $ 11,872.50 8.25% $ 26,780.71 16.28%
GASTOS DE AMORTIZACION $ 4,210.70 3.46% $ 4,210.70 293% $ 4,210.70 2.56%
GASTOS DE DEPRECIACION $ 1,925.51 158% $ 1,925.51 134% $ 1,925.51 1.17%
EBIT $ -8,043.37 -6.62% $ 5,736.29 399% $ 20,644.49 12.55%
GASTOS FINANCIEROS $ 1,752.98 144% $ 1,159.60 081% $ 475.39 0.29%
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION $ -9,796.35 -8.06% $ 4,576.69 3.18% $ 20,169.11 12.26%
15% PARTICIPACION $ -1,469.45 -1.21%  $ 686.50 048% $ 3,025.37 1.84%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ -8,326.90 -6.85% $ 3,890.19 270% $ 17,143.74 10.42%
25% IMPUESTOS $ -2,081.72 -1.71%  $ 972.55 0.68% $ 4,285.93 2.61%
UTILIDAD NETA $ -6,245.17 -5.14%  $ 2,917.64 203% $ 12,857.80 7.82%
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11.29 ANEXO 29: FLUJO DE CAJA -ESCENARIO 1

Tabla 43- Flujo de Caja - Escenario 1

FLUJO DE CAJA PROYECTADO - MENOS VENTAS

INICIAL

1

2

A. INGRESOS
OPERACIONALES
Recuperacion por ventas

B. EGRESOS
OPERACIONALES

Pago a proveedores

Mano de obra directa

Mano de obra indirecta
Gastos administrativos
Gastos de ventas
Participacion de empleados
Impuesto a la renta

Total egresos operacionales
C. FLUJO OPERACIONAL
(A-B)

D. INGRESOS NO
OPERACIONALES
Créditos bancarios

Aporte de capital

Total ingresos no operacionales
E. EGRESOS NO
OPERACIONALES

Pago de intereses

Pago de crédito bancario
Activos fijos operativos
Inversion inicial

Total egresos no operacionales
F. FLUJO NO
OPERACIONAL (D-E)
G. FLUJO NETO
GENERADO (C+F)

$ 13,500.00
$ 7,23343
$ 20,733.43

$ 20,733.43
$ 20,733.43

$ -

$-20,733.43

$

121,577.76
64,421.52

35,105.80
23,957.60

123,484.92

-1,907.16

1,752.98
3,876.34
5,629.32
-5,629.32

-7,536.48

$

hH B BH PP P B PR

©

143,901.36

70,080.29

35,105.80
25,155.48
900.28
1,275.40
132,517.25

11,384.11

1,159.60
4,469.72
5,629.32
-5,629.32

5,754.79

B BH PP P B PR ©»

©*

164,507.76

72,749.06

35,105.80
26,413.25
3,142.10
4,451.31
141,861.52

22,646.24

475.39
5,153.93
5,629.32

-5,629.32

17,016.92
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11.30 ANEXO 30: BALANCE GENERAL - ESCENARIO 1

Tabla 44 - Balance General - Escenario 1

ANO 1 ANO 2 ANO 3

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE

Caja bancos $ 1,855.40 $ 15,421.29 $ 35,295.18
Cuentas por cobrar $ 2,026.30 $ 2,308.36 $ 2,741.80
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 3,881.70 $ 17,819.64 $ 38,036.98
ACTIVO F1JO

Maquinaria y equipos $ 6,245.63 $ 6,245.63 $ 6,245.63
(-) Depreciaciones $ -1,925.51 $ -1,925.51 $ -1,925.51
TOTAL ACTIVO F1JO $ 4,320.12 $ 4,320.12 $ 4,320.12
ACTIVO DIFERIDO
Activos diferidos $ 8,747.65 $ 8,747.65 $ 8,747.65
Amortizaciones acumuladas $ -4,210.70 $ -4,210.70 $ -4,210.70
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 4,536.95 $ 4,536.95 $ 4,536.95
TOTAL ACTIVOS $ 12,738.77  $ 26,676.71 $ 46,894.05
PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

Impuestos por pagar $ -2,081.72 $ 972.55 $ 8,251.24
Participacion por pagar $ -1,469.45 $ 686.50 $ 3,025.37
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ -3,551.18  § 1,659.05 $ 11,276.60
PASIVO A LARGO PLAZO

Deuda a LP $ 3,876.34 $ 4,469.72  $ 5,153.93
Intereses por pagar a LP $ 1,752.98 $ 1,159.60 $ 475.39
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $ 5,620.32 $ 5,620.32 $ 5,629.32
TOTAL PASIVO $ 2,078.14 $ 7,288.37 $ 16,905.92
PATRIMONIO

Capital social pagado $ 800.00 $ 800.00 $ 800.00
Aportes a futuras capitalizaciones $ 6,034.41 $ 5,234.41 $ 4,434-41
Utilidad del ejercicio $ 3,826.21  $ 13,353.92 $ 24,753.71
TOTAL PATRIMONIO $ 10,660.62 $ 19,388.34 $ 20,088.12
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 12,738.77 $ 26,676.71  $ 46,894.05
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11.31 ANEXO 31: ESTADO DE RESULTADO - ESCENARIO 2

Tabla 45- Estado de Resultado - Escenario 2

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

1 % 2 % 3 %
Ventas $ 137,376.00 100.00% $ 160,272.00 100.00% $ 183,168.00 100.00%
Costo de ventas $ 77,305.82 56.27% $ 84,096.35 5247% % 87,298.87 47.66%
Utilidad bruta $ 60,070.18 43.73% $ 76,175.65 4753% $ 95,869.13 52.34%
Gastos administrativos $ 35,105.80 2555% $ 36,793.09 2296% $ 38,564.74 21.05%
Gastos de ventas $ 23,957.60 1744% $ 25,155.48 15.70% $ 26,413.25 14.42%
Ebitda $ 1,006.78 0.73% $ 14,227.08 8.88% $ 30,891.13 16.86%
Gastos de amortizacion $ 4,210.70 3.07% $ 4,210.70 263% $ 4,210.70 2.30%
Gastos de depreciacion $ 1,925.51 1.40% $ 1,925.51 1.20% $ 1,925.51 1.05%
Ebit $ -5,129.44 373% % 8,090.87 505% $ 24,754.92 13.51%
Gastos financieros $ 1,752.98 1.28% $ 1,159.60 0.72% $ 475.39 0.26%
Utilidad antes de participacion $ -6,882.41 -5.01% $ 6,931.27 432% $ 24,279.53 13.26%
15% participacién $ -1,032.36 -0.75% $ 1,039.69 0.65% $ 3,641.93 1.99%
Utilidad antes de impuestos $ -5,850.05 -4.26% $ 5,891.58 3.68% $ 20,637.60 11.27%
25% impuestos $ -1,462.51 -1.06% $ 1,472.90 0.92% $ 5,159.40 2.82%
UTILIDAD NETA $ -4,387.54 3.19% % 4,418.69 2.76% $ 15,478.20 8.45%
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11.32 ANEXO 32: FLUJO DE CAJA -ESCENARIO 2

Tabla 46 - Flujo de caja -Escenario 2

FLUJO DE CAJA PROYECTADO - MAS PAGO A PROVEEDORES

INICIAL 1 2 3

A. INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas $135,086.40  $159,890.40 $ 182,786.40
B. EGRESOS OPERACIONALES

$ 77,305.82 $ 84,096.35 $ 87,298.87
Mano de obra directa
Mano de obra indirecta
Gastos administrativos $ 35,10580 $ 3510580 $ 35,105.80
Gastos de ventas $ 2395760 $ 25,15548 $ 26,413.25
Participacion de empleados $ 90028 $ 3,142.10
Impuesto a la renta $ 127540 $ 445131
Total egresos operacionales $136,369.22  $146,533.31 $ 156,411.33
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) $ -1,282.82 $ 13,357.09 $ 26,375.07
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Créditos bancarios $ 13,500.00
Aporte de capital $ 723343
Total ingresos no operacionales $ 20,73343 % - $ - $ -
E. EGRESOS NO
OPERACIONALES
Pago de intereses $ 175298 $ 1,15960 $ 475.39
Pago de crédito bancario $ 387634 $ 446972 $ 5,153.93
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Inversion inicial $ 20,733.43
Total egresos no operacionales $ 20,733.43 $ 562932 $ 562932 $ 5629.32
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-
E) $ - $ -5629.32 $ -5,629.32 $ -5,629.32
G. FLUJO NETO GENERADO
(C+F) $ -20,733.43 $ -6,912.14 $ 772777 $ 20,745.75
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11.33ANEXO 33: BALANCE GENERAL - ESCENARIO 2

Tabla 47- Balance General — Escenario 2

ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Caja bancos $ 2,696.78 $ 16,001.98 $ 32,508.91
Cuentas por cobrar $ 2,241.22 % 2,671.20 $ 3,052.80
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 4,938.00 $ 18,673.18 $ 35,561.71
ACTIVO FIJO
Maquinaria y equipos $ 6,24563 $ 6,24563 $ 6,245.63
(-) Depreciaciones $ -1,925.51 $ -1,92551 $ -1,925.51
TOTAL ACTIVO FIJO $ 432012 $ 432012 % 4,320.12
ACTIVO DIFERIDO
Activos diferidos $ 8,74765 % 8,74765 $ 8,747.65
Amortizaciones acumuladas $ -4,210.70 $ -4210.70  $ -4,210.70
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 4536.95 $ 453695 $ 4,536.95
TOTAL ACTIVOS $ 13,795.07 $ 27530.25 % 44,418.77
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Impuestos por pagar -1,462.51 1,472.90 5,159.40
Participacion por pagar $ -1,03236  $ 1,039.69 $ 3,641.93
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ -2,494.87 $ 251259 $ 8,801.33
PASIVO A LARGO PLAZO
Deuda a LP $ 3,876.34 % 4,469.72 $ 5,153.93
Intereses por pagar a LP $ 1,75298 $ 1,15960 $ 475.39
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $ 562932 % 5629.32 $ 5,629.32
TOTAL PASIVO $ 3,13445 $ 8,14191 $ 14,430.65
PATRIMONIO
Capital social pagado $ 800.00 $ 800.00 $ 800.00
Aportes a futuras capitalizaciones $ 6,03441 $ 523441 $ 4,434.41
Utilidad del ejercicio $ 382621 $ 13,353.92 $ 24,753.71
TOTAL PATRIMONIO $ 10,660.62 $ 19,388.34 % 29,988.12
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 13,795.07 $ 2753025 % 44,418.77
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