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Resumen.
La sexualidad es de las conexiones mas fuertes que existen entre las personas y su praxis esta
supeditada por la sociedad, ademas de tener visos que se entienden de manera diversa en
cada cultura. A pesar del actual apogeo de tendencias de empoderamiento sexual traidas por
la globalizacion, adn encontramos duros prejuicios frente a la sexualidad, en especial sobre su
ejercicio y disfrute, donde la sociedad a lo largo del tiempo ha menoscabado y limitado estos
componentes. Este proyecto analizara las caracteristicas que deben considerarse para lograr
un entorno donde adquirir juguetes sexuales sea una actividad confortable y libre de tabues,
que se desarrolle con total naturalidad. Se propone un modelo de negocio que no solo se
verifique como exitoso, sino también que pueda alcanzar la innovacién social, en la manera de

concebir, entender y practicar la sexualidad.

Palabras claves: articulos eréticos, bienestar sexual, juguetes sexuales, innovacion,

emprendimiento.
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Abstract.

Sexuality is one of the strongest connections that exist between people and its praxis is
subordinated by society, in addition to having insights that are understood differently in each
culture. Despite the current heyday of trends of sexual empowerment brought about by
globalization, we still find harsh prejudices against sexuality, especially about its exercise and
enjoyment, where society over time has undermined and limited these components. This project
analyzed the characteristics that should be considered to achieve an environment where
acquiring sex toys is a comfortable and taboo-free activity, which develops naturally. A business
model is proposed that is not only verified as successful, but also that can achieve social

innovation in the way of conceiving, understanding, and practicing sexuality.

Keywords: erotic articles, sexual well-being, sex toys, innovation, entrepreneurship.
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Tienda Especializada en venta de juguetes sexuales y asesoria en Cuenca.

Introduccion

En este proyecto y su desarrollo se realiza una identificacion de las caracteristicas de
las actuales ofertas para adquirir juguetes sexuales en la ciudad de Cuenca, con el interés de
revisar los tipos de establecimientos, oferta y servicio, para implementar un modelo de negocio
que de manera propositiva y dinadmica; entienda, genere y estructure soluciones para las
necesidades no satisfechas de los consumidores.

Se parte con la revision de las definiciones en torno a la sexualidad, se sigue con la
revision de elementos culturales que aportan al desarrollo de la industria de los juguetes
sexuales y su comercio, proseguimos con los datos sobre el mercado para determinar
tendencias de consumo en Cuenca.

El estudio sera de tipo mixto, y transversal. Se aplicaran tres instrumentos (observacion,
entrevistas y encuestas).

Con la ejecucion de cada una de las fases de este estudio se obtendra un andlisis que
permita comprender los aspectos necesarios para establecer una tienda especializada en la
venta de juguetes sexuales y asesoria que brinden un servicio diferenciado para bienestar
sexual de las personas.

Finalmente, a través de la metodologia CANVAS, se esboza un modelo de negocio
para una tienda especializada en la venta de juguetes sexuales, creando una propuesta de
valor dirigida los dolores de un segmento de mercado y que se sostiene en la informacién

obtenida a partir de métodos de investigacion tanto cualitativos como cuantitativos.



Capitulo 1

1. Referente Tebrico

1.1 Antecedentes

La sexualidad como derecho se presenta desde la Declaracion de los Derechos
Sexuales de la Asociacion Mundial para la Salud Sexual (WAS, 2014), donde se define la
sexualidad como un derecho humano universal que contiene 16 derechos: al goce, la
satisfaccion y la gratificacién sexual; a conocer y valorar el propio cuerpo; a decidir si se tienen
0 no relaciones sexuales; a expresar la orientacion sexual e identidad de género; a una vida
libre de violencia; entre otros. Estos se encuentran separados de los derechos reproductivos.

La sexualidad es un compendio de conceptos y significados que, a lo largo del tiempo,
han ido cambiando y tomando puntos de vista desde diferentes ramas de conocimiento. La
sexualidad humana es un tema que ha captado la atencion de la medicina, la biologia, la
sociologia, la antropologia, la psicologia y otras ciencias, no obstante, la informacion disponible
no se puede desligar del contexto sociocultural e histérico al que pertenece, puesto que la
sexualidad es “un concepto transcultural y transhistérico, susceptible de ser leido de acuerdo a
sus particularidades y caracteristicas en cada época o cultura” (Figari, 2007, pag. 18).

La palabra sexo viene del latin sexus, segun la Real Academia Espafiola (2020) hace
referencia a “la condicion organica, masculina o femenina, de los animales y las plantas”. Se la
utiliza también para referirse a los érganos sexuales y a las actividades fisicas o sentimientos
erdticos que tienen como fin la satisfaccién y/o reproduccién sexual tales como la atraccion
sexual, fantasias sexuales, masturbacion, las relaciones sexuales, besos, caricias, etc (Rathus,
Nevid, & Fichnner-Rathus, 2005).

Un concepto importante es traido por Elvia Vargas Truijillo (2007) al manifestar que
debe entenderse que la sexualidad va mucho mas all4 de la genitalidad o de tener relaciones
sexuales, se adoptan conductas de autocuidado que fomentan la salud sexual, placer sexual y
se ejercen y promueven los derechos sexuales y reproductivos.

Al entender la sexualidad como un aspecto propio del ser humano que se refleja en

diferentes formas de expresion, se hablaria no solo de sexualidad sino de sexualidades



(Cabello, 2010) que se manifiestan de multiples formas como las fantasias, la autoestimulacion
y otras expresiones compartidas de la sexualidad como preferencia por las relaciones sexuales
mondgamas o poliamorosas, con personas del mismo sexo o del sexo opuesto, el intercambio
de parejas y sin fin de variedades y expresiones distintas.

Entonces se reconocen tendencias de practicas sexuales llamadas por un lado
normales y otras llamadas practicas sexuales alternativas. Las practicas sexuales normales
estaran enmarcadas por estandares socioculturales como la religién. Las practicas sexuales
alternativas son formas diferentes de realizar actividades sexuales, son mas comunes de lo que
parecen, pero los tabls alrededor del sexo hacen que las personas que lo realizan se escondan
por verglienza o temor a ser juzgados por la sociedad. “La definicién de anormalidad ha surgido
generalmente de una variedad de practicas sexuales ajenas al coito reproductivo” (Zavala, A.
2004).

En el mercado de juguetes sexuales, del lado de la oferta lo que se promociona no es
solo placer, también se promete una mejora en la salud fisica y mayor bienestar emocional y
placer. Esta asociacién entre medicina, sexualidad y negocio no es nueva.

En su historia cultural de la masturbacion Laqueur (2007) explica que la construccion
del onanismo como enfermedad a mediados del siglo XVIII se dio junto con la comercializaciéon
de un ténico para su tratamiento; el libro que explicaba el flagelo se acompafiaba de su
remedio, convirtiéndose los juguetes sexuales en acompafiantes para las diversas practicas
sexuales tanto normales como alternativas.

La motivacion del uso de juguetes sexuales es diversa y donde la “creatividad”, la
“innovacion” y la “flexibilidad” son presentadas como herramientas para evitar la rutina y con ella
el aburrimiento en la pareja y especialmente en el sexo.

En términos generales, el placer sexual implica sentimientos que surgen de estimulos
sexuales, el sexo es placer, argumentan Abramson y Pinkerton (1995). El placer sexual puede
resultar de una variedad de actividades que involucran relaciones sexuales, excitacion,

estimulacién genital y orgasmos.



Freud (1929) asocia el placer con el huir del dolor a través de la concentracion de
energia o libido en un sujeto para disminuir la tension.

Comte-Sponville (2012) describe al placer sexual, como una emocién, “un goce muy
vivaz que vale sobre todo por lo que la fantasia le afiade y por el tiempo que sabemos tomarnos
en ello” (p.143).

Pocas veces se reconoce abiertamente la importancia del placer sexual en nuestra
sociedad, lograr la excitacién sexual y el orgasmo es significativo para las personas, al punto
gue se han creado manuales de técnicas sexuales como el Kama Sutra, encontramos también
programas de television, sitios web, sex shops, orientados a la compresion y disfrute de la
sexualidad humana reflejando ese deseo de placer que persiguen estos comportamientos.

Los juguetes sexuales se pueden definir como articulos complementarios con la
intencion de mejorar la naturaleza y la calidad de las experiencias sexuales (Rosenberger,
Schick, Herbenick, Novak, y Reece, 2012).

En oposicion con la pornografia, los juguetes sexuales son artefactos palpables (Déring
y Pdschl, 2018). Su aplicacion es diversa pueden utilizarse en el acto sexual o como accesorios
terapéuticos. Algunos juguetes sexuales se parecen a las partes del cuerpo humano (vibrador /
consolador en forma de genitales humanos masculinos, masturbador en forma de genitales
humanos femeninos, un pie o una boca), mientras que otros tienen formas no humanas (por
ejemplo, vibrador / consolador en la forma de los genitales de un animal, un delfin o una
banana). Los juguetes sexuales son utilizados directamente en el cuerpo durante la actividad
sexual.

Los juguetes sexuales emulan los genitales y se supone que seran utilizados en el area
genital y anal (vibrador / consolador, masturbador, anillo pene, bolas anales). Otros grupos de
accesorios sexuales se comercializan como la ropa interior erética o trajes (por ejemplo, policia,
uniformes de enfermera) o equipo BDSM (esposas, latigo).

El espectro de juguetes sexuales se sigue ampliando, incluyendo juguetes sexuales
tecnolégicamente avanzados (Bardzell y Bardzell, 2011), la llamada tecnologia de teledildonic

que permite a la pareja de operar un juguete sexual a distancia (vibrador Nora y Max Fleshlight



by Lovense) estan disponibles, asi como los vibradores con una camara integrada de video
(Svakom Siime Eye), los juguetes sexuales avanzados también pueden conectarse y
sincronizarse con unos reproductores digitales de musica o video (la muasica impulsada vibrador
OhMiBod) o un sistema de pornografia de realidad virtual (Onyx2 Fleshlight by Kiiro).

Los juguetes pueden ayudar a perfeccionar el rendimiento sexual (puede prolongar el
coito), acortar o extender el juego previo, satisfacer a una persona que necesita mas tiempo
para alcanzar el orgasmo que su pareja, 0 para acortar distancias en relaciones a larga
distancia valga la redundancia (Powers, 2011).

Continuando con estas evoluciones de conceptos surge el término “eroteca” que no
esta reconocido por la Real Academia de la Lengua Espafiola, es una palabra que empieza
forjarse, sin embargo, de ello podemos mencionar lo siguiente: Nuevos conceptos en el mundo,
como el de una boutique erética, terminan con la idea de los clasicos sex shops secretos,
escondidos, poco elegantes y pensados casi exclusivamente para hombres. Un nuevo un
concepto y un modelo de negocio lleno de glamur, que promueve una cultura sexual, donde
cada individuo se expresa de manera libre a través de su sexualidad, con un entorno formativo,
ludico y a la luz y que orienta a la satisfaccion tanto a hombres como a mujeres, con formatos
mas acogedores en su disefio (Déring y Pdschl, 2018).

La actual Constitucion Politica del Ecuador del 2008 en sus articulos: Art. 11 #2, Art. 32,
Art. 35, Art. 38 #9, Art.46 #4, Art.66 #3 literales a 'y b, numeral 9, Art. 77 #8, Art 81, Art 83 #14,
Art. 347#4 y #6, Art 363 #6, nos recuerda una vez mas la trascendencia del &mbito sexual a
nivel de la sociedad, que necesita regulaciones precisas para garantizar una armonia y
desarrollo sexual optimo de todos los ecuatorianos.

El estado ecuatoriano considera y da importancia el ambito de la sexualidad a través
del Plan Nacional de Salud Sexual y Salud Reproductiva 2017-2021, que contempla directrices
gue procuran el bienestar de la poblacion en cuanto a la Salud Sexual y Salud Reproductiva.

Estos derechos, especialmente el conseguir una vida sexual satisfactoria, placenteray

segura se ha ido fortaleciendo y afianzando la implementacion de sex shops alrededor del



mundo, ofreciendo juguetes sexuales y articulos eréticos que fomentan la libertad sexual y goce
de la misma.

Las referencias conceptuales expuestas nos dan luces, no solo de la importancia de la
sexualidad a través de diversas practicas sexuales y su acompafiamiento, ya sea por juguetes
sexuales, terapias, o programas estatales, que en definitiva orientan para que las personas
puedan ejercer su libre determinacion y derecho de conocer, explorar y disfrutar de cada uno de
estos elementos en un entorno inclusivo y libre, que no vulnere la concusion del bienestar

sexual de los individuos.

1.2 Determinacion de la Oportunidad de Negocio

Al transcurrir del tiempo, la sexualidad ha originado un mercado para los juguetes
sexuales con el animo de que las personas puedan disfrutar de su sexualidad de diversas
formas que afiancen su bienestar y la comercializacion de estos juguetes ha evolucionado hacia
el desarrollo de canales de comercializacidn propios denominados sex shops, que ahora se
encuentran en la mayoria de los paises y ciudades del mundo, y Cuenca no es la excepcion.

Con la informacién previa se observan necesidades emergentes relacionadas con las
actuales y futuras concepciones de la sexualidad y su practica, qué como necesidad deberan
ser satisfechas para el desarrollo normal de los individuos.

Las nuevas tendencias y la autodeterminacion de las personas al identificarse ante uno
u otro género sexual, y como quieren desarrollar su actividad sexual, sefiala que la sociedad
quiere alcanzar el empoderamiento de la sexualidad y reflejarlo en su estilo de vida.

Con estos hechos se determina que la oportunidad de negocio es establecer una tienda
especializada en la venta de juguetes sexuales y asesoria, donde el aspecto pedagdgico es el
eje central del negocio, apoyandose en la figura de un asesor eroético y eliminando la figura del
vendedor. Este asesor esta formado por sexdlogos vinculados a la tienda.

Una tienda especializada de disefio acogedor, vinculada a profesionales de la
sexologia, que satisfaga las nuevas tendencias de la actividad sexual, en donde estos aspectos

sean acogidos de manera afable, en un entorno de una nueva erudicién sexual inclusiva y libre



esquemas antagonicos al hedonismo, instaurdndose un nuevo modelo de negocio que se

aparta de los actuales modelos de negocios de los sex shops en nuestra ciudad.

1.3 Validacion de la Oportunidad de Negocio

No cabe duda de que la industria del sexo se hace mas fuerte dia a dia, el sexo ya no
se concibe como una mera obligacion y ha empezado a entenderse como algo recreativo,
divertido, y esto gracias a Beate Uhse fundadora del primer sex shop, que comprendid lo que
hoy se nota como obvio que el sexo vende (El Pais, 2001).

Y aungque como se menciond anteriormente el mercado de sex shops ya tiene una
oferta en nuestra ciudad, es importante reconocer que en nuestra cultura ain se percibe estos
negocios como un tabu, probablemente se deba a la fuerte influencia religiosista. En Ecuador
mayoritariamente la poblacién afirma profesar una religion (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, 2012).

La validacién de una idea de negocio identificada es el paso primordial para el triunfo o
fracaso de esta, y esto porque conlleva un analisis de un entorno mas cercano a la realidad,
que nos permita caracterizar elementos para la correcta ejecucion del proyecto.

La propuesta de negocio integra algunos elementos como: los juguetes sexuales,
asesoria especializada y un ambiente inclusivo que genere experiencias sensoriales y
culturales, que encaminaran la existencia de una sexualidad holistica y lidica, buscan llevar al
usuario hacia un estado de bienestar sexual tanto individual, como social; al tiempo que rompe
las ideas de censura respecto a experimentar con juguetes sexuales y otros matices de nuestra
sexualidad que estan relegados por ideas preconcebidas y prejuicios.

No se trata de vender sélo articulos con fines sexuales o terapéuticos, se propone un
espacio desarrollado para generar una experiencia cémoda y satisfactoria, con elementos de
disefio que incluyan conceptos artisticos, vinculacion de asesoria profesional personalizada y
criterios de inclusion; para que todas las personas sin importar sus limitaciones o preferencias

sexuales, se sientan recibidas y acogidas en un espacio que ya no es solo un “sex shop” sino



es nuevo concepto de tienda, dentro de un estilo de vida moderno, sobrio y libre, que este a la
par de preferencias sexuales actuales y futuras de la sociedad.
Los pormenores de la investigacion estan presentes en el apartado de los analisis de

datos cuantitativos y cualitativos.



Capitulo 2

2. Andlisis del Entorno para Establecer una Tienda Especializada en la Venta de Juguetes

Sexuales y Asesoria.
2.1 Macro Entorno
2.1.1 Analisis PEST

Factores Politicos.

En este punto se consideran las politicas gubernamentales que podran mejorar o
entorpecer el desarrollo del proyecto emprendedor.

El pasado 28 de febrero de 2020, el Registro Oficial publicé la Ley Orgéanica de
Emprendimiento e Innovacion, cuyo objeto es impulsar e incentivar la actividad misma de
emprender, fomentando la innovacién, y optimizando el desarrollo tecnoldgico, a partir de la
implementacion de nuevas figuras societarias como lo son las Sociedades por Acciones
Simplificadas (S.A.S.), otorgando facilidades y prerrogativas de financiamiento, que fortalezcan
lo que se denomina el ecosistema emprendedor.

La presente Ley, busca cumplir con ciertos objetivos entre ellos se enfatiza la necesidad
de facilitar la creacién, operacion y liquidacion de emprendimientos, con la certeza de que el
Estado fomente y promueva politicas publicas que permitan un correcto desarrollo de los
emprendedores, mejorando sus parametros de eficiencia y competitividad en el mercado.

La Ley contempla ademas que los gobiernos autdnomos descentralizados, deberan
realizar proyectos de educacién comunitaria en donde se implementen programas de desarrollo
de competencias en todos los niveles productivos y comunitarios para los emprendedores.

Ademas, las instituciones de educacion general y superior se aseguraran de
implementar como alternativa de los trabajos de titulacion segun la carrera que corresponda, el
desarrollo de planes de negocio, o proyectos de emprendimiento de modo que se promueva la
formacion, capacitacion e intercambio de conocimiento y experiencias entre el personal docente

y empresarios invitados.



Esta ley también expone Fuentes Alternativas de Financiamiento y Garantias que, si
bien son conceptos mas 0 menos conocidos, es importante que esta ley lo recoja formalmente
estos son: Capital Semilla, Capital de Riesgo y Capital Angel.

A criterio personal de los puntos mas importantes de esta politica ese el tema de las
Sociedades por Acciones Simplificadas, que modifica la actual Ley de Compafiias, dando lugar
a las sociedades por acciones simplificadas, que tiene como objeto impulsar el desarrollo
econdémico a través de la formalizacion de los emprendimientos, volviéndolos sujetos de crédito
de modo que puedan ampliar sus procesos productivos.

El escenario pareciera favorable con esta politica, sin embargo, de ello los resultados
del futuro proceso democratico de elecciones presidenciales, genera muchas incertidumbres
respecto de la seguridad juridica y sobre las politicas fiscales que tomaria el nuevo gobierno.

Factores Econdémicos.

En el afio 2020 marco una suspension de las actividades productivas en el pais debido
a la pandemia del covid-19 afectd negativamente a la economia ecuatoriana. Segun datos de
las Cuentas Nacionales publicados por el Banco Central del Ecuador (BCE), en el segundo
trimestre de 2020 el Producto Interno Bruto (PIB) decreci6 en 12,4% con respecto a igual
periodo de 2019, la mayor caida trimestral observada desde el 2000. El PIB totalizé USD
15.790 millones en términos constantes y USD 23.550 millones en valores corrientes.

Sin embargo, este decrecimiento experimentado por Ecuador fue menor al que
sufrieron otros paises de la region en el segundo trimestre de 2020, como Chile, cuya
contraccion fue de -14,1%; Colombia, -15,7%; México, -18,7%; Argentina, -19,1%; y Perq, -
30,2%. (Banco Central del Ecuador, 2020)

Para el afio 2021 se estima que la economia se recupere y crezca 3,1%, equivalente a
un Producto Interno Bruto (PIB) de USD 67.539 millones en valores constantes. (ver graficol)

Esta recuperacion de la economia ecuatoriana serd dinamizada principalmente por el
Gasto de los Hogares, que se incrementaria en USD 3.441 millones, por mayores importaciones

de bienes de consumo (USD 136,2 millones) y un incremento en las remesas recibidas (USD
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272,5 millones), esto se presenta como una oportunidad para el mercado de los juguetes
sexuales que finalmente se han convertido en bienes de consumo.

Las exportaciones de bienes y servicios aumentarian USD 1.095,2 millones, con la
expectativa de recuperacion en la venta de petréleo crudo y derivados, asi como de los
productos no petroleros, en particular banano y platano, camarén y cacao, que mantendrian la
dinamica de crecimiento.

Por su parte, las importaciones de bienes y servicios crecerian en 3,2% frente a 2020,
porcentaje que corresponde a USD 936,6 millones. Esto se explicaria por una mejora en el
dinamismo de la economia interna.

En cuanto a la Formacion Bruta de Capital Fijo para 2021 se prevé una reduccion en la
inversion publica de USD 171,2 millones, mientras que la privada subiria en USD 114 millones.
(Banco Central del Ecuador, 2020)

Figura 1

Prevision del PIB afio 2021.

Tabla 1: Cuadro Oferta — Utilizacion Grafico 1: PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)
Tasas de variaciéon 2007=100 2007=100
2019 2020 2021 o0 1 ™
Variables \ Escenarios prelim! (prex)” (prey)” a
5 1509 20
Anos 2019 2020 2021 8 =
PIB (pc) 0,1 89 31 s
Importaciones 16 -10,5 32 E
OFERTA FINAL 0,4 -92 31 67539
CONSUMO FINAL TOTAL 07 74 31
Administraciones publicas 25 -33 -13 o
Hogares 15 85 42 -
Formacién Bruta de Capital
Fio p 34 194 02 com
Exportaciones 52 =51 31
DEMANDA FINAL 0,4 -9,2 31 52000
(prev)” corresponde a la prevision del afio
(prelim) corresponde a la sumatoria de trimestres de las Cuentas - red 29 variacié

Nacionales Trimestrales

Fuente: Banco Central del Ecuador

Factores Sociales.

Para entender las tendencias del mercado partimos que en Ecuador mayoritariamente
la poblacion afirma profesar una religiéon (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012), lo
que en primera instancia presenta una barrera para el desarrollo del proyecto, pues restringe a

un ambito conservador a la sexualidad.
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No obstante, en el articulo de diario EI Comercio (2020) de circulacién nacional, tiene
como titular: “ La compra de juguetes sexuales aumento con la pandemia en el Ecuador” y
demuestra el interés del consumidor por estos articulos vinculados con la sexualidad y su
bienestar, asi mismo proporciona datos de como las ventas y rentabilidad de los productores de
juguetes sexuales, y comercios que ofertan estos productos, han aumentado ostensiblemente,
menciona que las ventas de los productos We-Vibe y Womanizer, de la productora Wow Tech
Group, crecieron en un 200% durante la pandemia y los comercios actuales incrementaron
hasta en un 90% en relacion al afio 2019.

Estos conceptos destacan que los articulos erdticos y juguetes sexuales, acompafiados
de asesoria especializada, en un ambiente que genere experiencia, marcan una tendencia
social de consumo, al fomentar su libertad sexual, que como anhelo tiene la practica epiclrea

de la sexualidad en las personas.

Emprendimiento en Ecuador.

Actualmente el emprendimiento toma un papel importante en el desarrollo econémico
de los paises. Ecuador, es reconocido como un pais competitivo en Latinoamérica debido a los
esfuerzos empresariales y fiscales; principalmente en los sectores priorizados de la matriz
productiva (Delgado Gutierrez, Vasquez Ponce, Baque Moran, Ayon Ponce, & Ponce Baque,
2018).

Existen diferentes modelos y procesos para el emprendimiento, éstos nacen de una
investigacion que permite innovar, crear y mejorar los productos o servicios que los
emprendedores pretenden llevar al mercado (Gonzalez Campo & Galvez Albarracin, 2008).

En el 2008 el Global Entrepreneurship Monitor GEM calificé al Ecuador como el sexto
pais mas emprendedor de los 43 paises que participaron.

En el 2010, en el mismo estudio, Ecuador obtuvo un TEA (indice de Actividad
Emprendedora Temprana) de 21,3%, superior a la alcanzada en el 2009 que fue de 15,8%

En el 2010, el porcentaje de negocios establecidos (mas de 3.5 afios), decrecio del

16,1% en el 2009 al 14,7%.

12



Se considera que una nueva capacidad emprendedora puede ser introducir nuevos
productos y servicios en los mercados. La investigacion Global Entrepreneurship Monitor GEM
2019 revelan que en siete economias (Canada, Colombia, Guatemala, Ecuador, Panama, Chile
y los Emiratos Arabes Unidos), mas de uno de cada 20 adultos estan empezando o dirigiendo
un nuevo negocio con productos o servicios que dicen que son al menos nuevos en el area
local.

Segun la GEM (Global Entrepreneurship Monitor) tenemos nueve aspectos que
debemos considerar dentro de los ecosistemas de emprendimiento:

1. Financiamiento para emprendedores

2. Politicas gubernamentales

3. Programas gubernamentales

4. Educacion en emprendimiento

5. Transferenciade | + D

6. Infraestructura comercial y legal

7. Mercado interno

8. Infraestructura fisica

9. Normas sociales y culturales.

El estado ecuatoriano ha empezado a fomentar la educacion en emprendimiento dentro
del ambito de las secundarias, con la idea que ya desde edades tempranas los ecuatorianos
tengamos nociones para crear emprendimientos sostenibles.

Otros paradigmas se van estableciendo en torno al emprendimiento y pasan por
cuestiones de cémo se mira el emprendimiento o como surgen los motivos y motivaciones para
el emprendimiento.

En la figura 2, que hace relacién a una clasificacién de los tipos de emprendimientos y
es aqui como los paradigmas que se nos ensefian en nuestros hogares, escuelas,
universidades, y el mismo gobierno, atafia la idea de que perseguimos con el emprendimiento,
si se busca: solo reconocimiento, o solo emprendemos al quedar sin empleo, pero hay que

cubrir gastos, y al existir una nueva oportunidad de empleo abandonamos ese emprendimiento.
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Figura 2.

Tipos de Emprendimiento

{ 3
Emprendientos de base Tecnolégica
.~ resultados de procesos de
investigaciones, desarrollo y aplicacion
de conocimiento especializado.

. J

s N

Emprendimientos de base cultural y
creativa.-estos incluyen bienes y
servicios intangibles que pueden estar
protegidos por derechos de autor.

. J

~

Emprendimientos de base social .-
surgen a partir de la identificacion de
problematicas u oportunidades para
m‘f: con tratar situaciones de indole social.

orientacién 3 g

& N\
Emprendimientos de base abierta.-
son aquellos que se producen,
comercializan con el unico fin de
obtener beneficios en téminos
econémicos y de empieo.
L. S

s ™~
Intraemprendimiento.- emprender,
desde adentro, es decir, generar

Tipos de procesos de desarrollo y generacion de
emprendimiento capacidades al interior de ofras
organizaciones.

J

Emprendimientos de oportunidad.-
son les que nacen al identificar una
oportunidad del mercado.

Acorde con U
las razones .
de su s N
origeny

Emprendimientos de subsistencia.- al
no tener ningua otra alternativa ni
fondos este nace como una opcién de
subsistencia.

. J

sustento

& N
Emprendimientos dinamicos.- los que
nacen como resultado del uso de
conocimiento intensivo; ademas,
poseen un alto potencial de crecimiento.
\ J

Fuente: (Universidad de Antioquia, 2013)

A partir de 2019, GEM amplia las opciones de motivacién para reflejar de mejor manera
los diferentes matices que hay detras de los emprendedores. Asi, se identifican los siguientes

motivos para emprender (a) marcar una diferencia en el mundo; (b) acumular gran riqueza o
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incrementar los ingresos personales; (¢) continuar una tradicion familiar; y (d) ganarse la vida
porque el empleo es escaso. Es importante destacar que las categorias no son excluyentes;
debido a esto, una persona puede responder a varias motivaciones.

Tan solo el 52.65% de los emprendedores ecuatorianos estan motivados por marcar
una diferencia en el mundo, proporcién mayor que la de Chile (44.93%) y Colombia (44.38%), y
menor que paises como Guatemala (80.18%) y Panama (76.84%). Entre los paises de América
Latina, Ecuador presenta las tasas mas bajas de emprender por acumular gran riqueza u
obtener altos ingresos (36.53%), sucede lo contrario en Panama donde el 64.31% de los
emprendedores responden a esta motivacion.

En Ecuador se esta emprendiendo para continuar una tradicidn familiar (35.72%), razén
que es muy importante en Guatemala (53.17%). Finalmente, la escasez de un empleo es la
motivacion principal para los paises latinoamericanos como es el caso de Ecuador con 82.71%
y Colombia con el 90.10%, en cuanto a la motivacién de acumular riqueza, cuyo promedio para
este grupo de paises es 57.2%.

Figura 3.

Motivaciones para emprender

Ecuador Brasil Chile Colombia

e cada pais
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Hacer la diferencia Acumular riqueza Tradicion familiar Escasez de empleo

Fuente: Elaborado por autores de la Encuesta a la Poblacién Adulta, Global Entrepreneurship Monitor

2019.
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Una barrera muy grande en Ecuador como se manifiesta en el informe de la GEM 2019,
es la Transferencia de investigacion y desarrollo, la escasa transferencia de conocimientos de la
academia hacia las empresas establecidas, nacientes o en expansion nos resta competitividad
en mundo globalizado. Se reconocen los siguientes:

a) Alto costo de acceso a tecnologia.

b) Insuficiente apoyo del gobierno para acceder a tecnologia.

¢) Insuficiente apoyo a cientificos para que puedan explotar econémicamente sus ideas
a través de la creacion de empresas.

Como se explicé en el apartado de los factores politico se espera que, con Ley de
Emprendimiento e Innovacion aprobada en el 2020, mejoren los procesos y asi generar

mayores emprendimientos en el pais.

Factores Tecnoldgicos

En el Ecuador, el nUmero de usuarios y la demanda de productos a través de canales
de comercio electrénico tuvieron un crecimiento impresionante en el contexto de la emergencia
sanitaria, frente a las estadisticas registradas en afios anteriores, segun informacion de la
Céamara Ecuatoriana de Comercio Electronico. Durante los meses de marzo y abril de este afio,
se registraron ventas mediante comercio electrénico por unos USD 500 millones, casi un tercio
de las ventas realizadas en todo el 2019. Considerando el éxito logrado, se organizan mas
ferias virtuales y otras estrategias. (Universidad Tecnologica Empresarial de Guayaquil, 2020)

El comercio electrénico también favorece la actitud emprendedora en nuestro pais.
Ante las dificultades econémicas como por ejemplo no poder contar con un local o con un
capital de trabajo suficiente, esta modalidad de hacer negocios solo requiere de una buena
plataforma, buena publicidad, 6ptimo uso de las redes sociales y pocas personas que trabajen
en las ventas. Se evidencia en las redes que proliferan durante esta pandemia los nuevos
empresarios.

Y es que la pandemia ayud6 que el temor que se tenia a realizar compras por medios
electronicos disminuya, abriendo la posibilidad para un canal de ventas electrénico que

contribuye a mejorar la dinamizacién del comercio.
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Asi mismo en los antecedentes se hablé de como la tecnologia ha llegado a desarrollar
juguetes sexuales muy sofisticados y a través de la tecnologia teledildonic se puede superar
barreras de distancia, claro esta que aun existe deficiencia en la cobertura y alcance de los
servicios de internet, pero es evidente que cada vez esta brecha se acorta mas, un muestreo
realizado por la Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico

(CECE) da cuenta que en la pandemia el e-comorce se ha fortalecido.

Figura 4

Experiencia de compra tipo E-Comomerce.
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Fuente: Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico.
2.2 Anélisis del Microentorno
2.2.1 Mercado

Statistic Brain Research Institute (2017), en sus investigaciones sobre sexo realizadas
en Estados Unidos refieren que el 75% de hombres y el 29% de mujeres siempre han sentido
un orgasmo; 48% sienten estar satisfechos con su vida sexual, 46% de mujeres dicen haber

fingido un orgasmo al menos una vez en su vida, 20% adultos que han tenido relaciones
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sexuales con un compafiero de trabajo, 84% de mujeres admitieron haber usado el sexo para
manipular a su hombre de alguna manera; al hablar de tener sexo después de 4 afios de
matrimonio el 53% de las mujeres adn lo desean de manera regular; el 57% de los hombres
piensan mas veces en sexo al dia.

Al hablar de Ecuador, El Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (2013), en una
de sus investigaciones sobre la sexualidad de los ecuatorianos, se menciona cifras de actividad
sexual en edades comprendidas entre 15 a 24 afios, exponiendo que el 70,5% de los hombres
tienen experiencia en el &mbito sexual y en mujeres esta cifra disminuye al 59,3%, mostrando
una diferencia del 11,2% en mujeres que no mantienen una vida sexual y que el 50% de las que
mantienen no disfrutan del acto sexual.

Sara Proafio y Daniela Villagémez (2015), realizaron una investigacion dentro de la
Pontificia Universidad Catélica del Ecuador- Quito, con una muestra de 214 mujeres
postmenopausicas, edades comprendidas entre 45 a 83 afios. Del total de encuestadas solo el
32.7% refirieron moderada a alta satisfaccion sexual 45-49 afos el 75% son sexualmente
activas y el 75% refiere estar sexualmente satisfecha, comparada con las mujeres de 80 afios o
mas donde el 100% es sexualmente inactiva y el 100% esta insatisfecha sexualmente-se
encontrd una baja satisfacciéon sexual, siendo reportada en sélo un 32.7% de las pacientes
encuestadas. Se reporta también una alta inactividad sexual 61.2%, la misma que aumenta con
la edad y es inversamente proporcional a la satisfaccion sexual. El 92.5% de las pacientes
presenta disfuncién sexual, y el trastorno mas prevalente fue la falta de deseo, presentandose
en el 86%.

Cortés y de la Cruz (2016) relacionan la innovacion social con la calidad de vida y el
bienestar, esta claro entonces que los sex shops como se los conocia hasta ahora, tendran que
traer nuevas propuestas que alcance a nuevos segmentos de consumidores, que buscan esa
satisfaccion, en un modelo de negocio innovador que se aleja de los antiguos modelos de sex
shops y buscan algo mas exquisito y especializado.

En cuanto al mercado de los juguetes sexuales el articulo Stiff competition publicado el

3 de octubre de 2002 en la revista The Economist (2002), ya pronosticaba una tendencia en la
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que la industria del sexo cada vez tiene menos prohibiciones, con una notable apertura en
cuanto al consumo y la distribucion de productos y servicios, asi como una creciente aceptacion
del tema y la industria en general entre las personas.

De acuerdo con IBISWorld en su reporte Adult Stores in the US: Market Research
Report (IBISWorld, n.d.), el mercado de las tiendas para adultos en Estados Unidos
genera ingresos por US$1 billén, con un crecimiento interanual entre el 2010 y 2015 del 0,7%.

El mercado de juguetes sexuales estd expansion de modo considerable y constante en
los dltimos afios. Acorde a las cifras de Forbes; a nivel internacional, esta industria mueve
alrededor de 15 mil millones de délares al afio y esta evolucion podria ser de hasta 50 mil
millones de ddlares para el 2020 (Burns, 2017).

En el libro Tendencias Mercadoldgicas Esenciales de José Antonio Paris (2019), acota
que dentro de las diez principales tendencias de mercado para esta nueva década (2020 -
2030), encontramos la autosatisfaccién en mujeres y hombres, conseguida a través de articulos
eréticos que tienen una demanda importante en el mercado y cada vez son mayores los
canales de comercializacion de estos productos, desde tiendas especializada hasta plataformas
de ecommerce. (p.p 259,260,261)

El diario el Universo con su titular “Juguetes sexuales que buscan empoderar a los
ecuatorianos” trae un reportaje que indica como joévenes ecuatorianos han incursionado en el
negocio de los juguetes sexuales y que los propietarios de este comercio tienen un stock que
esta en constante cambio; hay méas de 100 variedades de juguetes, con tecnologia de ondas
sbnicas, ondas de aire, control remoto, control por app, entre otras; todas con carga USB para
evitar el uso de pilas.

En conclusion, esta informacion nos demuestra que el mercado de los juguetes
sexuales cada vez toma mas fuerza en el mundo y también asi en nuestro pais, y esto pasa por
diferentes razones como lo es el empoderamiento de las mujeres en los distintos ambitos
sociales, asi mismo el aparecimiento de nuevos colectivos sexuales que al igual que las

mujeres pretenden el pleno ejercicio sus derechos sexuales, sin prejuicios.
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2.2.2 Anadlisis de Stakeholders

Stakeholders Internos

Empleados: Son claves, ya que dependiendo de la calidad del servicio que ofrecen
depende muchas veces el que se llegué a realizar la compra.

Directivos/ Emprendedor: Dan la vision estratégica y los lineamientos generales a la
empresa.

Stakeholders Externos

Potenciales clientes: Los potenciales clientes de este proyecto seran las personas con
edades comprendidas entre los 18 y 65 afios, no habra discriminacién por su sexo, u
orientacion de género, o estado civil, si se consideraran la condicién econémica que le permita
el sustento de gastos personales, asi también que tengan interés en la praxis de la satisfaccion
y bienestar sexual ya sea en solitario o en pareja.

Por otro lado, existen organizaciones y movimientos conservadores como “Con mis
hijos no te metas”, que pueden afectar negativamente al negocio, dada su posicién
conservadora.

Usuarios Activos: Personas que compran y usan frecuentemente este tipo de
productos, buscan mantenerse actualizados no solo informandose, sino compartiendo sus
experiencias; son clave para generar resefias y contenido de experiencias con los productos.

Usuarios Pasivos: Personas que buscan informacidn, pero que no se animan a
comprar productos para utilizar, debido a factores como vergiienza a tener que ir a una tienda
fisica, desinformacion y falta de confianza. Ellos representan el mercado potencial, en donde se
aplicaran las herramientas de asesoria y consultas, dar informacién, resolver sus dudas y
generar compras de productos mas traviesos.

Competidores: Corresponden a los negocios que comercializan juguetes sexuales, en
tiendas fisicas o virtuales de manera formal o informal. La mayoria son informales y cuentan

con ofertas de productos similares y no diferenciadas.
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Organismos de control: Comprendidos por los GADS Municipal de Cuenca, Servicio
de Rentas Internas, Agencia de Regulacién y Control Sanitario (ARCSA), Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador — SENAE.

Proveedores: Empresas a las que se compraran los productos. Todas son extranjeras
con sedes administrativas en Europa y América del Norte. La manufactura de sus productos se
realiza principalmente en China, que es desde donde se importaran los productos para el
negocio.

Lideres de Opinidn: En el negocio que se pretende realizar talleres y reuniones con
personas reconocidas en la ciudad, que por su posicién facilmente atraen seguidores por
mencionar algunos podrian ser reinas de belleza de la ciudad, la cholita cuencana,
presentadores de television local, locutores de radio, inclusos los profesionales de la salud, sin
olvidar a los influencers y asi dar mayor variedad a la tienda y generar mayor intensién de

compra.
2.3 Analisis Interno Empresarial

2.3.1 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

En el analisis de las barreras de entrada para nuevos competidores segun Porter
(1980), se configura en base a los siguientes factores:

a). Barreras de Entrada:

En el caso de LUX eroteca (Tienda Especializad en la veta de juguetes sexuales y
asesoria) los competidores directos son los sex shops ya establecidos en la ciudad, y que en su
modelo de negocio vende los mismos productos con mejor 0 peor servicio; esto configura una
ventaja competitiva para Lux eroteca al ofrecer un servicio caracterizado por una promesa que
genere valor a los clientes.

Los competidores indirectos engloban a ventas de los juguetes sexuales a través de
plataformas digitales, y por otro lado la venta de estos articulos en los moteles de nuestra
ciudad, con escasa variedad de productos y poca informacion sobre esos productos.

b). Poder de Negociacion de Proveedores:
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El poder de negociacion de los proveedores es medio, ya que son multiples los
fabricantes a nivel mundial concentrados en: China, Corea del Sur y otros paises como Estados
Unidos, Israel y Argentina.

La fabricacién de los juguetes sexuales a nivel mundial se concentra principalmente

en China, Taiwan, Korea y Hong Kong y el principal exportador mundial de juguetes
sexuales es China (Powers, 2011)

En la actualidad existen servicios de asesoria para la importacién de emprendedores, lo
gue ayudaria este proceso de negociacion.

c). Poder de Negociacion de los Clientes

Los clientes actualmente tienen muy pocas opciones que se reducen a dos sex shops
establecidos plenamente, para comprar los articulos eréticos y juguetes sexuales, lo que limita
su poder de negociacién al existir limitada oferta de sex shops, el cliente no tiene muchas
opciones para negociar.

La oferta que reciben por plataformas digitales practicamente no tiene espacio para la
negociacion.

d). Amenazas Sustitutos:

Dentro de la industria de Sex shops, se puede considerar como sustitutos a la
prostitucion, night clubs, ciber sexo, plataformas digitales eréticas fonos er6ticos, bar swingers y
la propia actividad sexual natural, donde la gente prefiere lo tradicional en temas sexuales; pues
todos estos buscan mejorar la vida sexual de las personas o satisfacer una necesidad de esta
indole.

En este punto tenemos que fortalecer el componente educativo en torno al placer y
bienestar sexual, que es lo que nos diferenciara de estos posibles sustitutos.

e). Poder de los Competidores:

Se podré pensar que al estar ya establecido los sex shops actuales, resultara dificil la
incorporacion de un nuevo competidor, pero esto no es asi, una bien lograda propuesta de valor

haré que las personas se identifiquen con nueva manera de vivir su sexualidad.
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Cuenca es un mercado en el que ya se han desarrollado estos comercios, pero aun la
cultura y los tabues impiden la proliferacién de los rivales, aunque ya es negocio al que las
personas acuden, aun no lo hacen con naturalidad, y es que los actuales competidores no
generan una experiencia innovadora para el cliente, su actividad gira en torno a la relacién
precio-producto, y esto resta competitividad a los sex shops tradicionales, y crea oportunidad

para el proyecto.

Capitulo 3

3. Investigacion de Mercado

3.1 - Metodologia

El proyecto para la implementacion de una tienda especializada en venta de juguetes
sexuales y asesoria en Cuenca se establece que el tipo de estudio es:

Mixto: por la orientacion de caracter cuantitativo como cualitativo.

Cuantitativo porque se manejaran datos, arribados de encuestas que se realizaran en el
desarrollo del proyecto. El aspecto cualitativo vendra del analisis de las entrevistas
semiestructuradas realizadas a profesionales de la sexologia, y asi también de la observacion y
caracterizacion de los actuales sex shops en la ciudad de Cuenca.

Transversal: al realizarse la recopilacion de la informacion en un solo momento del
tiempo, implica ineludiblemente que los datos obtenidos reflejaran la situacion actual del
fenomeno investigado.

3.1.2 Tipo de Estudio:

Al ser los juguetes sexuales y articulos eréticos un tema tabu, por ende, poco estudiado
en nuestro medio, en fuentes primarias, se desarrollard una investigacion exploratoria mixta.
Para el componente cualitativo se utilizaran entrevistas y, para el cuantitativo, se correra una

encuesta probabilistica a través de medios digitales.

3.1.2.1 Investigacion cualitativa.
Entrevista semiestructurada: Con expertos en sexologia, el objetivo es conocer

cudles son los aspectos mas destacados para la implementacién de una tienda especializada
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en la venta de juguetes sexuales y asesoria, determinar la importancia de crear un ambiente
acogedor, célido y comodo para conseguir una experiencia satisfactoria de los clientes, y que
caracteristicas deben proponerse para calar en la sociedad y lograr el entendimiento de los
beneficios que traeria nuestro proyecto.

Tabla 1.

Perfil de expertos entrevistados

Nombre Especialidad Ambito
Lourdes Aguilar Master en Sexologia Clinica Psicéloga de consulta
y Terapia de Parejas privada individual o de pareja
Cesibel Ochoa Pineda Doctora dentro del programa  Docente en la Universidad
de doctorado en filosofia del Azuay en la Facultad de

Filosofia, Letras y Ciencias

de la Educacién.

Observacién de sex shops: Se consumaron visitas personales a los comercios que
venden juguetes sexuales en la ciudad de Cuenca, especificamente a los mas reconocidos:

Tabla 2

Sex shops con local fisico en Cuenca

Nombre Comercial Ubicacion
Sexy Locuras Avenida José Peralta 3-28
Pop Life Avenida Yanahurco y Rio Paute

Se realizaron entrevistas a los vendedores de la tienda bajo la metodologia comprador
incégnito y se tomaron fotografias de las tiendas para entender graficamente el concepto actual.

En la visita a los sex shops se tuvieron en cuenta dentro de la observacién elementos
como productos ofrecidos, la disposicion de estos, el tamafio del local, la iluminacién, el perfil de

la persona que atiende, los precios, entre otras.
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3.1.2.2 Investigacion Cuantitativa.

Encuesta: El instrumento mas esgrimido dentro de la investigacion cuantitativa es la
encuesta, se realizara una encuesta probabilistica a través de medios digitales.

El objetivo es medir el porcentaje de demanda y precios dispuestos a pagar por el
servicio principalmente. Se disefiara una encuesta mayoritariamente de tipo Likert con
preguntas cerradas y de opcién mdaltiple, también tendra preguntas para respuestas cortas.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos Cuenca tiene 625.775 habitantes
(INEC, 2020) de los cuales nuestro grupo de interés son las personas mayores de 18 afios
hasta los 65 afios lo que corresponde a 311.152 habitantes. Para la muestra se utilizé la
calculadora muestral del aplicativo para generar formularios SurveyMokey, con un nivel de
confianza del 95% con un margen de error del 10%, lo cual arroj6é un tamafio de la muestra de
97 personas a encuestar, sin embargo, la muestra tuvo un alcance de 192 participantes.
Cuestionario de la encuesta ver en anexo 1.

Figura 5

Tamafio de la muestra

Aaorer— Calcula el tamafio de [a muestra

Tamafo de [a poblacidn Nivel de confianza (%) Margen de error (%)

Tamario de |a muestra
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3.2 Anélisis de Datos
3.2.1 Anadlisis Cualitativo

Objetivo del analisis cualitativo.

Conocer las caracterizaciones necesarias para el establecimiento de una Tienda Especializada
en la venta de juguetes sexuales y asesoria en la ciudad de Cuenca, que tan importante es la
oferta, ambiente y servicio de estos negocios.

Entrevistas. - Las entrevistas se realizaron a dos sexdlogas se la reali de manera
personal con preguntas abiertas para conocer realidades actuales y requerimientos de los
usuarios de juguetes sexuales o de la asesoria profesional.

Se aplicé a las personas expertas una entrevista de investigacion semi estructurada lo
que permite al entrevistado dar una respuesta libre, y completa. Las preguntas generales que
se realizaron a las sexdlogas fueron las siguientes:

* ¢ Cuales son los motivos de consulta mas frecuentes?

* . En el proceso terapéutico recomienda articulos eréticos o juguetes sexuales?

+ i Existen paradigmas religiosos y culturales que dificultan la busqueda de ayuda en el
campo sexual?

+ ¢ Cual de los articulos de placer considera que es el mas usado en las parejas?

* ¢ Qué opinidn tiene sobre la oferta actual de los sex shop en la ciudad de Cuenca?

La entrevista de asesores en los sex shops en Cuenca se llevaron a través de un
protocolo preestablecido y bajo la metodologia “entrevista con el cliente”.

Usando dicha metodologia se buscaba llevar al vendedor a responder preguntas como:

« Perfil de los clientes de la tienda

* Preferencias de los compradores

* Horas y dias de mayor afluencia de publico

* Aceptacion del servicio

* Valores promedio de las compras

 Capacitaciones para los vendedores
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3.2.2 Resultados Cualitativos

Tabla 3

Resultados de entrevistas a sexélogas.

Resumen de resultados de entrevistas a sexélogas

Entrevistado Medio de Motivos de Terapiay Paradigmas Tendencias Oferta actual
entrevista consultamas uso de de de los Sex
frecuentes juguetes consumo shops
sexuales
Dra. Lourdes Personal Conflictos de La mayoria  Eltemade Esvariada, Los
Aguilar pareja, que de vecesla lareligion es mayormente comercios
desencadena terapia se una gran recomienda  actuales no
en problemas acompafia barrera para empezar varian mucho
en el deseo de articulos la con entre si,
sexual, que eroéticos compresion  lubricantes ofertan
piensan que se como de la y luego otro  juguetes
relacionan con lenceria, y sexualidad. tipo de sexuales,
otras poco a poco juguetes. pero nada
complicaciones se avanza mas.
de salud con otros
articulos.
Dra. Cesibel  Personal Enla La terapia La cultura Con laera Los sex
Ochoa actualidad los resuelve de nuestra digital shops
Pineda temas de conflictos ciudad es un existen actuales son
sexualidadya  entre obstéaculo, varias muy
no solo refieren parejas, estos préacticas tradicionales,
a conflictosen  pero prejuicios que sedan noson
parejas, existe también de limitan la por medio integrales,
probleméticas  manera comprension de redes deberian ser
de grupos de individual. la sociales mas
personas no Recomienda importancia  como es el inclusivos,
consideradas primero dela Sexting, y considerar
como los conocer qué sexualidad asi mismo segmentos
conflictos de es lo que en las la de mercados
las personas causa el personas preferencia  desconocidos
con conflicto y es diversa, como lo son
discapacidades luego esto las personas
determinar o apegada a con
no el uso de lo que discapacidad.
estos busquen los En Europa
articulos. usuarios. incluso se
ofertan
servicios de
sustitucion
sexual.
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El interés por la sexualidad y su bienestar ha ido creciendo, si bien las politicas
estatales aln se centran en la salud reproductiva, no es menos cierto que la personas
empiezan a buscar opciones que aporten a mejorar la comprension de la sexualidad, es notorio
los movimientos feministas y colectivos GLBTI+, buscan su autodeterminacién y reconocimiento

en la sociedad.

Resultados de la observacion de los sex shops en la ciudad de Cuenca.
Sexy locuras: La tienda se encuentra ubicada en la calle Avenida José Peralta 3-28, es
atendida por dos personas, mujeres; presenta un local no muy moderno, donde los productos
se muestran en vitrinas y exhibidores, es un ambiente estable, no tan amplio en cuanto la
disposicion de las vitrinas y mas elementos. Cuenta con productos que mayoritariamente

destaca la lenceria, existen juguetes sexuales, pero no estan visibles a primera vista.

Figura 6

Sexy Locuras Sex shop vista interior
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Figura 7

Sexy Locuras Sex shop vista exterior

En su parte exterior se aprecian escaparates que le dan un aire de sensualidad y
modernidad. La dependiente explica que las parejas llegan en su mayoria estan de los 30 a 45
afios, también que cuando acuden personas sin sus parejas lo hacen acompafiados de amigos

0 amigas y con edades de 24 hasta 36 afios, entran con animo de romper la rutina.

Se nota intranquilidad en las dependientes, vergiienza al preguntarles sobre los

juguetes sexuales y de su funcionamiento.

En lo que refiere a los valores de gasto promedio dicen que estan entre los $40 a $60,

que los dias que mas venden son entre jueves y viernes en horas de tarde.

Las mujeres prefieren llevar lenceria y lubricantes, cuando entramos a trabajar
recibimos una capacitacién respecto a los productos, y cuando llega algun producto nuevo

también.

Pop Life sex shop: Este comercio se encuentra ubicado en la Avenida Yanahurco y
Rio Paute, es un sector un tanto ruidoso por la circulacion de transporte pesado y cercano a

una parada de bus.

Las personas que atienden manifiestan que adquirieron una franquicia de este
comercio, las personas que atienden son dos, una mujer y un varén. El estilo de la tienda es

moderno con pocas vitrinas de vidrio, mas bien se exponen en mostradores con los productos al
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alcance de los clientes, con amplia variedad de productos y oferta de productos de marcas

reconocidas como Lovense y Lelo.

La atencion es amena, no percibe vergiienza por parte de quienes atienden, se da en

un ambiente de naturalidad.
Figura 8

PopLife Sex shop vista exterior

30



Figura 9

PopLife Sex shop vista interior

Mencionan que acuden en pareja o de manera individual, que no hay una marcada
diferencia en cuanto a las edades o géneros, pero eso si mayores de edad, que van por igual
varones, como mujeres, 0 gays; asi mismo tampoco existe un en especifico que se venda mas,

a excepcién del 14 de febrero.

Entregan los productos a través de Ubert Eats, cuando son comprados en la web o

plataformas de marketplace.

Manifiestan que los varones llevan lenceria para sus parejas, lubricantes y anillos
vibradores, asi mismo las mujeres llevan anillos y balas vibradoras. Las compras van desde los

$30 hasta $ 80 en promedio.

El conocimiento respecto a los productos los tiene por qué se han involucrado y les

gusta el tema, y tratan de averiguar sobre ello, manifiestan.
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3.2.3 Andlisis Cuantitativo

3.2.3.1 Resultados.

Las personas participantes de la encuetas fueron 192, pero solo 191 completaron todas

las preguntas, con edades entre los 18 y 51 afios, de los cuales 86 participantes fueron
hombres y 106 mujeres, con predominio de la orientacion heterosexual, seguidos de 9
homosexuales, 9 bisexuales, 1 persona cisgenero y 1 personas como otro género que no

especifica.

Figura 10

Respuestas a encuesta edad, género, orientacion sexual
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Fuente: Encuesta para la implementacién de una Tienda Erética Especializada en el cantén Cuenca
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Los participantes solteros fueron 100 personas, las personas casadas fueron 50, las
divorciadas 29, personas en union libre 14, y 1 participante que define su estado civil como
poliamoroso. El 73,5% de los participantes tiene formacién de tercer nivel, el 24,5% formacion
tipo bachiller y 2% otro tipo de formacion que no especifican. El 50,5% de participantes se
define como clase media alta, el 46,4% como clase media baja, el 2,6 como clase bajay el
0,5% como clase alta. Es decir, el segmento de mas interés sera la clase media.

Figura 11

Respuestas a encuesta: nivel de formacion, estado civil, nivel socio econémico
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Fuente: Encuesta para la implementacion de una Tienda Erética Especializada en el cantén Cuenca



El 93,8 % de los participantes expresa conocer o ha escuchado respecto a los juguetes
sexuales. El 74,5% estaria dispuesto a adquirir alguno de los productos mencionados en la

pregunta.

Figura 12

Respuestas a encuesta: conocimiento sobre los juguetes sexuales y predisposicion de compra

JConoce o a escuchado sobre alguno de los productos o servicios de la
siguiente lista? Lenceria, Literatura erdtica , Aceites / Lubricantes,
Preservativos con texturas y sabores, Feromonas, Vibradores, Anillos,
Conscladores / Dildos, Bolas Chinas, Juegos Erdticos(dados, cartas, juegos
de mesa), Extensores, Succionadores de clitoris, Mufiecas inflables,
Asesoria sexual.

192 respuestas
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Fuente: Encuesta para la implementacion de una Tienda Eroética Especializada en el cantén Cuenca
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El 76,6 % de los participantes han adquirido alguno de los articulos indicados en la
pregunta. Los articulos mas adquiridos por las personas que respondieron afirmativamente son:
preservativos, lenceria, lubricantes, vibradores, anillos vibradores, juegos eréticos, asesoria

sexual, consoladores, bolas chinas.

Figura 13

Respuestas a encuesta: habitos de compra

iHa comprado o ha adquirido alguno de los siguientes productos o
servicios? Lenceria, Literatura erotica , Aceites f Lubricantes, Preservativos
con texturas y sabores, Feromonas, Vibradores, Anillos, Conscladores /
Dildos, Bolas Chinas, Juegos Erdticos(dados, cartas, juegos de mesa),
Extensores, Succionadores de clitoris, Mufiecas inflables, Asesoria sexual.

192 respuestas

@ si
@ No

Si respuesta fue si, por favor sefale la casilla de los productos adquiridos ,
si su respuesta fue No, margue ninguno

192 respuestas

Lenceria — 98 (51 %)
Literatura Erdtica —11 (5,7 %)
Aceites/ Lubricantes| —88 (45,8 %)
100 (52,1
Feromonas| —61(3,1%)
Vibradores| —36 (18,8 %)
Anillos vibradores| —25(13%)
Consoladores/ Dildos —14(7.3%)
Bolas chinas| —14(7.3%)
—22 (11,5 %)
Succionadores de clitoris| —B(42%)
Mufiecas Inflables| "9 —5 (2.6 %)
Asesoria Sexual —15(7.8%)
Hinguno —40 (20,8 ")
Anilos| 0 —5 (2,6 %)
] 25 50 75 00
4
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Fuente: Encuesta para la implementacion de una Tienda Erética Especializada en el cantén Cuenca
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El 97,4% concuerda que las personas aun tienen verglienza de acudir a este tipo de

comercios, frente a un 2,6% que considera que las personas no tienen vergiilenza de acudir a

estos comercios. El 89,5% de los entrevistados consideran que este tipo de servicios y

productos podrian ayudar a mejorar la actividad sexual en pareja o de manera individual, frente

a un 10,5% que no lo considera asi.

Figura 14

Respuestas a encuesta: criterios sobre los sex shops y asesorias

iCree que las personas en Cuenca, aun tiene verglenza de acudir a un
comercio de este tipo?

191 respuestas

@si
@ No

iCree gue los articulos erdticos y asesorias podrian aportan a la resolucion
de conflictos de la actividad sexual en pareja o consige mismao ?

191 respuestas
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Fuente: Encuesta para la implementacion de una Tienda Erética Especializada en el cantén Cuenca
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El sex shop mas conocido es Sexy Locuras. Entre los participantes predomina el
desconocimiento respecto a que algunos juguetes sexuales son prescritos con fines
terapéuticos con beneficio para la actividad sexual con 58,6%, frente a 41,4% que si conoce
estos beneficios.

Figura 15

Respuestas a encuesta: conocimiento de sex shops en Cuenca y bondades de juguetes sexuales

{Cuantos Sex Shop conoce en Cuenca? Mencione sus nombres

191 respuestas

sexy locuras
Ninguno
Sexy locuras
Sexy locuras
Sexy Locuras
ninguno

0

Ninguno

pop life

) . < < ;
JSabia que algunos juguetes sexuales son prescritos como parte de
terapias con beneficios para la actividad sexual?

191 respuestas

@5
® No
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Fuente: Encuesta para la implementacién de una Tienda Erética Especializada en el cantén Cuenca
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De los patrticipantes solo el 0,5% cree que el concepto de negocio es nada interesante,
el 3,7% lo ve como poco interesante, el 13,1% como medianamente interesante, el 23,6% como
interesante y el 59,2% como muy interesante.

Figura 16

Respuestas a encuesta: respecto de video explicativo sobre propuesta de emprendimiento

Luego de ver el video jCuan interesante le parece el concepto de negocic?
margue una casilla

191 respuestas

150
P 13
00 (50,2 %)
50
45 (23.6%)
1(0.5%) 7% 25(13.1 %)
0 '
1 2 3 4 5
Acorde a los aspectos descritos en el video anterior, califique la
importancia de los mismos
1 EEZ BN B4
100
50
0
Asesoria profesional Ambiente acogedor Precio Privacidad Oifien
personalizada
1 L]
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Fuente: Encuesta para la implementacién de una Tienda Erética Especializada en el cantdon Cuenca
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Luego de la presentacion del clip de video los participantes el 92,1% cree que, al
mantener esta propuesta, la experiencia de compra mejoraria. Los participantes dispuestos a
comprar definitivamente en nuestra tienda representan el 53,4%, ante el 29,8% que
probablemente si comprase, en tanto que el 14,1% se muestra indeciso, ante un 1,6% que
definitivamente no compraria.

Figura 17

Respuestas a encuesta: aceptacion de propuesta e intencion de acudir

Basado en la informacién del video Al implementar una tienda erdtica con
elementos de glamour, sobriedad y comeodidad, generaria una mejor
experiencia para la compra, abandonando el tabu scbre acudir a este tipo
de comercios?

191 respuestas

@si
@ No

En funcién de lo presentado ;Estaria dispuesto a comprar productos en
nuestra tienda

191 respuestas

@ Definitivamente si
@ Probablemente si
Tal vez si, tal vez no
@ Probablemente no
@ Definitivaments no
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Fuente: Encuesta para la implementacién de una Tienda Erética Especializada en el cantén Cuenca

39



Los participantes manifiestan con un 80,6% que prefieren tanto la tienda virtual como la
fisica, el 8,9% de los participantes preferiria solo la tienda virtual y un 10,5% prefiere solo la
tienda fisica.

La intencién de ticket promedio entre los participantes de compra esta sobre los $50
uUDS.

Figura 18

Respuestas a encuesta: preferencia de canal y ticket promedio de compra

Preferiria una tienda:

191 respuestas

@ Fisica
@ Virtual
® Ambaz

iCuanto dinero destinaria en productos que ofrece |a tienda erdtica
especializada?

191 respuestas
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Fuente: Encuesta para la implementacion de una Tienda Erética Especializada en el cantén Cuenca
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Capitulo 4

4.Modelo de Negocio

“Un modelo de negocio es una herramienta conceptual que contiene un conjunto de
elementos y sus relaciones y que nos permite expresar la légica de negocio de una empresa
especifica. Es la descripcion del valor que una empresa ofrece a uno o varios segmentos de
clientes y de la arquitectura de la empresa y su red de socios para crear, comercializar y aportar
este valor a la vez que genera un flujo rentable y sostenible de ingresos” (Osterwalder, Pigneur
y Tucci, 2005, Citado en Joan E. Ricart, 2009). Y es que el modelo es toda esa estrategia que
aplican las personas o empresas para que los consumidores acepten su producto o servicio, a

través de la generacion, captura y entrega de valor.

4.1.-Propuesta de Modelo de Negocio de la Tienda Especializada en la venta de juguetes
sexuales y asesoria “LUX eroteca”

Considerados los aspectos abordados con anterioridad, y la caracteristica de los
modelos de sex shops actuales en la ciudad de Cuenca, se presenta una propuesta de negocio
nueva, que en concordancia de esos aspectos se genere un desarrollo exitoso del proyecto.

Autores como Smith (2007) consideran que el acudir a una tienda erética es parte de
una experiencia de compra normal, sin embargo, en nuestra ciudad aun no se ha verificado esta
consideracion del autor.

El modelo de negocios Canvas fue disefiado por Alexander Osterwalder describe
graficamente como una organizacion crea y captura valor a sus distintos grupos de interés. Esta
compuesto por nueve bloques en los que se define como la empresa crea, distribuye y captura
valor.

Estos nueve bloques cubren las cuatro principales areas de un negocio: clientes, oferta
del producto / servicio, infraestructura y viabilidad financiera (Osterwalder, Pigneur, Smith, &

Movement, 2010).
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Se realiza un analisis de las ideas que han surgido y cémo estas podrian vincularse
entre si y luego que esto pueda tener el alcance que se espera en el segmento de mercado
identificado.

La parte derecha debe realizarse primero, pero esta debe estar ligada a la parte
izquierda en donde la propuesta de valor es el nexo entre estas partes y de ella surgen las
estrategias para la consecucion de la propuesta de valor, no debemos olvidar que en primera
instancia podemos elaborar el lienzo con el conocimiento que tengamos del tema, pero mucho
mas importante sera la validacion con el segmento de interés identificado, en de cada uno de
los 9 bloques.

Los nueve bloques se describen a continuacion:

4.1.1 Propuesta de valor

Describe el paquete de productos y servicios que crean valor para el segmento de
clientes especifico. La propuesta de valor es la razon por la que un cliente se inclina por una
compafiia o por otra, ya que esa compafiia soluciona un problema o satisface una necesidad al
cliente. Cada propuesta de valor consiste en un conjunto seleccionado de productos o servicios
que atiende las necesidades de un segmento de clientes especifico.

Algunas propuestas de valor pueden ser innovadoras y representar una nueva oferta.
Otras pueden ser similares al mercado existente, pero con caracteristicas y atributos diferentes.

A continuacion, se citan algunos elementos que ayudan a crear valor al cliente

(Osterwalder et al., 2010):

. Novedad

. Desempefio

. Disefio

. Precio

. Marca / “Estatus”

. Reduccién de costos
. Reduccién del riesgo
. Accesibilidad
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. Conveniencia / Utilidad

Luego de esta explicacion, mas la informacion recogida en los capitulos anteriores se
plantea la siguiente propuesta de valor para nuestro emprendimiento: “Implementar la primera
Eroteca innovadora con atencién profesional personalizada, con facil adquisicién y absoluta
confidencialidad, en la ciudad de Cuenca”.

La propuesta de valor parte de una curva de valor (ver anexo 2).

4.1.2 Segmento de clientes
Son los diferentes grupos de personas 0 empresas para las que creas valor a través de
tu producto. Los clientes son la razdén de ser de cualquier modelo de negocio. Sin clientes
(rentables) ninguna compafiia puede sobrevivir. Para lograr entonces satisfacer a los clientes, la
compafiia debe hacer una segmentacion donde se compartan necesidades, comportamientos,
etcétera. Un modelo de negocio puede definir uno o varios segmentos de clientes, sin embargo,
la compafiia debe tomar una decisidn con plena conciencia sobre cual segmento elegir y cudl
ignorar. Una vez esta decision esté tomada, el modelo de negocio se debe disefiar
enfocandose en entender especificamente las necesidades del segmento de cliente
identificado como principal.
En el lienzo CANVAS de nuestro modelo de negocio estructuramos asi la seccién de
segmento de clientes:
e Personas en edades comprendidas entre los 24 y 36 afios.
e Hombres y mujeres sin discriminacién por la orientacion sexual, edad o estado
civil.
e Con formacion universitaria.
4.1.3 Canal
Hace referencia a como una compafiia se comunica con su segmento de clientes para
entregar la propuesta de valor. Comunicacion, distribucion y canales de venta son la manera
como la compafiia interactia con sus clientes. El canal juega un papel importante en la
experiencia del

cliente. El canal cumple diferentes funciones, como:
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. Llamar la atencion sobre los productos y servicios de la compaifiia.

. Ayudar al cliente a evaluar la propuesta de valor de la compaifiia.
. Permitir al cliente comprar el producto o servicio especifico.

. Entregar la propuesta de valor a los clientes.

. Suministrar un soporte post venta (Osterwalder et al., 2010).

Para tomar la decision sobre qué canal utilizar, es importante conocer cuales son los
canales que ya existen, qué tipo de clientes les gustan y cual es su relacion costo beneficio.
Planteamos para nuestro modelo de negocio los siguientes canales:
e Directo: Tienda fisica y autoservicio (puntos vending)
e Virtuales: Marketplace de redes sociales.
4.1.4 Relacién con los clientes

Es el tipo de relacion que la compafiia establece para el segmento de clientes

especifico. Una compafiia debe identificar qué tipo de relacién quiere establecer con cada uno

de los segmentos de clientes. La relacién puede variar de personal a automatica. La relacién

con los clientes esta influenciada por las siguientes motivaciones:

. Adquisicion de clientes
. Retencion de clientes
. Impulsar las ventas

Se pueden diferenciar varias categorias de relacién con los clientes que a su vez

pueden coexistir en una misma compafiia:

. Asistencia personal

. Asistencia personal dedicada

. Autoservicio

. Servicio automatizado

. Comunidades

. Co-creacion (Osterwalder et al., 2010)

Las relaciones con los clientes que proponemos para nuestro modelo de negocio de

LUX eroteca son:
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e Soporte en productos y servicios.
e Garantia sobre productos.
e Talleres de capacitacion para staff y clientes por profesionales de la sexologia.
e Espacio moderno, con elementos de glamur y disefio.
e Calificacion vinculante de los productos por los clientes.
4.1.5 Recursos clave
Los recursos clave son aquellos fundamentales para garantizar que el proyecto
empresarial funcione. Seran recursos que permitan crear y ofrecer la propuesta de valor
identificada, asi como llegar a los mercados potenciales, construir y mantener las relaciones con
los diferentes segmentos de clientes y generar las ganancias. Es lo que se necesita para operar
y funcionar adecuadamente.
Los recursos claves identificados para el modelo de negocio de nuestro
emprendimiento serian:
e El stock e inventarios.
o Staff de ventas profesional, capacitado.
e Espacio fisico y virtual para la comercializacion.
e Pasarela de pagos.
4.1.6 Actividades clave
Las actividades mas importantes que la compafiia debe hacer para que el negocio
funcione. Son las acciones mas importantes que la compafiia debe realizar para operar de
manera exitosa. Su objetivo, asi como el de los recursos clave, esta encaminado a alcanzar el
mercado, mantener las relaciones con los clientes y recibir ingresos. Las actividades clave
pueden clasificarse asi (Osterwalder et al., 2010):
. Produccion

. Solucién de problemas

Plataformas / Redes
Como se menciona las actividades claves son fundamentales para que el negocio

funcione por ende en se plantean de esta manera:
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e Promocion de la oferta.

¢ Vinculacién con profesionales de la sexologia.

e Capacitacion profesional permanente del personal de ventas.

e Adherir plataforma de pago.
4.1.7 Alianzas clave

Las alianzas clave son la red de proveedores y socios que hacen que el negocio

funcione. Las compafiias desarrollan socios estratégicos por muchas razones y estos socios se
convierten en pieza clave para muchos modelos de negocio. Las compafiias crean alianzas
para optimizar el modelo de negocio, reducir los riesgos o adquirir recursos.

Se pueden clasificar los diferentes tipos de alianza de la siguiente manera:

. Alianzas estratégicas entre no competidores

. Alianzas estratégicas entre competidores

. Uniones temporales para desarrollar nuevos productos

. Alianzas comprador — proveedores para asegurar un suministro confiable

Las razones para crear socios estratégicos son principalmente tres (Osterwalder et al.,

2010):
. Optimizacion y economia de escala
. Reduccién del riesgo y la incertidumbre
. Adquisicion de recursos y actividades particulares

Se proponen como aliados claves para nuestro modelo de negocio a:
e Profesionales de la sexologia
e Disefadores de interiores para el establecimiento.
e Operadores bancarios que sean seguros Y fiables.
e Centros de diversion alternativos.
4.1.8 Estructura de costos
Osterwalder et al. (2010) describen todos los costos en que incurre el modelo de

negocio. La creacién y la entrega de valor, mantener las relaciones con los clientes y generar
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ingresos conlleva costos. Estos se pueden calcular relativamente facil una vez estén definidos
los recursos, actividades y alianzas clave.

Es obvio que los costos deben ser minimizados en cualquier modelo de negocio, sin
embargo, existen dos grandes clases de modelo de negocio: aquellos impulsados por el costo
y aquellos impulsados por el valor y este proyecto busca este ultimo.

Los costos que se definen para el modelo de negocio son:

e Costos operacionales de la tienda fisica y virtual.
e Costos de adquisicion de productos.
e Costos de promocion y marketing.

4.1.9 Ingresos

Representa la forma en que la empresa genera sus ingresos. Esta definicion de
estructura de ingresos puede ser particular para cada segmento de clientes con mecanismos de
fijacion de precios propios, es decir que las fuentes pueden variar segun el origen del que se
obtiene el ingreso. Es fundamental hacer la pregunta ¢ qué valor esta dispuesto a pagar el
cliente por lo que se le esta ofreciendo?, ¢,cémo lo quiere pagar?

Cuando se esté definiendo la estructura de ingresos se deben tener en cuenta:

. Fuentes de ingresos a partir de los segmentos de clientes identificados.

. Aplicacion de los subsidios cruzados entre los segmentos de clientes, que
permite que se entregue la propuesta de valor con costos menores.

. Los tipos de ingreso, que pueden provenir de una Unica compra o pago, Y los
recurrentes que son constantes o periodicos.

Se plantea que los ingresos para el modelo de negocio de LUX eroteca provendran de:

e Venta de juguetes sexuales y complementos eréticos.
e Ventas de servicios (tupper sex).
e Asesorias.
e Renta de espacios para reuniones, talleres o capacitaciones.
En la Figura 19, se expresa el modelo de negocio para el desarrollo de nuestro emprendimiento,

y debera ser validado posteriormente.
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Figura 19

Lienzo CANVAS
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Capitulo 5

5. Plan de Negocios
No encontraremos una sola definicion respecto a qué es un plan de negocio, de las
diferentes definiciones la resumimos: es una pauta estratégica que contiene los pasos o
procesos para la creacion del emprendimiento, comprende directrices orientan la toma de

decisiones con terminacion a disminuir los riesgos en torno a la ejecucion del emprendimiento.

Esta manifestacion se sustenta en el autor Sanchez (2011), para quien el plan de
negocios es un documento escrito que contiene los objetivos de la empresa, las estrategias
para alcanzar estos objetivos, la estructura organizativa, el monto de la inversion y los fondos
necesarios para su financiacién del proyecto y propone soluciones para resolver posibles

problemas a futuro.

Es necesario distinguir entre plan y modelo de negocio, y es que no son definiciones
exclusivas u opuestas, al contrario, se perfeccionan la una con la otra. “El modo como una
empresa obtiene ingresos y genera beneficios” es el modelo de negocio (Rodriguez & Ojeda,
2013), con un enfoque mas general. Para autores como Morris, Schindehutte, & Allen (2005),
quienes explican en el documento The entrepreneur's business model: Toward a unified
perspective, el plan de negocio comprende una gran cantidad de actividades especificas y

cuestiones operativas que van mas alla del modelo.

Los distintos componentes del modelo de negocio pueden ser el inicio y posterior
complemento para el analisis y estructuracién del plan de negocio, porque pueden orientar las

decisiones que empiezan desde lo genérico a lo singular y especifico.

5.1.- Planteamiento Estratégico
Abordaremos el planteamiento estratégico del plan de negocio, incluyendo la vision,
mision, valores y ADN del emprendimiento, asi también la estrategia competitiva y como

marcard la diferencia en el mercado LUX EROTECA.
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5.2.-Vision, mision, valores y ADN
5.2.1. Visién
“Ser la primera eroteca de Cuenca que fomente el alcance de una sexualidad libre de

paradigmas”

5.2.2. Misién
En LUX Eroteca dedicamos nuestros esfuerzos a hacer realidad las fantasias de las
personas a través de oferta de productos sexuales que, acompafiados de un enérgico

componente pedagogico, les permita conocer lo que despierta placer en ellas.

5.2.3. Valores
. Innovacion
. Inclusién
o Confidencialidad
o Calidad
. Profesionalismo

5.2.4. ADN del Emprendimiento
La vivencia de una sexualidad inclusiva, armoniosa y cargada de conocimiento del

placer.

5.3. Estrategias competitivas genéricas
En 1980, Michael Porter expone tres estrategias genéricas como partida para el
posicionamiento estratégico de las organizaciones: Liderazgo en costos, diferenciacion y

enfoque o nicho.

Concordantes al analisis de la investigacién cualitativa y cuantitativa, la estrategia que
se implementara en el emprendimiento sera el nicho ya que es aqui donde los competidores
tienen poco enfoque. Dentro de este segmento elegido se pretende alcanzar la diferenciacion
basada en el servicio, asesoria pedagoégica personalizada a los clientes, que permita crear un

publico seducido y fidelizado, con una imagen de marca representativa en el mercado.

50



Figura 20

Estrategias competitivas genéricas de Lux eroteca
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5.4. Ventajas competitivas y presentacion del concepto final

Para la concrecion del concepto, tomamos como referencia el esquema elaborado por

Simon Sinek (2009) llamado “El circulo dorado”, donde establece que toda organizacion opera

en niveles: ¢, Qué hacemos?, ¢cémo lo hacemos?, y ¢ por qué lo hacemos?

Tabla 4

Propdsito de marca

Qué

hacemos?

Lux es la primera eroteca en la ciudad, dedicados a lograr que tus fantasias y
bienestar en la sexualidad se cumplan.

¢Coémo lo

hacemos?

. Ambiente acogedor.

. Propuestas tematicas: que incluyen desde juguetes sexuales,
hasta complementos tecnolégicos muy sofisticados, para explorar
nuevos aspectos de la sexualidad.

. Asesoria profesional personalizada: con el animo de guiar las
compras de los clientes acercandose a la resolucion real de sus
requerimientos.

. Control de calidad: mediante la certificacion de los productos
en expendio.

. Todo esto bajo estricta confidencialidad, para lograr que la
privacidad de los usuarios sea un estandarte del emprendimiento.

¢SPorquélo

hacemos?

. Porgue queremos una ciudad libre de paradigmas respecto a
la vivencia de la sexualidad y su bienestar.

. Por una vivencia de sexualidad inclusiva, armoniosa y
cargada de conocimiento del placer.
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Lux eroteca presenta una propuesta fresca pero integral, en que la experiencia del
usuario sera lo primordial, los mas diversos juguetes sexuales y complementos para la actividad

sexual como: lubricantes, lenceria, disfraces y juegos de mesas.

Todo ello acompafiado del componente pedagogico, para dar el realce, seriedad y
sobriedad presentes en la propuesta de Lux eroteca, no pretende ser solo un negocio, busca

ser referente de una nueva cultura sexual inclusiva que busca el bienestar y satisfaccion.

La vinculacidn de un experto en sexologia para la capacitacion de los asesores de
venta y para el soporte de las inquietudes de los usuarios, es parte primordial de la propuesta;

asi lo reflejo la parte cualitativa de la investigacion.

Respecto a la privacidad, el emprendimiento garantizara la relacion de confidencialidad
con nuestros clientes, procurando la discrecion desde el inicio hasta el final de la venta, y asi

también en la postventa.

La propuesta de valor recoge 4 pilares:

. Asesoria profesional personalizada.
. Ambiente Acogedor.

. Privacidad.

. Oferta y novedad de productos.

5.4.1 Ventajas competitivas
La propuesta de valor como mencionamos gira en torno a los cuatro estandartes:
asesoria profesional personalizada, ambiente acogedor, privacidad y oferta con novedad en los

productos.

- Asesoria profesional personalizada:

Este aspecto se lograra con la vinculacion de una profesional de la sexologia, para

generar la capacitacién del personal en mostrador, generar guias y videos respecto a productos
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y servicios, pero fundamentalmente para la resolucién de las dudas y requerimientos de los

clientes in situ.

En primera instancia se iniciara el funcionamiento del emprendimiento a través de
plataformas de ventas digitales ya establecidas como lo son Marketplace de Facebook o

Instagram Shopping, asi también la disposicion de contacto de WhatsApp Business.

- Ambiente acogedor:

Generar un espacio acogedor, con elementos de disefio que cautiven y seduzcan a los
sentidos de los usuarios, de manera que para los clientes sea toda una experiencia la visita a

este espacio.

Este espacio debera estar ambientado en teméticas que involucren los diversos
aspectos de la sexualidad y sus involucraciones en aspectos sociales como el empoderamiento
sexual de las mujeres, asi como también el reconocimiento del Orgullo Gay y otras festividades
como el 14 de febrero o Halloween, fusionando musica y olores que sacudan la corporeidad y lo

epistémico de las personas que visiten este espacio.

Este espacio finalmente no se reduce solo para la venta y asesoria, sera un espacio
versatil para la realizacion de eventos como talleres de bienestar de la sexualidad y los Tupper

Sex.

- Privacidad:

La confidencialidad en todo momento es primordial para nuestros clientes, desde el

inicio de la compra hasta la post venta:

-Protocolos de privacidad: reserva de datos.

-Empaques de papel discretos: embalaje seguro y sin alusion de que contienen los

paquetes.

Autoservicio: para agilidad y minima intervencién in situ.
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- Ofertay novedad de productos:

Algo que despierta bastante interés es el tema de la oferta de productos en tendencia y
de calidad, es importante que los productos comercializados sean de marcas que cumplan
estandares sanitarios. Es decir, los productos a venderse contaran con las certificaciones

necesarias.

5.5. Plan de Marketing
El plan de marketing plantea los objetivos y estrategias de marketing a implementar
para captar un segmento de mercado especifico que en este caso son las personas de 24 a 35

afios, con formacién universitaria de clase media alta, que viven en la ciudad de Cuenca.

5.5.1. Objetivos del Plan de Marketing:

. Lograr un nivel de ventas de $ 60 000 en el afio uno de operaciones.
. Mantener un ticket promedio por encima de $50.

. Registar 10 000 visitas en las plataformas digitales en el afio uno.

. Conseguir 1 000 registros en el afio uno de operaciones.

5.5.2. Estrategias

5.5.2.1 Segmentacién del marcado.

La discriminaciéon para la segmentacion seran los siguinetes:

a) Segmentacién Geogréfica: En esta instancia se consideran solo a
personas domiciliadas en la ciudad de Cuenca, o que tengan como destino la ciudad de
Cuenca dentro de sus actividades turisticas o recreativas.

b) Segmentacion Demogréafica: Seran calves las personas mayores de
18 afios de clase media, tanto de orientacién heterosexual como homosexuales, con
formacion bésica, media, tercer y cuarto nivel.

c) Segmentacién Psicografica: La personas que adquieren este tipo de
productos y servicios las podemos catalogar como: conservadores, abiertos y en

transicién. (Melchor & Bravo, 2017)
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Tabla s

Segmentacion del mercado de los Sex shops

Segmento

Caracteristicas

Conservador

Percepcidn Sex shop: Aunque se sienten coémodos al hablar de sexo,
consideran que hay tabu respeto a los temas sexuales, no consideran la
venta de juguetes sexuales lucrativa, ni que cada vez haya mas sex shops,
ni que el uso de juguetes sexuales sea usual. Es el segmento que menos
cémodo se siente al entrar a un sex shop.

Proceso de compra: Prefieren comprar online y que la persona que los
atienda cumpla el papel explicito de vendedor. A la hora de elegir un
producto la relacién precio calidad, no es un factor tan importante como
para los otros segmentos y consideran que influye la asesoria que les
brinden en su eleccién y decision de compra.

Publicidad: La mayoria no ha recibido ni escuchado publicidad sobre un
sex shop y lo que mas les gustaria ver en cuanto a la publicidad es
creatividad e instructivos de uso.

Abierto

Percepcién Sex shop: Son los que mas cémodos se sienten al hablar de
sexo y los que en mayor porcentaje consideran que aun hay tabu sobre los
temas sexuales, que el negocio de los sex shops es lucrativo, que cada vez
hay méas negocios de este tipo y que el uso de juguetes eréticos es usual.
Se sienten cédmodos al entrar a un sex shop. Para elegir un producto tienen
muy en cuenta que sea innovador y la relacion precio calidad.

Proceso de compra: Definitivamente prefieren comprar en el punto de
venta antes que, de forma online, no les incomoda que el vendedor juegue
un papel de asesor el cual los acompafia en todo su proceso de compra'y
de post- venta.

Publicidad: La mayoria han recibido publicidad sobre un sex shop y lo que
maés les gusta son los instructivos de uso, la innovacion y la variedad.

Transiciéon

Percepcién Sex shop: Se sienten comodos al hablar de sexo, consideran
que hay tabu respecto a los temas sexuales, que la venta de juguetes
erdticos es lucrativa, que cada vez hay mas sex shops y que el uso de este
tipo de juguetes es usual. De los tres segmentos son los que mas comodos
se sienten al entrar a un sex shop.

Proceso de compra: Prefieren comprar en el punto de venta, pero a
diferencia de los otros segmentos no descartan a los domicilios como una
buena opcién para comprar productos eréticos. Optan por que la persona
que los atiende cumpla el papel de vendedor, que solo acuda cuando ellos
lo soliciten. La relacién precio calidad es el factor que mas tienen en cuenta
al elegir un producto y probar los productos no es un factor tan relevante
como para los otros segmentos.

Publicidad: La mayoria ha recibido publicidad de algun sex shop y
prefieren claridad en el tema, pero sin obscenidad, y publicidad interactiva
con imégenes y videos.

Fuente: (Melchor & Bravo, 2017)

5.5.2.2 Estrategia de posicionamiento:

Para que LUX Eroteca logre su posicionamineto en el mercado es necesario definir el

factor diferenciador frente a la competencia de los actuales sex shops en la ciudad, y en base a
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la investigacion de mercado cualitativa y cuantitativa se considera como dictamen de

posicionaminento:

Lux es la primera eroteca de Cuenca, para las personas que sin importar sus
orientaciones sexuales buscan comprender y mejorar su bienestar y satisfaccion sexual, o que
quieren explorar otros aspectos de la sexualidad que ain no descubren. Esto bajo el amparo de
una tienda especializada en la venta de juguetes sexuales y asesoria, dentro de un ambiente

acogedor que inspira a los sentidos y de confidencialidad asegurada.

Por lo tanto, Lux eroteca se diferencia de los sex shops por ofrecer mucho mas que meros
complementos o juguetes sexuales. La propuesta de valor para el cliente se basa en la asesoria
personalizada, dentro de un ambiente muy bien logrado para la comodidad y confidencialidad
del usuario, con el involucramiento pedagdégico respecto a los complementos y juguetes
sexuales, rompiendo paradigmas sociales y exhibiéndose como un espacio para fomentar una
cultura del bienestar sexual de las personas, alejandonos de la idea de negocio puramente

transaccional.

5.5.2.3. Estrategia de Marketing Mix
5.5.2.3.1 Producto/ Servicio. Lux eroteca deriva su nombre de la palabra en latin Lux
que traducida al espafiol es: luz, brillo, dicho esto debemos entender que Lux eroteca busca la

luz, el brillo de la sexualidad y su implicacion en la sociedad.
Figura 21

Logotipo LUX eroteca

L.ux
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La descripcion del logotipo: sobre la palabra Lux (luz/ brillo), se dibujan dos siluetas a
manera de llama que representa la luz para la sexualidad en las personas, en la parte inferior la
palabra Eroteca letra tipo manuscrita que distingue al emprendimiento de los sex shops

tradicionales.

Lux eroteca es una tienda integral para la venta de productos como: juguetes sexuales
y complementos (lenceria, aceites, velas, literatura erotica) y de servicios como: asesoria
profesional personalizada, talleres, reuniones Tupper Sex, y organizacion o renta de espacios

para eventos relacionados al bienestar sexual.
Lux eroteca contara con las siguientes caracteristicas:

. Plataformas de e-commerce a través de redes: Facebook, Insta
shopping, WhatsApp Business y Telegram

. Variedad de medios de pago: pago en efectivo, transferencias, tarjetas
de crédito o débito, asi también PayPal.

. Experiencia y disefio para el usuario: la configuracion y renovacion

periddica de Lux proyectard al usuario a una experiencia acogedora y comoda.

5.5.2.3.2 Precio. Por la variedad de productos se dar4 mayor importancia a los mas
tipicos para definir la estrategia de precios. El 20% de los productos hacen el 80% de la

venta, mantendran precios similares al de la competencia (Sexy locuras y PopLife).

Para los otros productos se plantea la estrategia de seleccién, en donde el precio
corresponde con el valor que los consumidores otorgan al producto, el mismo que se proyecta

por encima al valor medio del mercado.
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5.5.2.3.3 Promocioén. Los potenciales usuarios indican que prefieren tanto la tienda
fisica como virtual, por esto se creard una comunicacion directa en medida de lo
posible, a través de distintos canales como: Telegram, WhatsApp Business, Facebook e

Instagram.

Se creardn 3 momentos:

a)

b)

a)

b)

c)

d)

Lanzamiento: Serd una campafia de suspenso, intriga respecto a los servicios y
productos que busquen el mayor impacto posible.

Mantenimiento: Esta etapa es permanente y estara enfocada en crear branding y
conciencia de la propuesta, con la participacion de sexélogos reconocidos, también la
comunicaciéon por medios tradicionales (emisoras radiales locales) y por canales
digitales (Google Ads, Facebook Ads), a través de influencers, y patrocinios de eventos
relacionados con temas de la sexualidad.

Fidelizacion: Al igual que la anterior serd constante y se fundamenta en la
comunicacion directa con el usuario para lograr su fidelizaciéon y recompra se utilizaran
medios como CRM, afiliaciones, promociones especiales, promociones por fechas
especificas.

5.5.2.3.4. Plaza. Para lograr mayor alcance se plantean 4 canales de compra:

Tienda fisica: local establecido

Plataformas de comercio digitales de plataformas de redes sociales: Marketplace, Insta
Shopping, WhatsApp Business, Telegram

Autoservicio/Vending: El autoservicio seria en la tienda fisica, en tanto que los puntos

vending estarian establecidos en discotecas y centros de diversion.

Tupper Sex: durante o posterior a la reunion el asesor podra vender los productos de la

Lux eroteca.

5.5.3. Presupuesto. Dentro del primer se hara la inversion mas fuerte, por la etapa de

lanzamiento, para el segundo y tercer afo el gasto se reduce.
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Tabla 6

Presupuesto de marketing

Presupuesto Afo 1 Afio 2 Afio 3 Total
de marketing

Etapa $2.000,00 $2.000,00

lanzamiento

Contenidos $2.200,00 $2.280,0 $2.300,0 $6.780,00
0 0

Marketing $1.500,00 $540,00 $560,00 $2.600,00

Digital

Radio $3.600,00 $2.700,0 $2.720,0 $9.020,00
0 0

Afiliacion $420,00 $435,00 $440,00 $1.295,00

Plataformas de $480,00 $500,00 $500,00 $1.480,00

comercio

TOTA
L $10.200,00 $6.455,00 $6.520,00 $23.175,00

5.6. Plan de Operaciones
En este capitulo planteamos las operaciones necesarias para el desarrollo de Lux
eroteca. Como objetivo estara la consecucién de manuales para los procesos operacionales

para la puesta en funcionamiento del emprendimiento

5.6.1. Cadena de Valor
Se desarrolla la cadena de valor para Lux eroteca, en base a la cadena de valor de

Porter (1980)
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Figura 22

Cadena de valor

Infraestructura de la empresa: El cliente podrd adquirir los productos en nuestras
tiendas y también on line. ‘

Gestion de recursos humanos : La seleccion de personal se realizara mediante
empresa especializada en seleccion de personal

Desarrollo de tecnologia: Se podrd visualizar los productos on line y retirar la
compra en autoservicio o solicitar la entrega a domicilio

Actividades de soporte

Compras: Adquisicion de productos con certificacion y garantias

LOGISTICA DE ENTRADA
*Se Importardn directamente
los productos.

*Se asignard un espacio
fisico para tener el stock de
los productos.

Entrada de productos:
*Verificacion de cantidades y
que sean los productos
solicitados, con andlisis de
funcionamiento muestral

Para devolucion o reposicién
del producto se realizard el
proceso de reclamo y
mediante negociacion con e’
fabricante se repondrd el
producto defectuoso.

OPERACIONES

Las reuniones tematicas y
talleres seran planificados y
coordinados, segun
tendencias y sugerencias de
los profesionales de la
sexualidad

Los talleres seran impartidos
por profesionales de la
sexualidad reconocidos y
capacitados

Las ventas serdn efectuadas
por personal capacitado en
temas de sexualidad

LOGISTICA DE SALIDA

Los productos para el
distribuidores seran
retirados desde nuestro
almacén.

Los productos para el cliente
final se podrd entregar a
domicilio y retiro en la tienda
en bolsas de pape!

discretas.

No se aceptan devoluciones
ya que el producto sale
probado.

MARKETING Y VENTAS

Que promocione los
productos en plataformas
digitales como UBER EATS y
GLOVO.

Involucrar lideres de opinion
en la promacién de los
productos mediante
colectivos sociales virtuales.

Publicidad en radios para
llegar a otro target.
Apoyarse con influencer
para promocionar los
productos.

SERVICIO POST VENTA
*Linea de atencion al
Cliente y chat bot.
*Las garantias se
aplicarén cuando se
verifique la existencia
de defectos de fabrica
*Seguimiento de
satisfacion del cliente
luego de las ventas.

Qe '

/1407r

Infraestructura

Actividades

5.6.2 Analisis de fortalezas y debilidades en la cadena de valor

Fortalezas: Privacidad, facil acceso, espacio acogedor con elementos de disefio y

servicio online.

Debilidades: establecer politicas y manuales de privacidad, costos operativos del

espacio fisico.

Gestion de recursos humanos

Fortalezas: Personal capacitado en el area, capacidad para asesorar al cliente.

Debilidades: la inversion en capacitacién del personal y que este se fugue.

60



Desarrollo de tecnologia

Fortalezas: Acceso desde el celular a la tienda, ventas online y autoservicio.

Debilidades: No se puede visualizar correctamente el producto a través de la web lo

que puede disminuir ventas.

Compras

Fortalezas: Importador directo y puede vender al por mayor a los distribuidores

Debilidades: Requiere espacio para almacenamiento.

Logistica interna

Fortalezas: Facilidades al comprador al tener diferentes opciones de servicios de venta

manteniendo la discrecion y privacidad.

Debilidades: No se pueden contar uno a uno los productos importados, se realizara un

muestreo.

Logistica externa

Fortalezas: Brinda facilidades de entrega a distribuidores y cliente final.

Debilidades: Servicio de entrega es prestado por terceros. Que las politicas de
devolucién en productos comprados por autoservicio y online no sean interpretadas

correctamente.

Operaciones

Fortalezas: Profesionalismo en los servicios, para dar altura y seriedad al

emprendimiento.

Debilidades: Que los empleados al estar capacitados puedan tomar atribuciones en

asesoria sin direccionar al usuario a la consulta profesional.
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Marketing y ventas:

Fortalezas: El apalancarse en lideres de opinion (youtubers, tiktokers) permite alcanzar

mas y nuevos segmentos de mercado.

Debilidades: Que se pierda el enfoque de seriedad de la Eroteca, y sea visto como un

sex shop mas, disminuyendo el interés en la propuesta.

Postventa:

Fortaleza: Soporte 24/7 por medios digitales

Debilidades: Al ser compras aln con tabues la medicién de satisfaccion es compleja.

5.6.3. Determinacion de los procesos claves:

Figura 23

Mapa de procesos de Lux eroteca

PROCESOS ESTRATEGICOS

_ GESTION DE
GESTION DE SERVICIO AL
MARKETING Y DE CUENTE Y

COMUNICACION MEJORAMIENTO
CONTINUO

PROCESOS ADMINISTRATIVOS

GESTION DE
CONTROL
ADMINISTRATIVO
Y FINANCIERO

GESTION DE
VENTAY
FACTURACION

PROCESOS DE APOYO

GESTION GESTION DF
FINANCIERA ASESORIA

Y COBRANZAS JURIDICA

SATISFACCION DEL CLIENTE
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5.6.3.1 Procesos estratégicos.
a) Gestién de planificacion: consiste en la planificacion de la demanda en base a la

proyeccion de clientes.

b) Gestion de marketing y comunicacion: las directrices para alcanzar las ventas y

segmentos de mercado.

c) Gestién de servicio al cliente y mejora continua: saber qué es lo que esta

generando valor para el cliente y qué tan satisfecho esta con la compra del bien o servicio.

5.6.3.2. Procesos Administrativos.
a) Gestion logistica: se considerara la cantidad de pedidos en la demanda potencial

proyectada, administracion de la capacidad de almacenamiento.

b) Gestion de control administrativo y financiero: La administracion de la tienda, sus
procesos para la compras y ventas, con sustento en los alcances financieros del

emprendimiento.

c) Gestién de venta y facturacion: como se desarrollara la venta, plazos, créditos,

promociones y como se considera esos rubros para facturacion.

5.6.3.3. Procesos de apoyo.
a) Gestion financieray de cobranzas: Es necesario el aporte de un financiero para
entender cédmo se han de llevar las politicas de cobranzas y plazos para no afectar el flujo de

dinero de la organizacion.

b) Gestion de talento humano: El personal de Lux es parte fundamental y generar las
directrices puesto que son las caras mas visibles del emprendimiento, en gran parte las ventas

estan sujetas a su capacidad de cerrar la venta o enganchar al potencial cliente.

c) Gestién de asesoria juridica: Para establecer politicas de devoluciones y alcances
de las politicas del emprendimiento no estén en contra de las normas estatales o sus

organismos de regulacion.
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5.6.4 Presupuesto

Tabla 7

Presupuesto plan de operaciones, procesos estratégicos y administrativos

Procesos estratégicos y administrativos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Total

G. Planificacion $ 10.800,00 $11.016,00 $11.236,32 $ 33.052,32

G. Operaciones $ 8.400,00 $ 8.568,00 $ 8.739,36 $ 25.707,36

G. Servicio al cliente y mejora continua: $ 2.880,00 $ 2.920,00 $ 2.978,40 $ 8.778,40

Total $ 22.080,00 $ 22.504,00 $ 22.954,08 $ 67.538,08
Tabla 8

Presupuesto plan de operaciones, procesos de apoyo

Procesos Apoyo Ao 1 Afio 2 Afio 3 Total

G. Talento humano $ 2.880,00 $ 2.920,00 $ 2.978,40 $
8.778,40

G. Asesoria juridica $ 1.000,00 $ 1.020,00 $ 1.300,00 $
3.320,00

Total $ 3.880,00 $ 3.940,00 $ 4.278,40 $
12.098,40

Como conclusion, es indispensable contar con un local fisico para establecer la oficina-
almacén-tienda para la comercializacién de estos productos, como lugar tentativo en la

parroquia urbana Cafiaribamba.

5.7. Plan de Recursos Humanos
En este apartado se presentara la constitucion de la empresa, el personal requerido
para el inicio del negocio, al tiempo que se determinan las principales labores de este equipo de

trabajo.
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5.7.1. Estructura organizacional y constitucion de la empresa

Esta empresa se establecera bajo el régimen de sociedad de acciones simplificadas

(S.A.S) que trae cierta flexibilizacion en términos de responsabilidad y obligaciones patronales,

con el animo de facilitar la actividad emprendedora en el pais.

5.7.2. Determinacion de personal requerido

Para la organizacion de Lux eroteca se han considerado 5 puestos principales:

1)
2)
3)
4)

5)

Gerente/ Emprendedor
Coordinador de operaciones
Asesor erdtico 1

Asesora erotica 2

Sexéloga

5.7.3 Descripcion de los puestos de trabajo requeridos

Gerente: en principio este puesto esta destinado para el emprendedor y fundador del

negocio, tendrd a su cargo la determinacion de las politicas de la empresa, el planeamiento

estratégico, aprobar las decisiones de inversion, financiamiento, asi también supervisar las

labores del personal administrativo.

Coordinador de operaciones: tendra a cargo la supervision de los procesos:

estratégicos, administrativos y procesos de apoyo.

En este punto cabe destacar que los procesos de marketing y comunicacion, asi como

las eventuales necesidades de asesoria juridica, seran contratadas con proveedores externos,

es decir, no sera necesario que estén de manera permanente.

Para la gestion financiera y de cobranzas; asi como para la gestion del talento humano,

no se tiene contemplado contratar personal fijo, sino, de la misma manera, se contara con

profesionales externos una vez por semana.
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Asesor erético 1y 2: Estara a cargo de la atencién al cliente, de la venta, cobro y

facturacion, asimismo, elaboraran informes respecto de la rotacion de inventarios y tendencias

de consumo. Direccionaran a los clientes que necesiten la atencién de la sexologa.

Sexéloga: En principio se espera una alianza estratégica con la profesional; es decir,

ella cobrara de manera independiente por sus consultas, Lux eroteca le asegura una oficina

para el desarrollo de su actividad profesional.

5.7.4. Presupuesto

Tabla 9

Presupuesto Recursos Humanos

# Cargo Salario less Vacaciones Décimo Décimo  Fondos Coste
patronal Tercero Cuarto de Mensual
11,15% Reserva
1 Gerente $900,00 $100,35 $37,50 $75,00 $33,33 $74,97 $1.221,15
1 Administrador $700,00 $78,05 $29,17 $58,33 $33,33 $58,31 $957,19
de operaciones
1 Asesorade $400,00 $44,60 $16,67 $33,33 $33,33 $33,32 $561,25
ventas
1 Asesore de $400,00 $44,60 $16,67 $33,33 $33,33 $33,32 $561,25
venta
Total $3.300,85

5.8. Plan Financiero

El capital de trabajo necesario para el funcionamiento del proyecto sera el gasto mas

elevado al inicio; por su parte, la inversion en mobiliario representa cerca del 23,1%, del total de

la inversion, la inversion en productos representa el 18%. Los requerimientos de inversion se

financiaran con capital propio y crédito bancario cotizado en el peor escenario al 16 % tasa

nominal anual.
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Tabla 10

Inversion Inicial del proyecto

Descripcion Monto %
Mobiliario $ 5.000,00 22,6%
Inversién en productos $ 4.000,00 18%
Equipo Hardware y Software $ 3.000,00 13,6%
Marketing digital y tradicional $ 425,00 1,9%
Etapa de lanzamiento $ 2.000,00 9,0%
Plataformas de comercio digital $ 480,00 2,2%
Constitucion de la Empresa $ 300,00 1,4%
Facturacion Electrénica $ 80,00 0,4%
Boton de pagos digital $ 84,00 0,4%
Afiliacién $ 420,00 1,9%
Contenidos de marca $ 100,00 0,5%
Presupuesto operaciones (3 meses) $ 1.140,00 5,2%
Capital de trabajo (1 meses) $ 5.103,85 23,1%
Inversion Inicial total $ 22.132,85 100%
Tabla 11
Capital mensual de trabajo

item Monto

Adecuacion local $ 200,00

Internet $ 40,00

Suscripcion servicio bancario $ 13,00

Servicio de Limpieza $ 30,00

Soporte RR.HH. y Servicio al cliente $ 480,00

Salarios $ 3.300,85

Suministros Oficina $ 35,00

Servicios basicos local $ 80,00

Arriendo local $ 400,00

Publicidad $ 525,00

Total $ 5.103,85




5.8.1 Costos

En este apartado se utilizara el sistema de costes directos para cuantificar el costo del

servicio y en lo posterior realizar un andlisis respecto a los precios de venta.

Este método de célculo propone imputar directamente los costos que intervienen en la

ejecucién del servicio, mientras que los costos indirectos seran asignados como costos del

periodo, es decir al estado de pérdidas y ganancias.

Tabla 12

Costos fijos mensuales

Descripcion Costo %
Operativos
Adecuacion local $ 200,00 3,9%
Conexion Internet $ 40,00 0,8%
Suscripcion servicios bancarios $ 13,00 0,3%
Administrativos
Articulos de Limpieza $ 30,00 0,6%
Salarios y beneficios $ 3.300,85 64,7%
Suministros Oficina $ 35,00 0,7%
Servicios Basicos local $ 80,00 1,6%
Alquiler de local $ 400,00 7,8%
Publicidad y Marketing
Publicidad $ 525,00 10,3%
Soporte RRHH y Servicio al cliente  $ 480,00 9,4%
Total Costos Fijos $ 5.103,85
Tabla 13
Costos variables mensuales
Venta de juguetes sexuales, organizacion talleres, Tupper Sex 2021
Cantidad ftem Costos
variables
5,0 intervenciones de sexdloga para  $175,00
tupper sex
5,0 Kit Tupper sex $100,00
Total costos variables $275,00
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5.8.2 Flujo de Caja

Figura 24

Flujo de caja del proyecto

ENTRADAS Inversion 2021 2022 2023
DE
EFECTIVO
Ingresos $ 60.00000 $ 12000000 $  165.000,00
Horas x horas
Capital $ 12.132,85
Propio
el $ 10.000,00
bancario
Total $ 22132,85 $ 6000000 $ 12000000 $  165.000,00
entradas - RS R R
SALIDAS DE
EFECTIVO
COSTO DE
SERVICIO 3.300,00 3.300,00 3.366,00
Depreciacion $ 5.14399 $ 3.530,00 $ 3.530,00
Adecuacion $ 240000 $ 240000 $ 2.448,00
de local
Conexion $ 48000 § 48000 $ 489,60
Internet
Suscripciéna
servicios $ 156,00 $ 156,00 $ 159,12
bancarios
Servicio de
e, $ 360,00 $ 360,00 $ 367,20
RRHHy
Servicio al $ 576000 $ 576000 $ 5.875,20
cliente
salarios $ 30.61024 $ 3061024 $  40.40244
Suministros $ 42000 $ 42000 $ 428,40
Oficina
Servicios
basioos local $ 960,00 $ 960,00 $ 979,20
Arriendo $ 480000 $ 480000 $ 4.896,00
local
Cuota anual $ 493333 $ 493333 $ 493333
crédito
Utilidades a
o $ - $ 704856 $  13.604,93
Impuesto ala $ 502006 $ 998547 §  10.27364
renta SRI
It $ 22.132,85
Inicial
Flujo de Caja
Al $ - |9 1335262 $ 3625640 $  64.24693
Flujo de Caja $ 1335262 $ 2290378 $ 8715071
Acumulado

Inversion 2021 2022 2023
F'”";:Ealc”a $ 2213285 $ 1335262 $ 3625640 $  64.24693

Evaluacion
de viabilidad
financiera
TIR 59%
VAN $ 45.743,74
PAYBACK $ 11,74 MESES
Inversion
requerida | $ 22.132,85




5.8.3. Estado de Pérdidas y Ganancias.

Tabla 14

Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE RESULTADOS

Ventas 2021 2022 2023

= Ingresos totales $60.000,00 $120.000,00 $165.000,00
-Costos de productos vendidos $1.650,00 $3.300,00 $3.366,00
=Utilidad bruta $58.350,00 $116.700,00 $161.634,00
-Gastos operativos $30.623,12 $61.246,24  $62.471,16
=Ebitda $27.726,88 $55.453,76  $99.162,84
-Depreciacion $5.143,99 $3.530,00 $3.530,00
=Ebit $22.582,89 $51.923,76 $95.632,84
-Costos financieros $2.466,67 $4.933,33 $4.933,33
Utilidad antes de impuesto a la renta y utilidades a $20.116,22 $46.990,43  $90.699,50
trabajadores

-15% utilidad a trabajadores $7.048,56 $13.604,93
Utilidad antes de impuestos $20.116,22 $39.941,86  $77.094,58
-Impuestos 25% $5.029,06 $9.985,47 $19.273,64
=Utilidad neta $15.087,17 $37.004,96 $71.425,86
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5.8.4 Balance General

Figura 25

Balance General

Balance General

. . 2021 2023
Periodo terminado: 31-dic 31-dic
 Total activos corrientes  -$  8.24877 $§ 9277651
Efectivo -$ 13.352,62 $ 87.150,71
capital trabajo $ 5.103,85 $ 5.625,80
Deudores comerciales y
otras cuentas corrientes a $ - 3 -
cobrar
 Total activos no corriente  $  9.02001 $  7.104,00
Inmovilizado material -
. $ 12.480,00 $ 8.950,00
Equipo
Depreciacién acumulada  -$ 5.14399 -$ 3.530,00
Inmovilizado intangible $ 1.684,00 $ 1.684,00
Total activos $ 771,24 $ 99.880,51

Acreedores comerciales y

$ 1.434,00
otras cuentas por pagar
Deudas con entidades de
crédito y otros pasivos $ 2.466,67 $ 4.933,33
financieros no corrientes
Total Pasivos $ 3.900,67 $ 4.933,33
$ 2720002 $ 8355871
Capital $ 12.132,85 $ 12.132,85
Utilidad del Ejercicio $ 15.087,17 $ 71.425,86
Reservas (pérdidas)
$ - $ -
acumuladas
::ttj' pasivoy patrimonio ¢ 31 15069 § 88.492,04

Es preciso recalcar que la parte financiera ha sido desarrollada con herramientas

explicadas y acordes al plan de estudios disefiado por el programa de maestria.



Capitulo 6

6. Validacion del modelo de negocio.
La etapa de validacién de modelo de negocio se desarroll6 en base a los siguientes

puntos:

6.1. Validacion del concepto del producto
El concepto es un servicio integral para una tienda especializada en la venta de

juguetes sexuales, articulos eréticos y asesoria en la ciudad de Cuenca.

. Hipotesis del concepto del producto
Los paradigmas culturales y el poco conocimiento del beneficio de la asesoria y
juguetes sexuales, hace que se requiera una tienda integral apoyada en elementos

pedagdgicos para mejorar el bienestar sexual de las personas en Cuenca.

o Validacion
Se realizé con 8 entrevistas a personas con interés en el bienestar sexual, en edades
comprendidas entre los 20 y 50 afios, con domicilio en la ciudad de Cuenca y con formacion

universitaria.

6.2. Validacion del modelo de negocio
. Segmento de clientes

Hipotesis del segmento de clientes

Los clientes potenciales del proyecto son: hombres o mujeres de 20 a 50 afos, que
viven en la ciudad de Cuenca, con nivel socio econdmico medio, que procuran en el bienestar

sexual, sin discriminacion por su identidad de género.

o Validacion
Para la validacion del segmento de mercado se considerd a personas cuyos perfiles

denotan interés en la sexualidad y sus diversos aspectos.

Estos perfiles coinciden con la descripcion del segmento de mercado establecido.



. Propuesta de valor
Dado que la propuesta de valor obedece a la solucion de un problema del segmento de

mercado identificado, se deben analizar tanto el problema como la solucién.

) Hipotesis del problema:
La venta de juguetes sexuales requiere un servicio integral que vaya mas alla de la

mera transaccion, apalancando componentes pedagogicos para los clientes (eroteca).

. Hipotesis del producto / solucién:
Los clientes al momento de buscar una opcion para explorar nuevas actividades
sexuales requieren un servicio integral que vaya mas alla de la transaccion y contenga un

elemento pedagogico enfocado al bienestar sexual.

. Validacion del problemay la solucién.
La validacion se desarroll6 mediante entrevistas a 8 potenciales clientes y 2 expertas de

la sexologia.

El proceso de entrevista sera el siguiente:

1) Bienvenida/ exordio.
2) Obtencion de datos demogréficos.
3) lIdentificacion de los principales problemas.
4) Clasificacion de los principales problemas en orden de importancia.
5) Analisis del principal problema.
6) Presentacion de la propuesta o solucién que tiene el proyecto de
emprendimiento.
7) Cierre
Para la validacion de los cada uno puntos del modelo de negocios se realizaran
entrevistas con las 10 personas (8 potenciales clientes y 2 expertos), a quienes se les presento

y explico el modelo de negocio desarrollado en el capitulo 4 de este documento.

A continuacién, se muestra el esquema de validacion y las preguntas clave propuestas:

73



Tabla 15

Estructura para validacion del modelo negocios a potenciales clientes

Seccidn

Pregunta clave

Canales

Los principales canales que usaremos seran:
tienda fisica, autoservicio, plataformas de market
place como las de Facebook e Instagram

Relacién con los clientes

Soporte en productos y servicios, garantias sobre
productos, capacitaciones y talleres guiados por
profesionales del ambito, espacio fisico moderno.

¢, Como ha comprado sex toys o articulos eréticos?
¢ Coémo le gustaria comprar estos articulos?

¢ Qué informacion le agradaria recibir por medio de
redes sociales respecto al bienestar sexual?
¢Qué red social prefiere para buscar
informacién?

Objetivo: identificar si los canales propuestos son
los adecuados.

¢, Qué tan importante le parece la capacitacion y
talleres por profesionales de la sexologia?

¢, Cuan relevante es el soporte de estos productos
0 servicios?

¢Le importa la garantia en estos productos?

¢Un espacio moderno, sobrio es importante para
mejorar la experiencia de compra?

¢Le gustaria poder calificar su experiencia en Lux,
y que ésta sea vinculante para mejorar el servicio?
Objetivo: identificar los variables para evaluar el

esta

servicio y productos ofertados por la eroteca.

Tabla 16

Estructura para validacion del modelo negocios a expertas de la sexologia

Seccién

Pregunta clave

Recursos clave

De los principales recursos clave tenemos: espacio
fisico, agentes de ventas eficaces, plataformas de
comercio, stock e inventarios.

Actividades clave

Tenemos: promocion de la oferta, capacitacion
profesional del staff, vinculacién con profesionales de
la sexologia, medios de pagos.

Aliados clave

Se proponen como aliados claves
Sexologos.

Disefiadores

Operadores bancarios confiables.
Espacios de diversion (bares, discotecas)
Gestores de colectivos GLBTI+

¢Ademas de un espacio fisico y virtual sobrio y
moderno que més podriamos implementar?

¢La oferta de productos y servicios vanguardistas que
tan importante son?

¢Qué canales recomienda para adquirir
productos o servicios?

¢La eroteca debe contar con la vinculacion y asesoria
de un sexdlogo a tiempo completo?

Objetivo: identificar mejoras en los recursos claves.

estos

¢Qué tan importante es la capacitacion por
profesionales de la sexologia, al personal de ventas?
¢Las capacitaciones al staff deben ser permanentes?
¢ Cémo considera que debe manejarse la promocion y
oferta de estos productos y servicios?

Objetivo: constatar si son necesarias mas actividades
claves.

Se consideran como aliados estratégicos a los
sexologos, disefiadores, operadores bancarios,
espacios de diversion (bares, discotecas) y gestores
de colectivos GLBTI+

¢Considera que este planteamiento es correcto, o
deberian incluirse o excluirse a mas aliados y por qué?
Objetivo: identificar que aliados dan relevancia al giro
de negocio y su importancia en la propuesta.
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6.3. Validacion de producto (servicio) minimo viable.

Para la validacién del producto se plantearon dos hipétesis fundamentales:

El disefio del servicio y promocion es el adecuado para el segmento de mercado.

Hipodtesis del servicio y promocion:

Validacion del servicio y promocion:

Mediante la entrevista 10 personas (8 potenciales clientes y 2 expertos).

Esta validacion se realizé segun lo que Lara, 2018 describe como “Prototipo simulador

de Posesion” que permite captar la atencion del posible usuario, como si ya se tuviese
disponible el servicio, y asi medir el interés de los potenciales clientes del servicio; a través
visualizacion de un clip de video tipo publicitario y posterior se realiza la formulacion de las

preguntas que se detallan a continuacion:

Tabla 17

Estructura para validacién del producto minimo viable

Variable

Pregunta para la validacion.

Novedad

Atencion

Experiencia

Las entrevistas se desarrollaron a través de diversos medios tanto digitales (video

¢ El servicio le parece novedoso?
Objetivo: identificar si la novedad del
servicio es adecuada.

¢, Cuénta expectativa, atencion despierta
el servicio?

Objetivo: constatar en qué nivel cautiva
la propuesta de servicio (alto, medio,
bajo)

¢,Como cree que resultaria participar de
este servicio?

Objetivo: Instituir la satisfaccién que le
generaria la participacion en este
servicio.

llamadas), como presenciales (entrevistas personales).
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6.4. Resultados de la validacion.

Tabla 18

Informacion clientes potenciales.

Partici Partici  Particip Partici  Partici  Participa Partici  Partici

pante pante2 ante3 pante4 pante5 nte6 pante 7 pante 8
1

Nombre Alexan Tania Juan David Ismael  Mébnica Gabriel  Jenny
dra Tapia Carlos Nugra Tapia Cajamar Mufioz Avila
Guama Ruilova Reinoso Loja ca Olivero
n S

Edad 38 33 38 aflos 33 afios 23 34 afios 33 33
anos afios afos afios anos

Estado Casad Soltera Divorcia Soltero Soltero Soltera Casado Enuna
Civil a do relacion

Formac Univer Cuarto Universi Cuarto Egresa Universit Cuanto Tecndl

ion sitaria  nivel taria Nivel do en aria Nivel oga en
Ingenie marketi
ria de ng
Minas
(UDA)
Profesi  Fisioter Ing. Consorc Analista Estudia Consulto Distrito  Vended
on apista  Ambien o de nte ra Zonal ora
tal. médico  segurid independ de Zonal
ad iente educaci
ocupaci 6n
onal
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6.4.1. Resultados de validacion del concepto, modelo de negocio y producto

minimo viable a los potenciales clientes:

Tabla 19

Resumen de respuestas de clientes potenciales sobre el modelo de negocio

Participa Participa Participa Participa Participa Participan Participa Participa
nte 1 nte 2 nte 3 nte 4 nte 5 te 6 nte 7 nte 8
Propuesta Si Si Si Si Si Si Si Si
valor
Comprade Articulos  No he Entienda No he No he Si online Sionline  SiFisica
sex toys/ para comprad fisica no comprad comprado y fisico y online
bienestar despidas o existia o} , compro
sexual solteras variedad preservati
VoS
Preferencia Fisicoy Irala Internet Reservad  Con Online y Online y Fisica,
de compra digital tienda por la a discrecio tienda fisica online es
discrecio n, pero fisica poca la
n bien orientaci
informado on
Preferencia Pedagogi Buenas Cultura Nuevas Métodos Uso, Al placer  Como
de adela relacione  sexual,y experienc deusode mantenimi de cada funciona
informacion  sexualida s tendenci iasy la entode los persona los
d sexuales ade funcionali  jugueteria  productos juguetes,
juguetes dad de SUS USOS.
los
productos
Red social Instagra Instagra Antes Instagra Facebook Google, Instagra Instagra
que m m Faceboo m Facebook, m, m
preferiria k ahora Instagram Faceboo
Instagra k, Tik tok
m
Vinculacién Primordia  Muy Muy Important ~ Muy Sumament  Muy 100%
con | important  important e para important e important  important
profesionale e e seriedad e Importante e e
S el 5de
negocio
Importancia Muy Importa Es Bastante Important  Muy Muy Importa
del soporte important  mucho complica  important e relevante. important  al
e do e e momento
de la
compra
Garantia No Si, claro Si Obvio Siempre Si por Important  Muy
sabria que si. importa que si es supuesto e Important
decir important e
e
Confidencial  Si Si Si claro Super Si, Si, por la Para las No hay
idad importa que si important  mantener  sociedad personas  que
e un bajo en la que que no romper
perfil vivimos. estén los tabus
comodas
Espacio Siayuda Si, la Por Comprari  Si Claro que Exactosi  Siclaro
moderno, ubicacion  supuesto  aonline adaptado  siayudaa  importa
inclusivo, también alas romper
elegante. importa tendencia  paradigma
s. S.
Calificacion Si Si Si Si Si Si Siempre Si por
vinculante supuesto
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Se establecié como parametros minimos favorables el 60% (5 personas) de respuestas

positivas, que validan el concepto, modelo de negocio y producto minimo viable.

Las principales respuestas obtenidas en esta etapa se detallan a continuacion:

Tabla 20

Resumen de respuestas del producto minimo viable de potenciales clientes

Variable Participa  Participa  Participa  Participa  Participa  Participa  Participa  Participa

nte 1 nte 2 nte 3 nte 4 nte 5 nte 6 nte 7 nte 8
Novedad  Muy Sies Bastante Novedoso  Muy Muy Es muy Novedoso
novedoso novedoso  Novedoso novedoso novedoso  novedoso
Atencion  Alinicioo  Alta Interesant  Si Bastante Alto. Mucha Media
tanto e mantiene expectativ
después la a
si atencion
quisiera
mas
informacio
n
Experien  Agradable Simpéatica  Nueva, Satisfacto  Despierta ~ Agradable  Exitosa, Buena,
cia , , mejorar interesant  ria, grata. curiosidad , mejorar incluir enfocarse
interesant  imagenes e para , mejora audio. mas y mostrar
e, mejorar  borrosas. solteros y imagenes géneros. los
audio. casados. productos

6.5. Resultados de validacién del concepto, modelo de negocio y producto minimo viable
a las expertas de la sexologia:
e Informacion Expertas Sexologas:
Sexologa 1: Andrea Macedo, Magister en Ciencias Mencion Orientacion en Sexologia,

terapia individual y de pareja.

Sexo6loga 2: Ximena Gonzales Méndez, Psicéloga Clinica, Sexéloga, terapia individual

y de pareja, sex coaching.
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6.5.1 Resultados de la validacion a profesionales sexélogas.

Tabla 21

Resumen de respuestas de sexdlogas sobre modelo de Negocio

Sexo6loga 1

Sexo6loga 2

Concepto de servicio
Espacio fisico y virtual

Oferta de productos

Canales para adquirir estos
productos
Vinculacién profesional

Importancia de la
capacitacion
Capacitaciones del Staff

Promocidon y ofertade
productos y servicios

Confidencialidad en el
medio de pago
Aliados claves.

Tabla 22

Si
Confortable, equilibrado

Amplia

Fisico y por internet
Importa
Necesaria

Muy necesario

Apalancada en la figura del
sexologo

Debe romperse el tabu

No es recomendable tik
tokers puede causar
incomodidad a las personas
que buscan confidencialidad

Si
Si importa

En tendencia

Fisico y online
Importa
Necesaria

Importante

En redes sociales

No es relevante

La poblacién general debe
empezar a formar parte de
este proceso.

Resumen de respuestas sobre el producto minimo viable por parte de las sexélogas

Variable Sexéloga 1 Sexé6loga 2
Novedad Si Si

Atencién Alta Mucha

Experiencia Interesante. Necesaria, hacer cosas

distintas.

Incluir mas enfoques a parte
del femenino e incluir
imagenes de producto.
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6.6. Conclusiones de la etapa de validacién.

Las principales conclusiones obtenidas son:

1. Tanto profesionales, como potenciales clientes, concuerdan que el
componente cultural de nuestra sociedad no aun tiene muchos paradigmas respecto a
la sexualidad, y qué este prototipo se muestra como una opcién para promocionar la
importancia del bienestar sexual de una manera efectiva y no vista antes, es decir
validan la propuesta de valor.

2. El segmento de potenciales clientes seran personas mayores de edad
comprendidas entre los 20 y 50 afios, con formacién universitaria, sin discriminacién por
sexo, identidad de género o estado civil, de clase media.

3. En base al criterio minimo establecido se valida el espacio fisico y
plataforma de ventas online de redes sociales.

4. La red social preferida para los potenciales clientes es Instagram y le
sigue Facebook.

5. Los clientes potenciales no validan como necesario el canal tipo
autoservicio.

6. Para profesionales y potenciales clientes concuerdan en la importancia
de un personal que se muestre profesional, capacitados por sexdlogos.

7. Las profesionales manifiestan que un sexélogo de tiempo completo
seria un costo muy elevado, por lo que la vinculacién con el sex6logo sera para

capacitaciones al personal y generacion de manuales de uso de los productos.

8. El contenido o informacién que desean recibir los clientes es de base
educativo.
9. En lo referente a la discrecion adn tiene importancia para algunos de

los posibles clientes.
10. La oferta de productos con garantia, y que estos tengan un soporte es
vital para el stock y manejo de inventarios.

11. Se requiere flexibilidad en los medios de pago.
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12. Los profesionales no validan como importante la confidencialidad en el
pago.
13. El espacio moderno, y calificacion vinculante, también es validada con

los criterios minimos expuestos.

14. Los aliados claves son validados por los profesionales.
15. El planteamiento original de la estructura de costos e ingresos se
mantiene.

Es decir, el modelo de negocio que se presento al inicio ha de modificarse
necesariamente y a continuacion se presenta con sus modificaciones acorde al proceso de

validacion:
Figura 26

Lienzo CANVAS luego de la etapa de validacion

(lienzo CANVAS)

Validado

Kev PARTNERS Key ActiviTies VaLue PRoPosITION @ CusToMER RELATIONSHIP. CusTomER SEGMENTS  [F][F]
(’o p— la
. Soporte. <apacitaciones Personas mayores
Profesionales sobre para staff y de edad Em,‘: 83
dela productos y clientes por B
. 54 profesionales ¥ 50 afios
sexologia servicios &3

Validacién,

isef . v lificacicr
_Disefiador de Eroteca innovadora, Baaift e
interiores para .. ‘sobre s o
ol con atencién productos. i Sy
estabecimiento profesional e s
personalizada, con BN it
Gestares culturales, dirigentes o it glamoury
de movimientos GLBTI+, facil adquISICIOI'I y disefio)
Lideres de opinién. absoluta
. . Con.
confidencialidad . CHANNELS Formsian
Directo: o:o
Centros de Tienda fisica
diversion
alternativos
Virtuales:

Market place de
redes sociales.
Facabook &
instagram

CoST STRUCTURE @ REVENUE STREAMS
Ren
Costos Costos de Eradh Ventas de Ventas de  Asesorias e:p::ig:
Operacionales adquisicion promocién y coj,:f,'::,,t,e:"‘.’os servicios( para reuinones,
tienda fisica y de marketinkg sexuales tupper sex), talleres.
virtual productos
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Capitulo 7.

7. Conclusiones.
Al avanzar la propuesta de emprendimiento en especial en los capitulos que refieren al
andlisis financiero y la validacion del modelo de negocio propuesto, se concluye que el proyecto
presentado para: La Implementacién de una Tienda Especializada en la venta de Juguetes

Sexuales y articulos eroticos denominada “LUX eroteca” es viable.

Como se menciona al final del capitulo 6 en las conclusiones de la fase de validacion, el
primer lienzo CANVAS tiene que ser modificado de acuerdo con las conclusiones logradas en la

etapa de validacion para que el proyecto de emprendimiento sea exitoso.

La concepcion, desarrollo y posterior funcionamiento del proyecto no obedece
Unicamente a la rentabilidad de este, se considera como muy importante y valioso el aporte a la
innovacion social que pretende alcanzar el emprendimiento, rompiendo con paradigmas

sumamente arraigados en la sociedad de la ciudad de Cuenca.
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242021

para la de una Tenda Erotica Especiaitzada en el canton Cuenca.

Encuesta para la implementacion de una
Tienda Erotica Especializada en el canton
Cuenca.

La presente encuesta tiene el objetivo recopilar informacion relevante, sobre la necesidad y
requerimientos de los servicios de una Tienda Erdtica Especializada, en la venta de
juguetes sexuales y asesoria.

Estimado/a participante

A continuaci6n, encontrara una serie de cuestionarios para recopilar informacion relevante,
sobre la necesidad y requerimientos de los servicios de una Tienda Erdtica Especializada
en la ciudad de Cuenca. Le consultaremos sobre una serie de temas relacionados con este
ambito, con la intencion de analizar como se desarrolla el servicio de estos establecimientos
en la ciudad y asi crear estrategias para mejorar este tipo de servicios con nuevas
propuestas. No se trata de un test, por lo que no hay preguntas correctas ni falsas.

Su aporte consiste en llenar este cuestionario que tiene una duracion aproximada de 7
minutos. Todos los datos recogidos seran tratados de forma estrictamente confidencial, esto
quiere decir que toda la informacion que usted entregue sera protegida. Su participacion en
este estudio no tendra ningan prejuicio o riesgo para Usted. El principal beneficio de su
participacion es apoyar a esta investigacion.

En caso de tener alguna duda por favor comuniquese a través del medio de contacto
detallado:

Jonathan Segarra Villa, Abg.
mail: jsegarramci@es.uazuay.edu.ec

*Obligatorio

Al presionar el boton de comenzar, usted declara que ha leido esta informacion
previa y que: Acepta participar en este estudio. Su participacion es voluntaria.
Gracias por su colaboracion *

Marca solo un dvalo.

(_'::) Comenzar Salta a la pregunta 2

Salta a la pregunta 2

Preguntas:

hitps:/idocs. google ol yH-AAK O-ROL ”w
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242021 Encuesia para la implementacion de una Tienda Endlica Especializada en el canion Cuenca.

2. Edad”*

3. Geénero*

Marca solo un dvalo.

i Femenina
) Masculino

4. Orientacion Sexual *
Marca solo un ovalo.

D Heterosexual
() Homosexual
D Bisexual
() Otro

5. Nivel de Estudios *
Marca solo un dvalo.
(") Basico
() Bachiller

() Universitario
) Otro:

hitps- /oS, DOoge. COMADMTSA S | GH WA D00 LISISE S0P 2yH-AAK 3 yGWG|pU-a O-RODMQiedit



de una Tenda Erotica Especiaitzada en el camion Cuenca.

242021 para a
6. Estado Civil *
Marca solo un évalo.

(") Soltero(a)

() Casado(a)
(") Divorciado(a)
() otro:

7. Nivel socio Econémico *
Marca solo un dvalo.

) Bajo
() Medio Bajo
(") Medio Alto
) Alto

8. ;Conoce o a escuchado sobre alguno de los productos o servicios de la siguiente
lista? Lenceria, Literatura erodtica , Aceites / Lubricantes, Preservativos con
texturas y sabores, Feromonas, Vibradores, Anillos, Consoladores / Dildos, Bolas
Chinas, Juegos Eréticos(dados, cartas, juegos de mesa), Extensores,
Succionadores de clitoris, Munecas inflables, Asesoria sexual. *

Marca solo un dvalo.

(Osi
O No

hitps:-Jdocs. google. q 0L Y YOWGHp
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Encuesia para la implementacion de una Tienda Endtica Especializada en el canion Cuenca.

Estaria dispuesto a adquirir alguno de los siguiente productos : Lenceria,
Literatura erdtica , Aceites / Lubricantes, Preservativos con texturas y sabores,
Feromonas, Vibradores, Anillos, Consoladores / Dildos, Bolas Chinas, Juegos
Eroticos{dados, cartas, juegos de mesa), Extensores, Succionadores de clitoris,
Munecas inflables, Asesoria sexual, *

Marca solo un dvalo.

s
_JNo

() No, pero si los usaria

iHa comprado o ha adquirido alguno de los siguientes productos o servicios?
Lenceria, Literatura erdtica , Aceites / Lubricantes, Preservativos con texturas y
sabores, Feromonas, Vibradores, Anillos, Consoladores / Dildos, Bolas Chinas,
Juegos Eréticos(dados, cartas, juegos de mesa), Extensores, Succionadores de
clitoris, Munecas inflables, Asesoria sexual. *

Marca solo un dvalo.
s

I No

hitps:/idocs. googhe comformes'o' | g w00 SIS E 30 P Z2yH-ARK 3 yGwGipu-2 O-FO DI edit
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1.

12,

13.

14.

Encuesia para la implementacion de una Tienda Erdtica Especializada an el canion Cuenca.

Si respuesta fue si, por favor senale la casilla de los productos adquiridos |, si su
respuesta fue No, margue ninguno *

Selecciona todos los que correspondan.

|| Lenceria

[ ] Literatura Erdtica

[ ] Aceites/ Lubricantes

[ ] Preservaticos con o sin textura, o sabor
|| Feromonas

[ ] Vibradores

[] Anillos vibradores

[ ] Consoladores/ Dildos

|| Bolas chinas

E Juegos erdticos( dados, cartas, juegos de mesa)
[ ] Succionadores de clitoris

[ ] Mufiecas Inflables

| | Asesoria Sexual

[ | Minguno

{Cree que las personas en Cuenca, aun tiene verglenza de acudir aun
comercio de este tipo? *

Marca solo un dvalo.

iCree que los articulos erdticos y asesorias podrian aportan a la resclucion de
conflictos de la actividad sexual en pareja o consigo mismo 7 *

Marca solo un dvalo.

i

Mo

iCuantos Sex Shop conoce en Cuenca? Mencione sus nombres *

hitps-lidocs. google. comAormes'dd | waw i pC-D LIS E aoP12yH-AA 3 yGwGipu-2 0-FR0 DM edit
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Encuesia para la implementacion de una Tienda Erodtica Especiaitzada en el canton Cuenca.

15. ;Sabia que algunos juguetes sexuales son prescritos como parte de terapias
con beneficios para la actividad sexual? *

Marca solo un dvalo.

Si
No

A continuacion se muestra un video con la idea de negocio. Por favor reproducir para
continuar con la encuesta:

Tl

http://youtube.com/watch?v=i2s-

muUB82qQ

16. Luego de ver el video ;Cuan interesante le parece el concepto de negocio?
marque una casilla *

Nada interesante Muy interesante

hitps:/idgocs. google . comiorms/d’ 1 GRwawW OO UsiSEaoP1 2yH-AAKI yGWGipu-2 O-RODMO/edit

o0
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17.

18.

19.

Encuesia para la implementacion de una Tienda Erdlica Especializada en &l canion Cuenca.

Acorde a los aspectos descritos en el video anterior, califique la importancia de
los mismos *
1= no importa 2= importa un poco 3= importante 4= muy importante

Marca solo un dvalo por fila.

1 2 3 4
Asesoria profesional personalizada lf_::j .::_} {::J C:'
Ambiente acogedor i 2 - )]
Precio l:_:J f_,-" L-] (_:'
Privacidad o O O O
Oferta y novedad de productos ) O D ]

Basado en la informacion del video Al implementar una tienda erdtica con
elementos de glamour, sobriedad y comodidad, generaria una mejor
experiencia para la compra, abandonando el tabu sobre acudir a este tipo de
comercios? *

Marca solo un dvalo.

s
 INo

En funcidn de lo presentado jEstaria dispuesto a comprar productos en nuestra
tienda *

Marca solo un dvalo.
() Definitivamente si
() Probablemente si
() Tal vez si, tal vez no

() Probablemente no

() Definitivamente no

NAtpS:/I00CS. QODgle. COMADITIS | WAV DOOLSS EaoPIZyH-AAK I yGWGIpU-2 O-RODMQ/edit

Ta
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Zanan Encussia para la Imglementscon de una TiEnda Emlica Espacialirada sn =l camon Cusnca.

20. Preferiria una tienda: *

Marca solo un dvalo.

() Fisica
() irtual

[ ) Ambas

21,  ;Cuénto dinero destinaria en productos que ofrece la tienda erdtica

especializada? *

Este contenido no ha sido creado ni aprobedo por Googla.

Google Formularios

hips-d00s, oOgHe. COMADMTES S | QWY 00 LSS ES0PI 2yH-AAK Iy GWG|pU-2 O-RO DMOedit
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Anexo 1. Esquema de curva de valor, para llegar a la propuesta de valor

LUX

Curva de Valor - ﬁg Empresa:

Tiendas formales Moteles. Personas naturales que
Sex shops fisicos y virtuales. venden por redes sociales

Alto
ﬂ;_ LUX - O
’~.,.‘.'l",l.IlI.Ill.l-ll '.’ cr,v‘.
. el " Lux"’
"'n ;""r
.'0 o »* w~‘ i
g E LUX o o
£ Medio g
2 A
= P
Fre—_
”’4 ....‘..ﬁ'g-ss -...... //
o | T T T | ST
E - A 5
— ; _ - 2 E SEEN - - §
' ~ Elimina ) ] {

raciores Competitivos / rercepcion ue vuwir

Elsborada con base en Biue Ocean Strategy de 1m & Mauborgne (2002, 2003) pars la clase de {Coma construer ms madelo de megoci? Universidad de los Andes, 2016

La oferta entendida como la gama y variedad de

m productos (marcas, tendencias).
m La atencién entendida como la personalizacion del
] 2t o . LT

servicio, la asesoria recibida.

PRECIO, Relacion entre lo que gasta el cliente y lo que
recibe y medio de pago.

Respecto al origen, calidad de los productos y
CARANTH eficacia del servicio de asesoria.

Si el espacio fisico resulta acogedor, comodo,
ABLECIMIENTC .
sofisticado.
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Anexo 2. Esquema de actividades propuesto para la validacion del modelo de negocio

VALIDACION DEL CONCEPTO DEL PRODUCTO

El concepto es un servicio integral para una tienda especializada en la venta de juguetes
sexuales, articulos eroticos y asesoria en la ciudad de Cuenca.

Hipaotesis del concepto del producto

Los paradigmas culturales y el poco conocimiento del beneficio de la asesoria y juguetes
sexuales, hace que se requiera un atienda integral apoyada en elementos pedagdgicos para
mejorar el bienestar sexual de las personas en Cuenca.

Validacion

Se realizard entrevistas a 8 personas ya seleccionadas que tengan interés en el bienestar
sexual en edades comprendidas entre los 20 y 50 afios, de clase media, que tengan como
domicilio la ciudad de Cuenca.

VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO

El planteamiento del modelo de negocio sera eficaz solamente cuando se haya cumplido
con la necesaria validacion de las distintas hipotesis en las que se basa el mismo y de cada
seccion que lo conforma, la validacion procura que se entienda si nuestra propuesta de
emprendimiento es correcta o incorrecta.

1. Segmento de clientes
Hipétesis del segmento de clientes

Los clientes potenciales del proyecto son: hombres o mujeres de 20 a 50 afios, que viven
en la ciudad de Cuenca, con nivel socio econdmico medio, que procuren en el bienestar
sexual, sin discriminacion por su identidad de género.

Validacion

Para la validacion del segmento de mercado se lo hara a través de personas cuyos perfiles
denoten interés en la sexualidad y sus diversos aspectos, creando una base de datos para
este efecto.

Estos perfiles deberin coincidir con la descripcion del segmento de mercado establecido.
La creacion de la base de datos se hard mediante la contestacion de un formulario in situ.
2. Propuesta de valor

Dado que la propuesta de valor obedece a la solucién de un problema del segmento de
mercado identificado, se deben analizar tanto el problema como la solucién.

Hipétesis del problema:

La venta de juguetes sexuales requiere un servicio integral que vaya mas alld de la mera
transaccion, apalancado componentes pedagogicos para los clientes (eroteca).
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Hipétesis del producto / solucion:

Los clientes al momento de buscar una opcion para explorar nuevas actividades sexuales
requieren un servicio integral que vaya mas alli de la transaccion y contenga un elemento

pedagogico enfocado al bienestar sexual.
Validacién de problema y la soluciéon.

La validacion se hara mediante una entrevista en la cual se tomarin 8 potenciales clientes

y 2 expertos.
El proceso de entrevista sera el siguiente:

1) Bienvenida’ exordio.
Obtencion de datos demogrificos.

Anilisis del principal problema.

7) Cierre

Para la validacion de los demas puntos del modelo de negocios se realizardn entrevistas
con las 10 personas (8 potenciales clientes y 2 expertos). A continuacion, se muestra el

Identificacion de los principales problemas.
Clasificacion de los principales problemas en orden de importancia.

Presentacion de la propuesta o solucion que tiene el proyecto de emprendimiento.

esquema de validacion y las preguntas clave propuestas.

Seccion

Pregunta clave

CANALES

Los principales canales que usaremos seran:
tienda fisica, autoservicio, plataformas de market
place como las de Facebook e Instagram

¢Como ha comprado sex toys o articulos erdticos?
¢Como le gustaria comprar estos articulos?

¢Qué informacion le agradaria recibir por medio
de redes sociales respecto el bienestar sexual?
éQué red social prefiere para buscar esta
informacion?

Objetivo: identificar si los canales propuestos son
los adecuados.

RELACION CON LOS CLIENTES

Soporte en productos y servicios, garantias sobre
productos, capacitaciones y talleres guiados por
profesionales del ambito, espacio fisico modemo.

¢Qué tan importante le parece la capacitacion y
tallares por profesionales de la sexologia?

£Cuan relevante es el soporte estos productos o
servicios?

éLe importa la garantia en estos productos?

¢Un espacio moderno, sobrio es importante para
mejorar |a experiencia de compra?

¢éLe gustaria poder calificar su experiencia en Lux,
y que esta sea vinculante para mejorar el servicio?
Objetivo: identificar los variables para evaluar el
servicio y productos ofertados por la eroteca.
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Los siguientes topicos serdn validados en las entrevistas con los expertos:

Seccion

Pregunta clave

RECURSOS CLAVE

De los principales recursos clave tenemos: espacio
fisico, agentes de ventas eficaces, plataformas de
comercio, stock e inventarios.

éAdemas de un espacio fisico y virtual sobrio y
modemno que mas podriamos implementar?

¢éla oferta de productos y servicios vanguardistas
que tan importante son?

¢Qué canales recomienda para adquirir estos
productos o servicios?

éla eroteca debe contar con la vinculacion y
asesoria de sexdlogo a tiempo completo?
Objetivo: identificar mejoras en los recursos
calves.

ACTIVIDADES CLAVE

Tenemos: promocion de la oferta, capacitacion
profesional del staff, vinculacion con
profesionales de la sexologia, medios de pagos.

¢Qué tan importante es la capacitacion por
profesionales de la sexologia, al personal de
ventas?

élas capacitaciones al staff deben ser
permanentes? ¢(Como considera que debe
manejarse la promocion y oferta de estos
productos y servicios?

Objetivo: constatar si son necesarias mas
actividades claves.

ALIADOS CLAVE

Los principales aliados clave de la
empresa son:

Sexdlogos.

Disenadores

Operadores bancarios confiables.
Espacios de diversion (bares, discotecas)
Gestores de colectivos GLBT+

Se consideran como aliados estratégicos a los
sexdlogos, disenadores, operadores bancarios,
espacios de diversion (bares, discotecas) y
gestores de colectivos GLBT+

¢Considera que es planteamiento es correcto, o
deberian incluirse o excluirse a mas aliados y por
qué?

Objetivo: identificar que aliados que dan
relevancia al giro de negocio y su importancia en
la propuesta.

VALIDACION DE PRODUCTO (SERVICIO) MINIMO VIABLE.
Para la validacién del producto se plantean dos hipétesis fundamentales.

Hipétesls del serviclo y promocién:

El disefo del servicio y promocion es el adecuado para el segmento de mercado.

Valldacién del serviclo y promocién:

Se realizard mediante entrevista a 10 personas (8 potenciales clientes y 2 expertos).
Empezaremos con la visualizacion de un clip de video con la propuesta del servicio del
emprendimiento (servicios + productos) y posterior se realizard una entrevista acerca de
este, para esto se requiere la construccion de producto minimo viable y para la posterior

validacion mediante las entrevistas.
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Variable Pregunta para la validacion.

Novedad £El servicio le parece novedoso?
Objetivo: identificar si la novedad del servidio es
adecuada.

Atencion iCudnta expectativa, atencion despierta el
servicio?

Objetivo: constatar en qué nivel cautiva la
propuesta de servicio (alto, medio, bajo)
Experiencia iComo cree que resultaria participar de este
servicio?

Objetivo: Instituir la satisfaccion que le generaria
la participacidn en este servico.

Las entrevistas se desarrollaran a través de diversos medios tanto digitales (video llamada,
llamadas telefonicas), como presenciales (entrevistas personales).

Es importante aclarar que la validacion no se limitard Gnicamente a realizar preguntas
descritas, se desarrollara dentro de un dialogo afable, para alcanzar la mayor informacion
posible de los potenciales clientes.
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