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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto de investigacion, Modelo Canvas para la creacion de
Fashion Face Store, sector Ajavi, tiene como objeto brindar una posible solucion a
beneficio de los moradores del sector Ajavi, basado en el cuidado facial, con el fin de
que las personas conozcan la importancia de cuidar el rostro con ciertos productos. En
el capitulo 1 del siguiente proyecto, se describe el planteamiento del problema que se
genera segun el analisis del tema propuesto, posteriormente se establecen los
objetivos, donde se indica lo que se quiere conseguir en este proyecto de
investigacion y se puntualiza el marco tedrico con las definiciones mas importantes
para la realizacion de este trabajo. En el capitulo 2 del siguiente proyecto, se establece
el disefio metodoldgico referido al trabajo de investigacion. También la unidad de
analisis que se utilizo para obtener los resultados nos ayudé para verificar las
necesidades de los moradores del sector Ajavi, se distingue este capitulo por el
andlisis de los resultados de la encuesta realizada. En el capitulo 3 se establece la
propuesta del proyecto por medio de la metodologia Modelo Canvas en el que
constan los 9 elementos que son: segmentos del mercado, propuesta de valor, canal,
relacién con el cliente, fuentes de ingreso, actividades clave, recursos clave, socios
clave, estructuras de coste; y se destacara los beneficios que se obtendra de este

proyecto de investigacion.

Palabras Claves: Modelo Canvas, creacion, cuidado facial, productos, Ajavi.
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Abstract

The present research project, Canvas Model for the creation of Fashion Face
Store, Ajavi sector, aims to provide a possible solution for the benefit of the residents
of the Ajavi sector, based on facial care, in order for people to know the importance
of taking care of the face with certain products. In chapter 1 of the following project,
the approach to the problem that is generated according to the analysis of the
proposed topic is described, later the objectives are established, where it is indicated
what is to be achieved in this research project and the theoretical framework is
specified with the most important definitions for the realization of this work. In
chapter 2 of the following project, the methodological design referred to the research
work is established. The unit of analysis that was used to obtain the results also
helped us to verify the needs of the residents of the Ajavi sector. This chapter is
distinguished by the analysis of the results of the survey carried out. Chapter 3
establishes the project proposal through the Canvas Model methodology, which
includes the 9 elements that are: market segments, value proposition, channel,
customer relationship, income sources, key activities, key resources, key partners,
cost structures; and the benefits that will be obtained from this research project will
be highlighted.

Keywords: Canvas model, creation, facial care, products, Ajavi.
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Introduccion

En los ultimos afios, se ha podido demostrar que las personas sufren por no
tener una buena apariencia frente a la sociedad, y con ello se ha visto la necesidad de
la creacion de un emprendimiento, en el cual le ayude a las personas estar bien
consigo mismas. Aunque parezca poco relevante, el uso de productos para cuidado
facial es un reto, pues no existen muchos lugares en donde las personas tengan
asesorias, de qué productos son aptas para cada tipo de piel. Este inconveniente ha
generado que se reste importancia a todos los temas que debemos saber acerca del
cuidado de la piel.

La creacién de Fashion Face Store, es un impulso que nace de la necesidad de
poder guiar a las personas sobre sus cuidados personales. Es por eso que el siguiente
proyecto de investigacion, se enfocara en los productos de belleza y cuidado de la
piel, utilizando el Modelo Canvas para poder cumplir los objetivos establecidos.

Este proyecto de investigacion tiene como importancia el concientizar a las
personas sobre el cuidado que se debe tener diariamente en la piel, para poder

prevenir cualquier tipo de enfermedades.



Tema

Modelo Canvas para la creacion de Fashion Face Store sector Ajavi.

Planteamiento - Formulacion del problema

En Latinoamérica una de las tendencias que més ha crecido desde la pandemia
es el cuidado personal, ya que las personas buscan tener una conexion consigo
mismos, relajacion, reinventarse y asi el cuidado personal se convierte en un
momento para escapar del estrés.

En el Ecuador han existido varias empresas que han participado en el cuidado
de la piel, en donde sus ventas han subido a partir del afio 2020, con productos para el
bienestar y la salud, cada afio existen renovaciones en estos productos, como
mascarillas, jabones, cremas, otros.

En el sector Ajavi, la ausencia de empresas para el cuidado de la piel hace que
en las personas exista aparicion de arrugas, luminosidad de la piel, aparicion del
cansancio, estrés y ansiedad, ademas de desconocer, lo importante que es tener una
piel saludable.

Bajo lo descrito, se establece la siguiente pregunta:

¢Qué tan productivo es la creacion de Fashion Face Store, sector Ajavi

apoyado en el modelo Canvas?



Justificacion

En primer lugar, sobre lo cientifico se puede expresar que la necesidad de
realizar un modelo de negocio para la creacion Fashion Face sector Ajavi nace de la
problematica existente. Mencionar que al no disponer de una empresa que mantenga
productos para el cuidado de la piel, implica que existan méas personas con problemas
de salud en su piel.

Por otro lado, sustentar este trabajo basado en lo social, se va a promover el
bienestar de la salud de las personas y mejora en la calidad de vida, el mismo que sera
garantizado en promover ideas ingeniosas y creativas.

Institucionalmente, este proyecto integrador facilitara el desconocimiento que
existe en las personas dentro del cuidado de la piel y sus beneficios, asi la empresa
tendra mas éxito en sus ventas y fidelidad en sus clientes.

En el Instituto Superior Tecnoldgico Pichincha, los conocimientos adquiridos
nos ayudaran a ver la factibilidad de realizar un modelo de negocio Canvas, para la
creacion de Fashion Face Store.

Por ultimo, es igualmente posible alcanzar el objetivo personal de sacar a
delante una idea de negocio, para seguir construyendo significativamente el proyecto

integrador.

Idea a defender

El beneficio de la creacion de Fashion Face Store sector Ajavi basado en el
modelo de negocio Canvas, ante el consumo de sus productos y servicios, disminuira
el porcentaje de personas con estrés, cansancio y enfermedades de la piel. De la
misma manera, se vera el incremento de personas con conocimientos acerca de los

beneficios e importancia del cuidado de la piel.



Objetivos

Objetivo general
Implementar mediante el modelo de negocio Canvas la creacion de Fashion

Face Store sector Ajavi.

Objetivos especificos
e Fundamentar teéricamente la implementacion del modelo de negocio

Canvas para la creacién de Fashion Face Store sector Ajavi.

¢ Realizar un diagndstico situacional en la implementacion del modelo
de negocio Canvas para la creacion de Fashion Face Store sector

Ajavi.

e Desarrollar una propuesta fundamentada para la implementacion del
modelo de negocio Canvas para la creacion de Fashion Face Store

sector Ajavi.



Lineas y Sublinea de investigacion

Tabla 1l Lineasy Sublinea de investigacion.

Tema de

Investigacion

Modelo Canvas para la creacion de Fashion Face Store sector

Ajavi.

Linea de

Investigacion

Consolidar la sostenibilidad del sistema econémico

social y solidario.

Sublinea

de Investigacion

Promocion de iniciativas de la economia popular y

solidaria, micros empresas, talleres artesanales y pequefias

empresas.

Elaborado por: ITSHCPP
Fuente: ITSHCPP

Eje de formacion

Tabla 2 Eje de formacion

MATERIAS RESULTADOS DE
INTEGRADORAS APRENDIZAJES

Eje de

formacion.

Analiza la utilidad del manejo

de fuentes de informacion.
Metodologia de _
) L Desarrolla la capacidad de
la investigacion y . o ]
analisis y sintesis para el tratamiento
desarrollo de o ) ) )
o del conocimiento cientifico y aplica al
emprendimiento.

a solucioén de un problema de




investigacion en el campo de la

Administracion.

Metodos de
produccion para
economia popular y
solidaria y talleres

artesanales.

Esté en la capacidad de aplicar
los conocimientos para la creacion y
gestion de la produccion en empresas
pequefias y de economia popular y
solidaria.

Puede desarrollar sistemas de
produccidn de bienes o generacion de

servicios.

Administracién

de Presupuestos.

Entiende la importancia de los
presupuestos como reflejo cuantitativo
de los objetivos y herramienta de
evaluacion del actuar empresarial, asi
como técnica de planeacion
financiera.

Planea las actividades de la
empresa de acuerdo a los objetivos
propuestos, a través de la recoleccion
de informacion financiera dependiendo

del tipo de empresa.

Marketing

para emprendedores.

Elabora y aplica los elementos
del marketing que se disefian en los
emprendimientos con el fin de
proyectar una gestion de excelencia en
la pyme.

Aplica de manera préctica las
estrategias genéricas y alternativas a

fin de generar alternativas de




competitividad en el mercado a
cualquier tipo de organismo

econdmico —social.

Gestion de la
Calidad.

Analiza, identificay
comprende problemas administrativos
de manufactura y servicios locales para
realizar investigaciones de nivel
exploratorio, con enfoque prospectivo
para el uso adecuado de métodos que
conserven el ecosistema, a fin de
promover el desarrollo de la Micro 'y
Pequefia Empresa y Economia Popular
y Solidaria.

Finanzas

Corporativas.

Aplica técnicas de andlisis
financiero y planeacion para
comprender la situacion financiera
actual de la organizacién y proyectarla
a futuro de acuerdo a la capacidad y
estructura.

Calcula la viabilidad y
rentabilidad de inversiones, mediante
la valoracion de diferentes indicadores
que administran el riesgo y el

rendimiento.

Elaborado por: ITSHCPP
Fuente: ITSHCPP




CAPITULO |

MARCO TEORICO

Modelo Canvas

Concepto y definicion

Es una herramienta que permite comprender nuestro modelo de negocio para
que asi nos ayude a generar valor para los clientes, este modelo nos servira como
estrategia que se aplicara en cuatro areas importantes (infraestructura, ofertas,
situacion financiera y clientes) de esta manera permitirnos comprender los aspectos
relevantes del negocio. (HUBSPOT, 2023)

Importancia del Modelo Canvas
Este modelo de negocio se utiliza para innovar y adaptarse en cualquier
cambio que exista en el mercado, se debe agregar que es un apoyo fundamenta mental

para poder proyectarse a un futuro. (Molina, s.f.)

Lienzo de modelo de negocios
Es una plantilla visual para la creacion de nuevos modelos de negocios o

atestiguar los que ya existen. (Wikipedia, s.f.)



llustracion 1 : Lienzo Modelo de Negocio Canvas

Modelo de Negocio: Lienzo Lean Canvas

Aliados y
asociaciones claves

a

Actividades claves

®)

Recursos Claves

w:

Propuesta de valor

o

Relacion con tu cliente

Segmento de clientes

2

Canales

O

Estructura de costos Fuente de Ingresos

(4 $

\J branch

Elaborado por: Branch Agencia
Fuente: Branch Agencia

Elementos del Modelo Canvas

Segmento del mercado

Este elemento detalla toda la informacion que tenemos sobre las personas u
organizaciones a las que la empresa se dirige, este moédulo es muy importante, ya que
sin los clientes ninguna empresa puede surgir y para ello se necesita tener

conocimiento de qué estrategia aplicar para poder tomar decisiones. (Molina, s.f.)



Propuesta de valor

En esta parte vamos a indicar lo que nos diferencia de la competencia, aqui
vamos a satisfacer las necesidades de nuestro cliente y para esto nuestras propuestas
deben ser innovadoras o competitivas. Hay que destacar que esta diferencia nos dara
superioridad y excelencia

La propuesta debe ser convincente para que nuestro cliente no tenga ningun
inconveniente a la hora de pagar el servicio o producto. Aqui hay algunos factores
que pueden ayudarlo a determinar a qué apostara para crear su propuesta de valor;
novedad, mejora del rendimiento, personalizacion, disefio, precio, marca,

accesibilidad, reduccion de riesgos, conveniencia. (Allca, 2021)

Canales

El objetivo principal de este elemento es la comunicacion con los clientes.
Para ello, se puede utilizar diferentes canales en los que se pueda informar sobre los
productos o servicios que se va a ofrecer y brindar servicio posventa al cliente.
(Molina, s.f.)

Relacion de los clientes

VVamos a definir qué tipo de relacion vamos a tener con el cliente, si es
automatizada o exclusiva, y para ello nos basaremos en la adquisicion de clientes, la
lealtad de los clientes 0 aumento de ventas. Es importante definir tu posicion para
desarrollar una estrategia de los mensajes o llamadas que enviara a los

clientes para lograr que se comporten de cierta manera. (Vilas Rodriguez, s.f.)

Fuente de ingresos

Esto esta relacionado con el flujo de efectivo, aqui se debe tratar de que la
empresa sea rentable y establecer cuanto el cliente esta dispuesto a pagar, se
necesita saber cual sera la fuente de ingresos para su negocio, para calcular las

ganancias, debe restar los gastos de los ingresos. Algunas de las fuentes de
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ingresos son las ventas de propiedades, las tarifas de uso, las tarifas de registro,
los préstamos, el alquiler o arrendamiento, las licencias y la publicidad.

Al observar y ajustar el flujo nos permitira determinar el porcentaje de
tus gastos, el tiempo que demoras en recuperar la inversion o alcanzar el punto
de equilibrio y con eso tomar las decisiones respectivas para que el negocio siga
creciendo. (Molina, s.f.)

Recursos claves
Esta seccion describe los recursos clave que necesita para hacer
realidad su propuesta de valor, estos recursos pueden ser tangibles, intangibles,

recursos humanos, tecnologicos y econdmicos. Es muy importante configurar

sabiendo cuanto te costara tenerlos y asi poder poner en marcha el modelo de negocio

a medida que crece. (Allca, 2021)

Actividades claves
Este mddulo describe la produccién, solucion de problemas, marketing,
maquinaria, distribucion para que el modelo de negocio funcione. Observaremos

cuéles de estas actividades crean la propuesta de valor. (Allca, 2021)

Asociaciones claves
Es importante tener una red de proveedores y asociados que entraran a
formar parte de la empresa, al no ser autosuficiente es importante contar con ellos

para tener éxito en el mercado y adquirir recursos. (Vilas Rodriguez, s.f.)

Estructura de costes
Este item es muy importante en el negocio porque aqui describira los costos
que tendra la empresa, hay que tener presente las opciones para bajar el precio al

producto o servicio y automatizar la produccion En esta etapa, es
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recomendable proporcionar una reserva para abordar problemas que no se ha

considerado. (Molina, s.f.)

Empresa

Concepto de empresa

Una empresa es una unidad socioeconémica unida por factores humanos,
materiales y técnicos, con el propdsito de un beneficio econdmico. Para que esto
tenga éxito es importante tener los objetivos claros y asi cumplir las necesidades y

beneficios de los interesados. (Concepto, 2021)

Estructura de una empresa
La estructura empresarial se refiere a la organizacion en la que una
empresa estd equipada para operar, en donde cada persona que forma parte de esta
estructura tiene multiples funciones o actividades y asi forman areas o departamentos

con su respectiva autoridad. (Economipedia, s.f.)

Empresas segun procedencia capital

Empresas privadas

Una empresa privada es una organizacion econdémica que es la base del
capitalismo y estd formada por el aporte de capital privado. Los individuos invierten
capital para obtener ganancias y este capital no viene de fuentes publicas. En
las decisiones tomadas no influye u persona externa. (CONDUCE TU EMPRESA,
2023)

Empresas publicas

Una empresa publica es una organizacion econdmica que tiene participacion
del gobierno y el estado les ayuda con recursos econdémicos. Este tipo de empresas no
buscan un beneficio economico sino social. (CONDUCE TU EMPRESA, 2023)
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Empresas mixtas

La sociedad mixta es una sociedad formada por la combinacion de capital
publico y privado, la forma de asociacion puede ser la mas diversa, en algunos casos
el capital estatal puede ser mayoritario, en algunos casos el capital privado También
existe la posibilidad de que el capital combinado pueda ser muy diverso. (CONDUCE
TU EMPRESA, 2023)

Empresas seglin su tamafio

Empresas grandes

Las grandes empresas se caracterizan por una gran gestion financiera y de
capital, a menudo tienen instalaciones propias, la facturacion asciende a varios
millones de dolares, tienen miles de empleados de confianza y dependientes,
tienen un sistema administrativo y operativo muy amplio y son capaces de
obtener importantes lineas de crédito y préstamos de instituciones financieras
reconocidas. (CONDUCE TU EMPRESA, 2023)

Empresas medianas

Las medianas empresas emplean a menos de 250 personas, a
menudo tienen sindicatos, tienen areas de responsabilidad y funcion bien definidas y
tienen sistemas y procesos automatizados. Es un tipo de

empresa con una gran estructura basada en distintos departamentos. (BBVA, s.f.)

Empresas pequerias

Las pequefias empresas son entidades independientes, a menudo de propiedad
familiar, con fines de lucro, cuyos ingresos anuales por valor no superan ciertos
limites y el nmero de personas que las crean es menos de 10 personas.
Este tipo de negocio suele tener una tendencia de crecimiento

mas pronunciada que las microempresas. (BBVA, s.f.)
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Cuidado Facial

Definicion

El cuidado facial es un tratamiento dermatoldgico en la que se emplean
productos adecuados como cremas hidratantes, mascarillas, etc. que se aplica de

manera rutinaria en la vida cotidiana.

Importancia

El cuidado facial es mucho méas importante de lo que pensamos porque no
solo tiene una funcidn estética, pues ademas de ayudarnos a tener un rostro radiante
y juvenil, también es un habito de higiene que ayuda a prevenir lesiones en la piel y

enfermedades dermatoldgicas como el acné, irritacion, dermatitis y dafio solar.

Productos para el cuidado de la piel

Cremas hidratantes

Las cremas humectantes faciales brindan a la piel la hidratacion que tanto
necesita, es decir, su principal funcién es aportar agua a la piel, y, dado que contienen
varios ingredientes adicionales que retrasan el envejecimiento, se
pueden usar para restaurar la luminosidad, la elasticidad y la frescura perdidas en el
rostro. (VICHY LABORATOIRES, 2023)

Limpiadores faciales
Estos productos tienen la capacidad de limpiar en profundidad la suciedad
acumulada en el transcurso del dia, sin ser demasiado fuertes para mantener los

poros limpios y mantener la capa superior. (GARNIER, 2023)

Serums
Estas son sustancias que se caracterizan por ser absorbidas muy

rapidamente por la piel, es por eso que los dermatdlogos y especialistas las
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prescriben para tratar el acné, acné, sequedad, deshidratacion y signos visibles
de envejecimiento y otros dafios con eficacia y eficiencia. (NIVEA, s.f.)

Protectores Solares

Son productos que pueden bloguear la radiacion ultravioleta, también ayudan
a evitar quemaduras de sol y prevencién del cancer a la piel, por eso es muy
importante hacer uso del mismo. (CHEMYCAL, s.f.)

Fashion Face Store
Mision
Colaborar con la salud y bienestar de nuestros clientes, poniendo en su

alcance productos faciales y cosméticos de la mejor calidad.

Vision
Ser una empresa reconocida por la venta de productos para la belleza y

cuidado de la piel.

Valores Corporativos
e Eficiencia
e Empatia

e Transparencia
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Marco Conceptual

Cliente

Un cliente es una persona natural o juridica que paga por un bien o un
servicio, una empresa lo denomina asi desde que se interesan en la propuesta del
negocio, anteriormente era solamente cuando ya realizaba la compra.

(Economipedia, s.f.)

Competencia

Se refiere cuando dos o0 més empresas luchan dentro del mismo mercado al
vender un mismo bien o servicio, ademas aqui esta presente que los compradores
buscan satisfacer necesidades y los compradores buscan el producto o servicio que

mas les beneficie y es asi en donde entra la oferta y la demanda. (ETECE, 2022)

Mercado

Es el conjunto de personas 0 empresas que proceden la accion de intercambio
realizando asi la accion de compra y venta. En el mercado determina el tipo de
economia, estos dependen de los vendedores porque ofrecen bienes o servicios a
cambio de dinero y se puede indicar que mediante este proceso se definen los precios.
(Gonzalez, 2002)

Plan de negocios

Es un documento que ayuda de manera detallada como se va a desarrollar un
nuevo negocio y ayuda a descubrir debilidades de una empresa o emprendimiento
existente. El plan de negocios permite plantear oportunidades y obstaculos que tiene

el futuro dentro de la empresa. (Economipedia, s.f.)

Demanda
La demanda es la cantidad de bienes o servicios que un cliente desea adquirir

a diferentes precios. (Wikipedia, s.f.)
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Marco Legal

RAET

Es el Registro de Actividades Econdmicas para la Gestion Tributaria en donde
se obtendrad un namero registrarse en el catastro de comerciante, aqui tendra que
cumplir con las declaraciones del impuesto de Patente Municipal. (GOB.EC, 2023)

LUAE

Es el permiso de funcionamiento para el desarrollo de actividades econdémicas
dentro del Distrito Metropolitano de Quito. (GOB.EC, 2023)
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CAPITULO 11

DIAGNOSTICO DE MERCADO

Disefio metodologico

Enfoque cuantitativo

Este enfoque utiliza la recopilacion y el analisis de datos numéricos
para responder preguntas de investigacion y probar hipotesis, y confie en medidas
numéricas, numeros y estadisticas de uso frecuente para identificar patrones de

comportamiento de la poblacion.

Método cientifico
Se refiere a una serie de pasos que se deben seguir para obtener
conocimiento cientificamente valido utilizando herramientas confiables. Este enfoque

minimiza el impacto de la subjetividad del cientifico en su trabajo.

Investigacion de campo

Este proceso te permite tomar datos de la realidad y explorarlos sin manipular
las variables. Por tanto, su caracteristica esencial es hacerlo fuera del laboratorio
donde se produce el fendmeno.

Investigacion exploratoria

Esta investigacion recopila informacion cuantificable que se puede utilizar
para sacar conclusiones estadisticas sobre una poblacion objetivo mediante el analisis
de datos. En consecuencia, este tipo de investigacion se realiza a través de preguntas
cerradas, puede ayudar a las organizaciones a definir y medir mejor la importancia

de ciertos aspectos para la poblacién encuestada y las personas a las que representan.

Técnicas de investigacion

Encuesta

Es una herramienta para recopilar informacion a partir de un conjunto de
estadisticas. Para ello, se elabor6 un cuestionario, cuyos datos obtenidos seran

procesados mediante métodos estadisticos.
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Instrumento de investigacion

Cuestionario estructurado
Para la recoleccion de datos se utilizara un cuestionario de 10 preguntas que

nos ayudard a obtener informacion de las variables que vamos a manejar.

Unidad de anélisis
Para el andlisis e interpretacion de los datos adquiridos se determinara cuatro

unidades de anélisis: demanda, oferta, comercializacion, y precio.

Recoleccion de datos

Descripcidn de la estructura del mercado
Este proyecto se ha enfocado en la poblacion econdmicamente activa del sector
Ajavi, poblacion que se considera gue tiene los recursos econémicos necesarios para
adquirir servicios o productos, las edades que los comprenden son de los 16 a 70 afios

y que se encuentran en el nivel socioeconémico medio y alto.

Segmentacion del mercado

La segmentacion que sera considerada en el proyecto es la poblacién existente
en el sector de la Ajavi es de, 4588. Referenciando que el proyecto se va a trabajar
con el 48.5% (2225 personas) de la poblacion.

Célculo de la muestra

Se tomaréa la muestra correspondiente aplicando la siguiente formula y se

trabajara con margen de error del 8% y un nivel de confianza del 92%.

Donde:

n = tamafio de la muestra
PQ=0.25

E2 =Margen de error

K=2=4

N= Tamafio de la PEA (2225)
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0,25%2225

- 2
2225—1(%)%,25
2

= 556,25
2224 (0’0264)+0,25

= 556,25
" 3,8084

n= 146,05
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Anélisis e interpretacion de resultados

1.- Género

Tabla 3 Género

CRITERIO FRECUENCIA PORCENTAJE

Femenino 72 49.3%
Otros 0 0%
TOTAL 146 100%

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

llustracién 2 Género

@ Masculino
@ Femenino
@ Otros

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

Andlisis e interpretacion

Con relacion a la pregunta uno, la cual refiere que el 50.7% de los encuestados
pertenecen al género masculino, por otro lado, el 49.3% son de género femenino. Este
resultado refleja la necesidad de poner como prioridad a los hombres de nuestra

clientela.
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2.- Rango de edad

Tabla 4 Edad
CRITERIO FRECUENCIA PORCENTAJE
15 a 25 afios 70 48.6%
26 a 35 afios 49 34.2%
Mayores de 36 afios 27 17.1%
TOTAL 146 100%

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

llustraciéon 3 Edad

@ 153 25 afios

@ 26 a2 35 afos
34.2% @ Mayores de 36 afios

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

Se podria considerar que principalmente Fashion Face se dirige a las personas
mas adultas que tienen la economia adecuada para adquirir los productos, sin
embargo, segun los resultados de la pregunta nmero dos realizada mediante
encuesta, el 48.6% corresponde a personas de 15 a 25 afios, lo que nos lleva a
concluir es que las personas de esa edad estan mas interesadas en tener cuidado facial,
en otro orden el 34.2% son personas de 26 a 35 afios y por ultimo el 17.1% personas

mayores a 36 anos.
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3.- Sector en el que se encuentra

Tabla 5 Sector

CRITERIO FRECUENCIA PORCENTAJE

Norte de Quito 47 32.3%
Centro de Quito 23 16.4%
Sur de Quito 49 33.6%
Valles 22 15.1%
Fuera de Quito 5 2.6%
TOTAL 146 100%

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

lustracién 4 Sector

@ Morte de Quito
@ Centro de CQuito
@ Sur de Quito
@ Valles

@ Fuera de Quito

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

De acuerdo con el sector establecido para el emprendimiento, es necesario que
el Sur de Quito tenga un porcentaje mas alto, por lo tanto, que 49 de 146 personas de
este proyecto se encuentren ubicadas en el Sur de Quito es un punto relevante.
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4.- ;Se realiza limpiezas faciales?

Tabla 6 ¢Se realiza limpiezas faciales?

CRITERIO FRECUENCIA PORCENTAJE
No 62 41.8%
TOTAL 146 100%

Elaborado por: Melanie Cristina Durdn Rosero

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 5 ¢ Se realiza limpiezas faciales?

® Si
& Mo

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

En este caso es interesante revisar el porcentaje de personas que se realizan
limpiezas faciales, siendo este que el 58.2% de personas si se realizan, por otro lado,
el 41.8% desconocen como tener un buen cuidado de la piel. Estos resultados nos
ayudan como ventaja para poder informarles lo importante que es efectuar estas

actividades dentro de un tiempo establecido.
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5.- ¢Con qué frecuencia se realiza limpiezas faciales?

Tabla 7 ¢Con que frecuencia se realiza limpiezas faciales?

CRITERIO FRECUENCIA
Una 0 mas veces por semana 24
Una vez cada dos semanas 20
Una vez al mes 39
Casi nunca 34
Nunca 29
TOTAL 146

PORCENTAJE
17.1%
13.7%
26.7%
23.3%
19.2%
100%

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

llustracion 6 ;Con qué frecuencia se realiza limpiezas faciales?

@ Una o mas veces por semana
@ Una vez cada dos semanas
O Una vez al mes

@ Casinunca

@ Munca

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia

Analisis e interpretacion

El resultado de las respuestas a esta pregunta tiene mucha importancia, pues

dentro de nuestros productos podremos visualizar cada qué tiempo podemos

ofertarlas y qué personas necesitan un buen asesoramiento para tener una rutina

dentro de su cuidado facial; mostrando asi que el 26.7% de las personas encuestadas
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se realizan limpieza facial una vez al mes, el 23.3% casi nunca, 19.2% nunca, 17.1%

una o mas veces por semanay el 13.7% una vez cada dos semanas.

6.- ¢ Utiliza alguno de los siguientes productos de cuidado facial?

Tabla 8 ¢Utiliza alguno de los siguientes productos de cuidado facial?

CRITERIO FRECUENCIA PORCENTAJE

Crema humectante 88 60.3%
Bloqueador solar 88 60.3%
Mascarillas 43 29.5%
Jabon facial 40 27.4%
Otros 18 12.3%
TOTAL 277 189.8%

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

lustracién 7 ¢Utiliza alguno de los siguientes productos de cuidado facial?

Crema humectante —88 (60.3 %)
Blogueador solar —2B83 (60.3 %)
Mascarillas —43 (29.5 %)
Jaban facial —40 (27.4 %)
Otros —18 (12.3 %)
0 20 40 ] a0 100

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia
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Analisis e interpretacion

De acuerdo al resultado de esta pregunta, el producto més utilizado por las
personas encuestadas es la crema humectante y blogueador solar, sin embargo,
tenemos varios productos que deben ser utilizados diariamente para poder llevar un
buen cuidado facial; haciendo notar que el 60.3% de las personas utilizan crema

humectante y bloqueador solar, el 29.5% utilizan mascarillas y el 27.4% jabon facial.

7.- ¢ Qué productos le gustaria utilizar para sus limpiezas faciales?

Tabla 9 ¢(Qué productos le gustaria utilizar para sus limpiezas faciales?

CRITERIO FRECUENCIA PORCENTAJE

Exfoliante para labios 16 11.6%
Colageno 27 18.5%
Limpiador facial 69 47.9%
Otros 7 3.5%
TOTAL 146 100%

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia

lustracién 8 ¢ Qué productos le gustaria utilizar para sus limpiezas faciales?

@ Rodillo de jade

@ E:xfoliante para labios
@ Colageno

@ Limpiador facial

@ Todos

@ Despigmentante

@ E:xfoliante facial
®N

Elaborado por: Melanie Cristina Durdn Rosero

Fuente: Elaboracion propia
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Analisis e interpretacion

El porcentaje obtenido como resultado de esta pregunta, refleja la aceptacion a
nuevos productos que han salido al mercado. Al 47.9% de las personas les interesa
poder adquirir limpiadores faciales, al 18.5% rodillo de jade y colageno, al 11.6%
exfoliante para labios, por otro lado, el 3.5% recomiendan otros productos como el
despigmentante y exfoliante facial para su rutina de skin care.

8.- ¢ Cuénto dinero gastaria al adquirir productos en limpieza facial?

Tabla 10 ¢ Cuanto dinero gastaria al adquirir productos en limpieza facial?

CRITERIO FRECUENCIA PORCENTAJE

Mas de 15 dolares 16 39%
Mas de 5 dolares 27 9.6%
TOTAL 146 100%

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

lustracion 9 ¢ Cuanto dinero gastaria al adquirir productos en limpieza

facial?

@ Mas de 5 dolares
@ Mas de 15 dalares
@ Mas de 25 dalares

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero
Fuente: Elaboracion propia
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Analisis e interpretacion

De acuerdo al resultado de esta pregunta, el 51.4% de los encuestados estarian
de acuerdo en adquirir paquetes de productos de cuidado facial con un presupuesto de
mas de 5 ddlares, 39% con un presupuesto de mas de 15 dolares y el 9.6% con maés de
25 ddlares; siendo asi un dato importante para Fashion Face Store para al momento de

realizar paquetes de productos y sea accesible para todos nuestros clientes.

9.- ¢ Por qué medio le gustaria observar anuncios sobre Fashion Face?

Tabla 11 ¢Por qué medio le gustaria observar anuncios sobre Fashion Face?

CRITERIO FRECUENCIA PORCENTAJE

Tiktok 72 49.3%
WhatsApp 40 27.4%
Instagram 34 23.3%
TOTAL 146 100%

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

lustracién 10 ¢Por qué medio le gustaria observar anuncios sobre Fashion
Face?

@ Tiktok

@ WhatsApp
@ Instagram

Elaborado por: Melanie Cristina Durdn Rosero

Fuente: Elaboracion propia
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Analisis e interpretacion

Podemos observar que el 49.3% de las personas encuestadas desearian recibir
informacidn y anuncios mediante la plataforma de Tik Tok, el 23.3% por WhatsApp
y el 24.7% por Instagram. Si bien es cierto existen varias plataformas en las que uno
puede dar a conocer sus productos, los resultados a esta pregunta son bastante claros,

asi podemos tener varias maneras de poder llegar a nuestros clientes.

10.- ¢ Le gustaria recibir servicio delivery?

Tabla 12 ¢ Le gustaria recibir servicio delivery?

CRITERIO FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 124 85.6%
No 22 14.4%
TOTAL 146 100%

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

lHustracion 11 ¢ Le gustaria recibir servicio delivery?

® Si
@ Mo

Elaborado por: Melanie Cristina Durdn Rosero

Fuente: Elaboracion propia
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Analisis e interpretacion

No solo en Fashion Face Store, sino en cuanto a empresas es importante dar
facilidad de compra a las personas, de esta manera se incrementara el servicio
delivery, para personas que por razones personales se les dificulta acercarse al lugar
de entrega, asi lo demuestra el resultado a esta pregunta, por tanto, el 85.6% estan de
acuerdo a lo antes mencionado, contrario a quienes no lo estan que es el 14.4% de las

personas

Conclusién del diagnéstico de mercado

Una vez realizadas las encuestas a las personas, se puede determinar con los
resultados que existe una falta de conocimiento en lo que se refiere a la importancia
del cuidado de la piel, con estos datos se considera la necesidad de crear una empresa
en donde se pueda ofrecer productos de belleza y limpieza facial con su respectiva
asesoria, tomando en cuenta como iniciativa los resultados de las encuestas

realizadas.

En datos generales se observé que de las 146 personas que fueron
encuestadas, el 49.3% es de género femenino y el 50.7% de género masculino,
referente al rango de edad se refleja que de 15 a 25 afios alcanza un 48.6%, con
respecto al tema de inversion en los productos el mayor porcentaje fue del 51.4% que

estarian dispuestos a pagar mas de $5,00 dolares.

Se puede observar gque casi la mitad de las personas encuestadas desconocen
acerca de la importancia de realizarse una limpieza facial, puesto que el 41.8 % de
personas no se la realiza y el 58.2% si lo hacen, también, en estos resultados pudimos
analizar que las personas que se hacen limpiezas faciales no tienen claro cada qué
tiempo se debe realizarlas, ya que el 26.7% de las personas encuestadas se realizan

limpieza facial una vez al mes.
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CAPITULO 111

PROPUESTA

Segmentos de mercado
En este mddulo se describe la implementacion del modelo de negocio Canvas

para la creacion de Fashion Face Store sector Ajavi.

Segmentacion Demografica
Tabla 13 Segmentacion Demografica
DEMOGRAFICAS

EDAD GENERO OCUPACION
No existe limite de edad Femenino- Masculino Cualquier tipo de ocupacion
Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia

Segmentacion Geografica
Tabla 14 Segmentacion Geogréfica
GEOGRAFICAS

CIUDAD PARROQUIA SECTOR
Quito San Bartolo Ajavi
CLIMA ACCESO A ZONA
TRANSPORTE
El clima es templado con variacion Si Urbana

en la temperatura durante el afio.
Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia
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Segmentacion Psicograficas

Tabla 15 Segmentacion Psicograficas
PSICOGRAFICAS

ESTILO DE PERSONALIDAD BENEFICIOS USO DEL

VIDA PRODUCTO PRODUCTO

Bajo Personas adultas 0 Se solucionan Fashion Face Store
Medio jovenes que estén  problemas de falta de garantiza los mejores

interesados en usar informacion acercadel  productos con
productos de beneficio del cuidado asesoramiento.
cuidado facial. de la piel.
Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero
Fuente: Elaboracion propia

Propuesta de valor
Fashion Face Store busca ofrecer los mejores productos para el cuidado facial

para satisfacer las necesidades de cada cliente, considerando los siguientes beneficios:

e Asesoramiento sobre cada producto adquirido.

o Diferentes formas de pago.

e Precios accesibles.

e Prueba de productos con nuestro personal.

e Personal capacitado para brindar informacion acerca de cada tipo de
piel.

e Paquetes de productos.

e Acceso a nuestro catadlogo con descripcion de producto.
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Matriz de valor

Tabla 16 Matriz de valor

MATRIZ PROPUESTA DE VALOR

CRITERIOS RESPUESTA

Identificar el tipo de cliente que  Trabajador de Call Center.

esta interesado en el producto.

Identificar el tipo de necesidad  El trabajador de Call center le realizara
que tiene la persona. ciertas preguntas acerca de los
problemas que tiene con su piel.
Identificar las mejores a corto o Realizar un cuadro comparativo

largo plazo. del antes y después.

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

Canales
Los productos de Fashion Face Store se ofreceran mediante canal directo, el

medio el cual la empresa tomara contacto con los clientes sera WhatsApp, Tik Tok e

Instagram para que asi los clientes tengan una alta expectativa de nuestro servicio.
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Tabla 17 Fases de Canales

TIPOS DE
CANALES

PROPIO
DIRECTO

INFORMACION EVALUACIOON

¢Como damos a
conocer los
productos y
servicios de
nuestra empresa?

Se dara a conocer
a través de redes
sociales como
WhatsApp, Tik
Tok e Instagram.

FASES DE CANALES

¢Cémo ayudamos
a nuestros clientes
a evaluar nuestra
propuesta de
valor?

Realizaran una
encuesta durante
el proceso de
compra de los
productos y
cuando ya
utilizaron estos
mismos.

COMPRA

,Como
pueden
comprar
los clientes
nuestros
productos
0 Servicios

Podran
adquirir
los
productos
mediante
nuestras
paginas de
redes
sociales en
las que
estaran los
catalogos
de todos
los
productos

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia

ENTREGA

,Como
entregamos a
los clientes
nuestra
propuesta de
valor?

Las
entregaremos
de manera
presencial o
via
WhatsApp

POSVENTA

¢Qué servicio de
atencion
posventa
ofrecemos?

Se realizara un
seguimiento al
momento que el
cliente recibe su
producto dando
a conocer

recomendaciones
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Relacidn con el cliente

La relacion que tendremos con los clientes sera de manera directa, con una
atencion personalizada de manera permanente para poder lograr la fidelizacion de los
mismos y mantener los que tenemos.

Tabla 18 Relacién con el cliente

TIPO DESCRIPCION EJEMPLIFICACION
Relacién Directa Asistencia personal para  Atencion personalizada
el cliente durante la con los clientes.

compra y cuando haya

dado uso del mismo.
Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero
Fuente: Elaboracion propia

Fuentes de ingreso
Los ingresos de la empresa Fashion Face Store se la realizard mediante la
comercializacion de productos de belleza y limpieza facial de una manera

personalizada.

Tabla 19 Fuentes de ingreso

TIPO DESCRIPCION

VENTA e Venta de productos de belleza y

limpieza facial.
e Servicio a domicilio.
INVERSION Adquisicion de suministros para el
proceso de ventas.
SOCIOS Los socios invertirdn para el desarrollo
del proyecto.
Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia
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Proyeccion de ventas

Tabla 20 Proyeccion de ventas
PROYECCION DE VENTAS
DESCRIPCION CANTIDAD PAQUETES DE COSTO

PRODUCTOS
Mercado Total
Nuevos
consumidores a
atraer

Consumo esperado

semanal

Consumo esperado

mensual
Consumo esperado

anual

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21 Proyeccion anual
PROYECTO DE PRESUPUESTO ANUAL DE VENTA

Afio 2023

Productos 4800
Precio de venta $5,00
TOTAL $ 24,000

Elaborado por: Melanie Cristina Durdn Rosero

Fuente: Elaboracion propia
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Recursos clave
Los recursos claves permiten a las empresas brindar una propuesta de valor,
Ilegar a los mercados para asi percibir ingresos. Para Fashion Face Store los recursos

claves son humanos, econémicos, intelectuales, fisicos y tecnologicos.

Humanos
Este recurso es importante por qué el personal de Fashion Face Store

contribuirad a cumplir los objetivos establecidos con compromiso y dedicacion.

Tabla 22 Recursos humanos

NUmero Servicio Cargo

1 Gerencia Gerente

1 Ventas Asesora comercial
1 Delivery Mensajero

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia
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Organigrama estructura Fashion Face Store

Tabla 23 Organigrama empresarial

N
Gerente
Y,
-
Asesora Comercial
J

Mensajero

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

Financieros

Para la creacion de Fashion Face Store se necesita realizar una inversion de
$1630,50 ddlares, este valor se considera como capital de trabajo, el mismo que sera
financiado por los socios de la empresa.
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Tabla 24 Recursos financieros

INVERSION
SOCIOS APORTACION PORCENTAJE
Socio A $ 815,25 50%
Socio B $ 815,25 50%
TOTAL $ 1630,50 100%

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia

Fisicos
Este recurso abarca la infraestructura necesaria para Fashion Face Store, esta
empresa se encuentra con todos los equipos y suministros de oficinas necesarios para
la venta de productos. Dentro de lo mencionado tenemos.
e Sala de Ventas
e Libretas
e Tarjetas de presentacion
e Esferos
e Fundas personalizadas
e Calculadora

e Grapadora

Intelectuales

Corresponde al conocimiento que debe existir para el desarrollo del siguiente
proyecto de investigacion. El principal recurso intelectual es la asesora comercial, asi
como también el mensajero, quienes manejan un trabajo que va de la mano para

lograr cumplir las necesidades de los clientes.

e Gerente
e Asesora comercial

e Mensajero
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Tecnolodgicos

Se contara con equipos electronicos necesarios para la creacion e
implementacion de la empresa para poder brindar un servicio de calidad a cada uno
de los clientes e interesados en nuestros productos. Dentro de lo mencionado

tenemos:

e Computadora

e Teléfono Samsung A10

Actividad Clave
Para crear una propuesta de valor, tener una buena relacién con los clientes,
entrar al mercado es importante cada accidn que realiza la empresa para tener una

buena planificacion al momento de establecer nuestro proyecto, y son las siguientes:

Tabla 25 Actividades claves

DESCRIPCION

Trabajar con productos de buena calidad y a un buen precio

Buena comunicacién con clientes
Acuerdos con proveedores
Disposicién de todos los productos ofertados
Convenios financieros
Catalogos en redes sociales
Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

Socios Claves

Los principales socios claves de Fashion Face Store son: Instituto Tecnologico
Universitario Pichincha, por su aporte con las directrices para la creacion de este
proyecto de investigacion, Inversionistas y proveedores.
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Tabla 26 Inversionistas Claves

INVERSIONISTAS CLAVES

NOMBRE CEDULA CORREO TELEFONO DIRECCION
Sergio 1727167148 sergicdc@gmail.com 0993253363  Ajavi
Cabrera

Melanie 1721166641 melaroseroll@hotmail.com 0984802767 Barrio Nuevo
Durén
Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 27 Proveedores Claves

PROVEEDORES CLAVES

NOMBRE NOMBRE TELEFONO DIRECCION
COMERCIAL GERENTE

SAMI STORE Jessica Reino 0987249707 El Inca
SUNFLOWER Dennise Revelo 0986882667 Chillogallo
SKIN

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia

Estructura de costes
Son aquellos costos que implican que se lleve a cabo la propuesta de valor, es

decir, los costos que se debe invertir en la empresa para su funcionamiento.
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Tabla 28 Inversion

INVERSION

DETALLE

Gastos Salarios
Salario Mensajero
Salario Asesora Comercial

Sub total Salarios

Gastos materia prima

Materia prima

Sub total Salarios

Gastos Servicios basicos
Luz

Agua

Internet

Sub total Servicios basicos

Gastos Administrativos
Suministros de oficina
Mantenimiento computadora

Subtotal gastos administrativos

Equipos electronicos
Computadora
Teléfono

TOTAL

$ 200,00
$ 200,00
$ 400,00

$ 400,00
$ 400,00

$ 10,00
$ 10,00
$ 25,00
$ 45,00

$ 65,50
$ 20,00
$ 85,50

$ 300,00
$ 150,00
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Subtotal equipos electrénicos $ 450,00

Vehiculos

Bicicleta eléctrica $ 250,00

Subtotal vehiculos $ 250,00
TOTA DE EGRESOS $ 1630,50

Elaborado por: Melanie Cristina Durdn Rosero

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 29 Estructura de costos

DETALLE ANO 2023

Materia prima $ 24000,00
COSTO DE PRODUCCION ANUAL $ 24000,00
Gastos Salarios $ 4800,00
Gastos Produccion $ 4800,00
Gastos servicios basicos $ 540,00
Gastos administrativos $ 786,00
TOTAL GASTOS $ 10926,00

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia.

Utilidad

Tabla 30 Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE ANO 2023
Ventas totales $ 24000,00
() Costos de produccion $ 4800,00
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UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
GASTOS DE OPERACION

$ 19200,00

Gastos servicios basicos $ 540,00
Gastos administrativos $ 786,00
Gastos Salarios $ 4800,00
UTILIDAD OPERACIONAL $6126,00
Otros ingresos $ 1630,50
Otros gastos $ 700,00
UTILIDAD NETA $14004,5
Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero
Fuente: Elaboracion propia
Punto de equilibrio
Tabla 31 Punto de equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO
N Cantidad Ventas Costos Utilidad
1 200 1000 4880 -3880
2 400 2000 5050 -3050
3 600 3000 5226 -2226
4 800 4000 5409 -1409
5 1000 5000 5598 -598
6 1200 6000 5793,0 207
7 1400 7000 5995,0 1005
8 1600 8000 6204,0 1796
9 1800 9000 6421,0 2579
10 2000 10000 6445,0 3555

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia
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lustracion 12 Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

12000
10000
8000 /
6000 -
4000
2000  —

22000 1 2 3 1 5 6 7 g 9 10

-4000
-6000

e PLJNTO DE EQUILIBRIO Cantidad === PUNTO DE EQUILIBRIO Ventas
PUNTO DE EQUILIBRIO Costos PUNTO DE EQUILIBRIO Utilidad

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion punto de equilibrio
Para alcanzar el punto de equilibrio, Fashion Face Store, tiene que vender
durante el primer afio 207 paquetes de productos, para no tener pérdidas ni ganancias.
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Lienzo Canvas Fashion Face Store

lustracién 13 Lienzo Canvas Fashion Face Store

&

Socing Clave

Elaborado por: Melanie Cristina Duran Rosero

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

Para sustentar el proyecto se ha utilizado la teoria referente al Modelo
Canvas que contiene los 9 elementos que son: segmentos del mercado,
propuesta de valor, canal, relacion con el cliente, fuentes de ingreso,
actividades clave, recursos clave, socios clave, estructuras de coste.

A través del diagnostico de mercado realizado en este proyecto de
investigacion, nos permitié conocer que existe la necesidad de crear la
empresa Fashion Face Store.

Mediante el Modelo Canvas se pudo establecer que para el correcto
funcionamiento de la empresa Fashion Face Store, se debe trabajar con
la propuesta de valor de un buen asesoramiento sobre cada producto
adquirido.

En la presente investigacion se pudo observar que por un valor de
inversion de $1630.50, la empresa puede generar $24000.00, dejando
una utilidad neta de $14004.50, lo cual convierte al proyecto en una

propuesta de negocio rentable.

48



RECOMENDACIONES

Se recomienda que a través de los canales de Fashion Face Store, se
pueda demostrar el mejoramiento de la piel cuando se utilizan
productos de buena calidad.

Realizar campafias sobre la importancia del cuidado de la piel, a través
de redes sociales para asi atraer mas clientes a Fashion Face Store.
Ejecutar las estrategias y recursos desarrollados en el modelo de
Negocio Canvas, con la finalidad de concretar la creacién de Fashion
Face Store.
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Encuesta Online

1.- Género

Masculino

Femenino

Otros

2.-Rango de edad

15 a 25 afos

26 a 35 afios

Mayores de 36 afios

3.-Sector en el que se encuentra
Norte de Quito

Centro de Quito

Sur de Quito

Valles

Fuera de Quito

4.- ;Se realiza limpiezas faciales?
Si

No

5.- ¢ Con qué frecuencia usted se realiza limpiezas faciales?
Una 0 mas veces por semana

Una vez cada dos semanas

Una vez al mes

Casi nunca

Nunca

6.- ;Utiliza alguno de los siguientes productos de cuidado facial?
Crema humectante

Bloqueador solar

Mascarillas

Jabon facial



Otros

7.-¢Qué productos le gustaria utilizar para sus limpiezas faciales?*
Rodillo de jade

Exfoliante para labios

Colégeno

Limpiador facial

Otros:

—

8.- ¢ Cuanto dinero gastaria al adquirir productos de limpieza facial?

Mas de 5 ddlares

Mas de 15 dolares

Mas de 25 dolares

9.-¢Por qué medio le gustaria observar anuncios sobre Fashion Face
Store?

Tik Tok

WhatsApp

Instagram

10.- ¢ Le gustaria recibir servicio delivery?

Si

No

Link de la encuesta

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScCosEetMFOhGslYagSFyAnZel
3zIcfCahi2bfh5Q6b1k58Iw/viewform
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