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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como objetivo valorar que tan viable es la creacion
de una empresa desarrolladora de una aplicacion mdvil para comunidades deportivas en la
ciudad de Guayaquil, en cuanto al entorno legal este corresponde a la constitucion de una
empresa de la manera més acorde a las necesidades de la misma, ademas se debe estudiar el nivel
de acogida por parte de los clientes y usuarios por medio de la auditoria de mercado y el estudio
de marketing los cuales forman parte importante de la propuesta para determinar la aceptacién
del publico obtenido y mediante el plan financiero conseguir la rentabilidad de la propuesta, y
para finalizar se estructura un plan de contingencia para reducir los posibles errores y riesgos de

manera oportuna.

Se consider6 el método cuantitativo para recolectar los datos y conocer la aceptacion de
la empresa de parte de los usuarios (deportistas) y clientes (médicos especialistas). La presente
propuesta ha considerado un horizonte temporal de cinco afios y luego del analisis financiero se
han obtenido los siguientes resultados con un VAN de $3.231,88, una TIR de 13,67% y la
TMAR de 9,23%.

PALABRAS CLAVES: (aplicacion mavil, comunidades deportivas, atletismo, triatlon,

carreras deportivas, teléfono inteligente)
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ABSTRACT

The object of this investigation is to assess how viable is the creation of a company that
develops a mobile application for sports communities in the city of Guayaquil, as for the legal
environment this corresponds to the establishment of a company in the manner most appropriate
way to its needs, the level of reception by customers and users was looked up through a market
research and study which are an important part of the proposal to determine the acceptance of the
public obtained and through the financial plan to achieve the profitability of the proposal, and

finally a contingency plan is structured to reduce possible errors and risks in a timely manner.

The quantitative method was applied to collect the data and know the acceptance of the
company from users (Athletes) and customers (Medical specialists). The present horizon of five
years and after the financial analysis the following results have been obtained with a NPV of $
3,231.88, an IRR of 13.67% and the TMAR of 9.23%.

KEY WORDS: (mobile application, sports communities, athletics, triathlon, sports races,

smartphone)
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INTRODUCCION

La aplicacién movil servird para conectar con las personas aficionadas al deporte,
pero en este caso particular se trata de los atletas, ciclistas y triatletas con las comunidades o
equipos deportivos que se han creado en la ciudad de Guayaquil con el fin de promover un
estilo de vida saludable a través de la practica del deporte.

La intencion principal de este proceso de investigacion es conocer cuales son los
intereses de los aficionados a estos deportes y congregar toda la informacion en un solo
espacio en la comodidad de su Smartphone. De forma que en el Capitulo uno se desarrollara
el proceso investigativo donde se explica la relacion de la investigacion, problemas, los
objetivos, la hipotesis y el cronograma de actividades. Para luego explicar en el Capitulo

dos la relacion de la oportunidad de negocio y de qué manera esto funcionara.

Una vez desarrollada la explicacién sobre el modelo de negocio, en el Capitulo tres
se describen los procesos legales que esto conlleva, en donde se limita lo estipulado en las
leyes que rigen la constitucion de una empresa en el pais. A continuacion, en el Capitulo
cuatro se desarrolla la auditoria de mercado donde se desarrollan los anélisis del macro y
micro entorno, ademas este apartado se concluye con la investigacion de mercado. En el
Capitulo cinco se realiza el plan de mercadeo donde se estructuraran las estrategias para

posicionar el servicio en la mente de los clientes y consumidores.

En virtud de la naturaleza del estudio, es importante realizar un plan operativo para
comprender el proceso de venta, los recursos humanos y ambientales de la empresa para
sostener la propuesta en el tiempo que se desarrollara, ademas nos ayuda a tener una idea
mas clara ciertos costos de infraestructura. Finalmente es importante el desarrollo de un
plan financiero, tributario y econdmico el cual posibilita la determinacién de la propuesta si
es rentable haciendo un estudio de valoracion de proyectos y por ultimo se describen las

conclusiones y recomendaciones de la investigacion.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema-Titulo
“Propuesta para la creacion de una empresa desarrolladora de una aplicacion movil

para comunidades deportivas en la ciudad de Guayaquil”

1.2. Justificacion
Este trabajo de investigacion tiene como objetivo plasmar todos los
conocimientos adquiridos durante los afios de estudio de la carrera de
Emprendimiento de la Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil y evidencia lo
aprendido dentro de las aulas de clases y los proyectos que se han ido desarrollando
en los ocho semestres con la guia de los docentes.

Esta investigacion podria ser una herramienta de ayuda o estudio para las
siguientes promociones de la misma carrera que deban realizar su trabajo de
titulacion y pretende aportar al ecosistema emprendedor partiendo desde una idea de
negocio hasta la realizacion del mismo en base a los estudios que se realizardn en

este trabajo.

La cultura fitness en el Ecuador ha incrementado a lo largo de los afios pues
hoy en dia hay muchas personas que buscan mantener un estilo de vida saludable no
solo alimentandose de manera correcta, sino que buscan realizar actividades fisicas
que se vuelven parte del dia a dia. Un médico especialista en deporte quien realizd
un estudio dice que son patrones de conductas que se relacionan con la salud por
ende las personas cada dia buscan involucrarse en el tema ya sea por salud o porque

desean verse bien fisicamente. (Montrasi, 2016)

De igual manera en el afio 2015, el 41,8% de los habitantes ecuatorianos de
15 afios y mas practicaron algun deporte desde futbol hasta atletismo, uno de cada
cinco ecuatorianos practico algin deporte y lo hizo durante un mes o méas. Otro dato
que se destaca es que el 24,2% de las personas entre 19 a 60 afios de edad le dedica

al menos una hora de actividad fisica a su cuerpo en su tiempo libre, lo cual es lo



recomendable. EI 69,2% lo realiza en espacios publicos destinados a este tipo de
actividades. En cuanto a lo que se gasta en articulos deportivos, en el 2013 el pais
tuvo un gasto de $305.601 mensuales en balones y equipo deportivos en general
como zapatos, etc. (INEC, 2014)

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

La propuesta se basa en la investigacion en una empresa desarrolladora de un
aplicativo movil para deportistas en Guayaquil. La investigacion se realizara durante
cuatro meses en la ciudad de Guayaquil, desde octubre del 2019 hasta febrero del
2020 para estudiar el comportamiento y la reaccion de los usuarios, médicos
especialistas, Empresas organizadoras de eventos y las comunidades hacia la
aplicacién. Se plantea la creacion de un plan de negocio que consiste en: descripcion
del negocio, auditoria de mercado, entorno juridico, plan de marketing, estudio

econdmico-financiero-tributario, plan operativo y un plan de riesgo.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio
La propuesta sobre la aplicacion se encuentra relacionada principalmente con el
Plan Toda Una Vida, teniendo como referencia el eje tres que plantea mas sociedad,
mejor estado. Incentivar una sociedad participativa y corresponsable en una nueva
ética social, garantizando la paz y soberania estratégicamente a la region, el pais y el
mundo. (Senplades, 2017)

La presente propuesta se basa en el Dominio 3: Economia para el desarrollo
social y empresarial tomando en cuenta la linea de desarrollo econdémico-social del
Sistema de Investigacion y Desarrollo de la Universidad Catolica Santiago de
Guayaquil. (Universidad Catolica Santiago de Guayaquil, 2017)

1.5. Objetivos de la Investigacion
1.5.1. Objetivo General
Determinar que la propuesta para la creacion de una empresa desarrolladora
de un aplicativo maévil para deportistas en la ciudad de Guayaquil es atrayente para

el mercado, factible y sostenible en el tiempo.



1.5.2. Objetivos Especificos

1. Establecer el marco legal de la empresa basados en las leyes
ecuatorianas.

2. Determinar la atractividad de la industria mediante la auditoria de
mercado.

3. Conocer la demanda del producto a traves de la aplicacion de la
metodologia cuantitativa.

4. Disefiar un plan de marketing para medir el grado de aceptacion de la
propuesta y lograr posicionar la marca en el mercado.

5. Determinar la viabilidad financiera, econémica y tributaria de la
propuesta.

6. Elaborar un plan de contingencia que permita mitigar el riesgo y que

ayude a minimizar errores a la hora de operar el negocio.

1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y Analisis
de la informacion.

En la presente investigacion se busca exponer la factibilidad de la propuesta de
negocio por medio de la investigacion cualitativa y cuantitativa, por medio de
entrevistas a expertos en el area del desarrollo de aplicaciones y encuestas a los
deportistas (usuarios) y a los clientes (médicos especialistas), los resultados
obtenidos se realizaran por medio de encuestas en linea y otras seran presenciales
con el fin de conocer las exigencias de los encuestados lo cual permitird tener un
conocimiento amplio y fundamentado sobre el desarrollo del aplicativo moévil para

deportistas.

Segun Bernal en su libro de Metodologia de la Investigacion dice lo siguiente:

El método cuantitativo o método tradicional: se fundamenta en la medicién de
las caracteristicas de los fendmenos sociales, lo cual supone derivar de un marco
conceptual pertinente al problema analizado, una serie de postulados que expresen
relaciones entre las variables estudiadas de forma deductiva. Este método tiende a
generalizar y normalizar resultados. (Bernal, 2010, pag. 76)

“El método cualitativo o método no tradicional: De acuerdo con Bonilla y
Rodriguez (2000), se orienta a profundizar casos especificos y no a generalizar. Su

preocupacion no es prioritariamente medir, sino cualificar y describir el fendmeno



social a partir de rasgos determinantes, segun sean percibidos por los elementos
mismos que estan dentro de la situacién estudiada.” (Bernal, 2010, pag. 76)
Se tabularén los datos obtenidos y el andlisis de los resultados mediante la

herramienta de Excel.

1.7. Planteamiento del Problema

Segun la Secretaria Técnica Plan Toda una Vida dice que “En el pais, el
consumo de alimentos con exceso de azUcar, sal y grasas trans ha incidido en el
aumento de los factores de riesgo mas comunes: sobrepeso y obesidad. La
Organizacién Mundial de la Salud define a los factores de riesgo como cualquier
rasgo, caracteristica o exposicion de una persona que aumente su probabilidad de
sufrir una enfermedad o lesion. En este caso, obesidad y sobrepeso son factores de
riesgo para graves enfermedades crénicas no transmisibles como diabetes tipo 2 e
hipertensién.” (Vida, 2013)

En base a lo sefialado anteriormente la Secretaria Técnica Plan Para Toda una
Vida ha implementado méaquinas y areas exclusivas para la practica deportiva y el
incentivo de estas actividades con el fin de disminuir el indice de enfermedades

causadas por el sobrepeso y obesidad. (Vida, 2013)

La préctica deportiva en el pais con el pasar de los afios ha ido en crecimiento
asi mismo como la tendencia de llevar una vida saludable y por esa razén las
comunidades de diferentes deportes se han vuelto mas conocidas en el medio, puesto
que son grupos de aficionados que entrenan juntos para brindar apoyo a las personas
que recién estan incursionando en este &mbito. En relacién con las comunidades
existentes muchas personas desconocen sobre este tipo de equipos que son de mucha
ayuda a la hora del entrenamiento, informacion de eventos y la manera en la que

deben alimentarse.

Ademas, Segun datos del INEC de 2014 en Ecuador existen aproximadamente
32.617 médicos, lo cual representa a un medico por cada 491 habitantes. (INEC,
2014) por consecuente los médicos buscan expandirse a un nicho de mercado que
esta en crecimiento tratando de llegar a los deportistas que son quienes necesitan una

dieta balanceada y constantes revisiones para las competencias por las cuales se



preparan y en muchas ocasiones llegar a este tipo de mercado suele ser un poco

complejo debido a la competencia entre medicos que existe.

1.8. Fundamentacion teorica del Proyecto

1.8.1. Marco referencial

Para la elaboracion del presente trabajo se tomard como referencia
aplicaciones moviles para los deportistas en general.

Strava: es una plataforma movil muy usada por aficionados al atletismo y
ciclismo puesto que les permite guardar las rutas realizadas, el tiempo de duracion,
calorias consumidas y el rendimiento en caso de que este se conecte con un reloj
inteligente. “Strava es una red social para gente que practica deporte.
Especificamente para los que corren (a pie) o andan en bicicleta. Funciona como
cualquier red social: es gratuita (hay también version Premium), te das de alta, creas
un perfil, buscas contactos, los «sigues» y te «siguen» (sin precisar confirmacion). Y
compartes cosas, en este caso compartes tu actividad deportiva.” (Strava, 2017)

Adidas Running by Runtastic: Es una aplicacion la cual fue adquirida por
Adidas en el afio 2017, es una herramienta para los aficionados al running ya que
este registra la duracion, distancia, ritmo por minuto/km y las calorias consumidas
en cada entrenamiento. Es una aplicacion muy util para los que recién inician a
practicar este deporte puesto que existen retos dentro de la misma y guias
dependiendo de tu resistencia. “Runtastic ha ofrecido a la comunidad de usuarios
una experiencia que los impulsa y motiva a superar sus expectativas. Mucho antes
de que el llamado “auto entrenamiento” fuera un término de uso habitual, esta
aplicacién ya animaba a las personas a que no entrenaran solas. Es decir que tenian
en la plataforma retos, registro del progreso y consejos de entrenamiento para que

los corredores tuvieran un apoyo en el bolsillo.” (Adidas, 2019)

Runkeeper: Esta aplicacion al igual que la de Adidas te permite llevar un
registro sobre el entrenamiento realizado: duracion, distancia, calorias quemadas,
ruta y velocidad. “Runkeeper permite planificar entrenamientos de intervalos con
total libertad y/o establecer el sistema del coaching para que no excedas o

disminuyas la velocidad a la que quieres correr.” (Runkeeper, S.f.)



1.8.2. Marco Tedrico

La préctica fisico-deportiva tiene un efecto positivo sobre la salud fisica y
mental debido a que produce liberacion de endorfinas, lo que conlleva a una
reduccion de la ansiedad, la depresion y el estrés. En tanto que cualquier tipo de
actividad fisica, ya sea de bajo o alto impacto, liberan estas sustancias que acttan
directamente sobre el cerebro produciendo sensacion de bienestar y relajacion
inmediata. Ademas, inhiben las fibras nerviosas que transmiten el dolor, generando
analgesia y sedacion (Bassuk & Manson, 2010)

La importancia de realizar actividades fisicas deportivas juega un papel
fundamental debido a los beneficios que aportan. Esta mas que comprobado
que existe una conexion entre el deporte y la prevencién en los eventos
cardiovasculares, mejorando las cifras de tensién arterial, resistencia a la insulina,
regulando el peso corporal, incrementando la fuerzay el tono de la musculatura, en
la rehabilitacion de lesiones, mejorando la flexibilidad y movimientos articulares, asi
como los beneficios sobre la inmunidad. Pero, no sélo nos beneficia a nivel
bioldgico. (Wellness, 2017)

Psicoldgicamente, el ejercicio tiene un efecto positivo, disminuyendo los
niveles de  estrés, mejorando el estado de  &nimo, potenciando  la
relajacion y favoreciendo un mejor descanso. Estd demostrado que el ejercicio
también es favorable para personas que sufren de ansiedady depresion, ya que
reduce los sintomas y aporta una mayor sensacion de bienestar. (Wellness, 2017)

Lo més importante es elegir un deporte que nos guste, de manera tal que lo
vivamos con entusiasmo y no como una obligacion, ya demasiadas obligaciones
tenemos que cumplir a diario. Cualquier deporte que implique poner en movimiento
al cuerpo supone un gran aporte para nuestra salud en general. El deporte tiene sus
diferentes niveles de intensidad, por ejemplo, tenemos a los deportistas
profesionales, a los amateurs y a lo que practican una gimnasia de mantenimiento.
Pero mas alla de su nivel de intensidad, el deporte busca poner en movimiento el
cuerpo que, muchas veces a causa del trabajo o del estudio, pasa muchas horas del

dia en reposo, evitando asi un estilo de vida sedentario. (Fude, S.f.)


http://shawellnessclinic.com/shamagazine/como-afecta-lo-que-comemos-al-estado-de-animo/
http://shawellnessclinic.com/shamagazine/remedios-naturales-para-la-ansiedad/

Plan de Negocios

Un plan no existe en el aislamiento. No debe redactarse y luego archivarse.
Se remitird, desde luego, a los niveles inferiores para comunicar la direccion que
seguird empresa y que actividades deben realizar sus elementos. Sin embargo, casi
todos los planes identifican tambien la necesidad de mas recursos, que deben
provenir de fuera de la empresa, donde nacio el plan. (Stutely, 2000)

El plan de negocios recoge todos los elementos de su formacion comercial y
su experiencia de vida en general que sean pertinentes para su negocio. Contribuye a
un inicio mas ordenado — en beneficio del emprendedor y su familia, red personal,
consultores y fuentes de financiamiento. (Thomsen, 2009)

El plan de negocios que se va a realizar para la propuesta busca crear una
estructura sélida y una descripcion detallada para la creacién y la puesta en marcha
de la empresa, también servira para la busqueda de inversionistas, utilizando y
optimizando los recursos que la empresa disponga obteniendo resultados controlados
que sean positivos tomando en cuenta las estrategias planteadas en el plan.

Control del Plan de Marketing

El Plan de Marketing deber controlable y flexible. De la misma manera que
los objetivos tienen que ser cuantificables en el horizonte temporal y en sus
resultados, es necesario establecer medidas de control para poder analizar las
posibles desviaciones del Plan y tener disefiadas, al mismo tiempo, una serio de
acciones correctoras para tratar de paliarlas o de eliminarlas. (Lafuente, 2010)

El business plan es una metodologia que se utiliza para el desarrollo de la
investigacion, la cual estara especificada en capitulos que contienen la estructura
investigativa, legal, de mercado, operativa y financiera para la creacién de una nueva
empresa. El plan de negocio aparte de contener la descripcion total del negocio,
busca compartir la viabilidad del mismo para la obtencion de inversionistas que
lleven a cabo dicha oportunidad de negocio.

Modelo de Porter

En una industria un aspecto que ayudaria mucho a incidir en la competencia
sobre el origen del rendimiento de la misma es algo que los estrategas deberian tener
en cuenta puesto que, esta comprension de la estructura de una industria también es
fundamental para lograr un posicionamiento estratégico efectivo. Tal como veremos
mas adelante, defenderse de las fuerzas competitivas y moldearlas en beneficio la

propia empresa son aspectos cruciales de la estrategia. (Porter, 2009)
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Comercio Electronico

Segtin Maldonado “en el comercio electronico la informacion es transmitida
via una red de comunicaciones digital, sistemas de computadoras u otros medios
electrénicos, y gran parte de la transaccién es automatizada. De esta forma, el
comercio electronico incrementa la velocidad, la veracidad y la eficiencia de las
transacciones personales y de negocios” (Maldonado A. , 2017).

Se define como un hecho innegable que tiene gran impacto en muchas
actividades econdmicas y sociales realizadas a través del mundo. ElI comercio
electronico no pierde su significado central y principal, los actores pasan a cumplir
nuevos roles totalmente diferentes; este tipo de comercio si necesita ciertas
reestructuraciones en procesos y fundamentalmente en el marco legal, ya que esta

forma de negocio usa como base principal la tecnologia (Gerardo, 1999)

1.8.3. Marco Conceptual

Durante la elaboracion del presente documento se han empleado términos
gue no son comunes por este motivo se definird los siguientes términos para mayor
comprension del lector:

Aplicaciones moviles: Una aplicacion movil consiste en un software que
funciona en un dispositivo mavil (teléfonos o tabletas) y ejecuta ciertas tareas para el
usuario. (Enriquez, 2013)

Triatlon: Conjunto de tres pruebas olimpicas que consisten en 1500m a
nado, 10km carrera a pie y 40km de ciclismo en carretera. (RAE, 2018)

Freemium: Este sistema consiste en que una empresa otorgue a los usuarios
un servicio completamente funcional de manera gratuita, ademas de ofrecer una
opcién en la que el usuario siempre pueda adquirir mayores beneficios, es decir,
adquirir una licencia Premium la cual le permitira obtener herramientas avanzadas y
otros beneficios del mismo software en relacion a la version gratuita. (Alegsa, 2016)

Codificacion: La codificacion es el proceso de poner juntos los segmentos de
sus datos que parecen ilustrar una idea o un concepto (representados en su proyecto
como nodos). De esa forma, la codificacion es una forma de hacer abstraccion a
partir de los datos existentes en sus recursos para construir un mayor entendimiento

de las fuerzas que intervienen. (Ecured, 2012)
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Ironman: El Ironman se basa en conseguir completar 3,86 Kilometros de
natacion, 180 Kilémetros de ciclismo y 42,2 Kilémetros de carrera a pie en un
tiempo méximo de 17 horas seguidas. (Meza, 2014)

1.9. Marco Logico

Logica de

intervencion

Indicadores Medios de

verificacion

Supuestos

Objetivo = Analizar la factibilidad

general y viabilidad de la
propuesta de la

creacion de la empresa

proyectado a cinco
afnos.

Objetivos | Desarrollar un estudio

especificos de mercado para la

identificacion de la

oportunidad de venta.

Realizar una
investigacion para
analizar la atractividad
de la industria de las
plataformas mdviles
en la ciudad de
Guayaquil
Desarrollar un plan de
marketing para una
buena gestion
estratégica de la

organizacion

Ratios: Plan financiero:
ROA Proyecciones de
ROE estado de pérdidas
TIR y ganancias,
VAN balance general.

PAYBACK
Escenarios de Estudio de
ventas, precios mercado
y unidades a
vender
Mercado total, = Plan de analisis de
mercado mercado
disponible y
mercado
objetivo
Encuestas, Plan de marketing

aceptacion de
producto

(porcentaje)

Table 1:Marco Légico

Elaborado por: La autora
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La propuesta es viable,
factible y escalable a

través del tiempo.

El estudio de mercado
arroja resultados
favorables para la

creacion de la propuesta.

Industria atractiva

La estrategia de
penetracion y medios de
publicitarios seran
altamente efectiva para

la captacion de clientes.



1.10.

Formulacion de las preguntas de la investigacion de las cuales se

estableceran los objetivos

Las preguntas de la investigacion seran las siguientes:

1. ¢Serd atractiva la aplicacion para la industria en la ciudad de
Guayaquil?
2. ¢Seré factible crear una empresa que desarrolle una aplicacion movil
para comunidades deportivas en la ciudad de Guayaquil?
¢ Cudl seré el grado de acogida en el estudio de mercado?
4. ¢Las estrategias a utilizar para posicionar la marca seran las
adecuadas?
5. ¢QUuE tipo de estrategias se manejaran para alcanzar los margenes de
ventas deseados?
6. ¢Cual sera la utilidad proyectada en cinco afios?
1.11. Cronograma
TAREAS SEM.1 | SEM.2 | SEM.] ‘ SEM. 4 ‘ SEM. 5 ‘ SEM. 6 ‘ SEM.7 | SEMLS ‘ SEM.9 ‘ SEM. 10 ‘ SEM. 11 ‘ SEM. 1D | SEM.13 ‘ SEM. 14 ‘ SEM. 15 ‘ SEM. 16 ‘ SEM. 17
CAPITULO!
CAPITULO?
CAPITULO3
CAPITULO 4
CAPITULO 3
CAPITULO 6
CAPITULO7
CAPITULO § .

CAPITULO 8y CAPITULO |

a
U

CAPTULO 11, 12 ¥ 13

Figure 1: Cronograma

Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 2
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Analisis de la Oportunidad

Los teléfonos inteligentes o Smartphone y las redes sociales son productos
dirigidos a la poblacion mundial, convertidos el dia de hoy en una necesidad y a la
vez en un lujo. Las aplicaciones moviles pueden usar ambos productos de una
manera conjunta, y el presente proyecto busca crear una solucion a un problema para
los deportistas que hoy en dia van en crecimiento y requiere mayor atencion este
mercado puesto que se han ido creando comunidades con el fin de incentivar un

estilo de vida saludable a través del deporte. (Maldonado P. , S.f.)

Segun la Superintendencia de Telecomunicaciones (Supertel, 2014), el nimero
de lineas telefénicas mdviles rebasaban los 16,1 millones, mas que el nimero de
habitantes en el pais (15,8 millones), lo que representa 102 lineas celulares activas
por cada 100 habitantes. En el pais, el 51.3% de habitantes poseen un celular con
linea activa y el 16,9% posee un Smartphone y, a su vez, existen cifras de
analfabetismo digital, las cuales han reducido en 9.2% hasta el 2013, lo cual permite
que mas personas accedan a las redes informaticas y a redes de internet, ya sea por

medio de ordenadores fijos, portatiles o Smartphone. (INEC, 2013).

La tenencia de teléfonos inteligentes es cada vez una necesidad mas grande; 2,6
millones de habitantes ecuatorianos poseen teléfonos inteligentes, la mayoria de
ellos tienen también redes sociales activas. Debido a esta razén el uso de las
aplicaciones en un teléfono movil es muy importante ya que a mas de ser un medio
de comunicacion también nos brindan cierto tipo de informacion que nos ayudan
mucho a la hora de realizar nuestras actividades diarias. (Ministerio de
Telecomunicaciones, 2012)

Las comunidades deportivas han ido en crecimiento desde que aparecié la
primera comunidad de atletas en la ciudad de Guayaquil, esta comunidad fue creada
en el afio 2012 y actualmente es una de las que tiene un gran ndmero de personas

que pertenecen a la misma ademas que ha ido creciendo de tal manera que se han
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hecho anexos de la misma comunidad para entrenar otro tipo de deportes como son

el ciclismo y natacion.

Actualmente no existe ningun sitio web o algun tipo de aplicacién que tenga
informacién sobre las comunidades y eventos deportivos que se desarrollen en el
pais, esto no solo seria de gran ayuda para los deportistas sino también para las
empresas organizadoras ya que sus promociones serian un poco mas enfocadas y
ayudaria mucho al alcance de pablico asistido incluso para las personas que asisten
desde otras provincias a las competencias locales.

2.2. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de Negocio

Esta idea de negocio tiene como objetivo principal el desarrollo de un aplicativo
movil que concentre toda la informacidn relacionada al deporte en un solo espacio,
creando la interaccion entre los deportistas y las diferentes empresas o personas
naturales que se dedican a este tipo de nicho de mercado, ademas de brindar toda la
informacion real sobre las comunidades deportivas que existen dentro de la ciudad
de Guayaquil. Hoy en dia en hay una tendencia por mantener un estilo de vida
saludable ya sea por tener un buen fisico, salud o aficion al deporte lo cual ya se

convierte es una actividad rutinaria.

Lean Canvas

Problem

* No existe
informacién
completa de las
comunidades de
corredores,
triatletas,
ciclistas y
nutricionistas
especializados.

Solution

App para encontrar
toda la informacién
sobre las
comunidades,
centros de
entrenamientos mas
cercanos...

Key metrics

Descargas de la
aplicacién
Calificacion de los
usuarios sobre la app

Unique value
proposition

Informacién
concentrada en
un solo espacio y
accesible desde
un Smartphone.
Comunidades,
nutricionistas,
centros de
entrenamiento y
tiendas
especializadas
seglin tu
ubicacion.

Unfair
Advantage
Alianzas con las
comunidades
deportivas.
Primera aplicacion
para comunidades
deportivas.

Channels

Sistemas
operativos moviles
10S & Android
Redes sociales
Alianzas
comunidades

Customer
Segmemnt

Clientes:

Personas naturales o
juridica que tenga un
consultorio médico u
organizadores de eventos
deportivos en la ciudad de
Guayaquil.

Usuarios:

Hombres y mujeres de 18
a 35 afios de edad, de nivel
socioecondmico Ay B que
practiquen algan deporte,
busquen mantener un
estilo de vida saludable y
residan en la ciudad de
Guayaquil.

Hosting
Publicidad

Cost strucuture

Mantenimiento de la app

Revenue streams

Espacio en la app para médicos especialistas
Espacio para publicacion de eventos deportivos categorizado por

organizadores

Figure 2: Lean Model Canvas

Elaborado por: La Autora




1. Problema

En la actualidad no existe una aplicacion o un sitio web que brinde la
informacion completa sobre comunidades deportivas, médicos especialistas y
eventos que se desarrollen en la ciudad de Guayaquil lo cual hace que conocer sobre
este tipo de actividades sea mas complejo debido a la dispersion de la misma
informacion.

2. Segmento de mercado

Clientes:

Personas naturales o juridica que tenga un consultorio médico u Empresas
organizadoras de eventos deportivos en la ciudad de Guayaquil.

Usuarios:

Hombres y mujeres de 18 a 35 afios de edad, de nivel socioeconémico Ay B
que practiquen algun deporte, busquen mantener un estilo de vida saludable y
residan en la ciudad de Guayaquil.

3. Propuesta de valor

Informacion concentrada en un solo espacio y accesible desde un teléfono
inteligente.

Comunidades, deportistas, médicos especialistas, eventos deportivos y segun la
ubicacion de los usuarios.

Catalogo de médicos especializados en deporte y eventos que se desarrollen
dentro de la ciudad

4.  Solucion

La aplicacion movil concentrara toda la informacion dispersa en internet en un
solo espacio facilitando tanto a los Empresas organizadoras de eventos,
comunidades y usuarios una mejor conexion en area deportiva.

5.  Canales

Seran los sistemas operativos 10S y Android para la descarga de la aplicacion y
los botones de accion que estan en redes sociales como Facebook e Instagram.

6. Ingresos

La aplicacion para los usuarios sera Free es decir que tendra la aplicacién
gratuita en descarga e incluso podra navegar dentro de la misma sin bloqueos de

informacion.
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El modelo de ingresos que tendra la aplicacion es por medio de la venta de los
espacios para los Empresas organizadoras de eventos y medicos especialistas dentro

de la aplicacion.

7. Estructura de costos

Los costos mas importantes para mantener la aplicacion movil son:

Servidor, el mantenimiento de la aplicacion y la publicidad.

8. Meétricas claves

Para la medicion del impacto de la aplicacion en los usuarios se tomara en
cuenta lo siguiente:

Descarga de la aplicacion dentro de las tiendas App Store y Play Store.

Calificaciones de la aplicacion por parte de los usuarios y las comunidades.

9.  Ventaja especial

Como ventaja especial son las alianzas que realizaremos con las comunidades
deportivas por ser la primera aplicacién que concentre toda la informacidon para los

deportistas.

2.3. Misién, Vision y Valores de la Empresa

Misién

Crear la conexidn entre las comunidades, Empresas organizadoras de eventos,
médicos especialistas y deportistas, fomentando un mejor estilo de vida brindando
informacion real y actualizada.

Vision

Consolidar a la empresa como una de las lideres en el mercado de desarrollo de
aplicaciones moviles ecuatoriano, creando una conexion entre comunidades
deportivas y las empresas que van dirigido a este tipo de segmento haciendo
estrategias de mercado que permitan a la marca su posicionamiento en la mente de

todas los deportistas de la ciudad de Guayaquil.

Valores

Responsabilidad: Cumplimiento y cuidado de las acciones que se tomen de

acuerdo al contrato estipulado.
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Eficiencia: Optimizar los recursos que emplea la aplicacion para ser usado por
el cliente.

Trabajo en equipo: El desarrollo de codigos, disefio de interfaces, pruebas
preliminares, etc. No son un trabajo sencillo, debe existir la colaboracién entre
companeros.

Profesionalismo: Persona que actda con responsabilidad y disciplina, asi mismo

el respetar el puesto de trabajo.

2.4. Objetivos de la Empresa
2.4.1. Objetivo General
Desarrollar, crear e incentivar la innovacion en servicios basados en filtros
por deportes, sector y horarios de entrenamientos creando una aplicacion que
brinde mayor informacion y facilidad a los deportistas de la ciudad de
Guayaquil.
2.4.2. Objetivos Especificos
e Captar el 50% de las comunidades para el primer afio
e Posicionar la marca como la primera aplicacion para comunidades,
médicos especialistas, eventos y deportistas en el pais.
e Realizar alianzas estratégicas con comunidades deportivas para
incrementar para atraer a los usuarios y clientes.
e Lograr un 5% de participacion de mercado dentro de la industria en

un plazo de un afio.
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3.

CAPITULO 3
ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1. Aspecto societario de la empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de empresa)

La compafia se registrara bajo la razén social de “TOA”, ya que su
ocupacion sera la de brindar informacion de las actividades que se realizan en la
comunidad deportiva a traves de la creacion de una aplicacion mavil. La residencia
de la empresa sera en Guayaquil y realizard sus actividades bajo la figura de
sociedad anénima segun lo indica la Ley de compafiias en el siguiente articulo:

Art. 143.- La compafiia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido en
acciones negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compafiias
civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de las sociedades o compafiias

mercantiles anénimas. (Compafiias, 1999)

3.1.2. Fundacion de la empresa

La empresa se dara a conocer como “TOA” y sera registrada y fundada como
sociedad bajo las normativas del Registro Mercantil asi lo indican los articulos 146
al 159 de la Ley de Compaiiias. (Compafiias, 1999)

Art. 146.- La compafiia se constituird mediante escritura publica que, previo
mandato de la Superintendencia de Compafiias, serd inscrita en el Registro
Mercantil. La compafiia se tendra como existente y con personeria juridica desde el
momento de dicha inscripcion. Todo pacto social que se mantenga reservado sera

nulo. (Compafiias, 1999)

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

Segun la Superintendencia de Compafiias para constituir una compafiia el
capital suscrito minimo debe ser de ochocientos ddlares americanos.
(Superintendencia de Compafiias)

El capital sera divido en un 70% financiado por una entidad bancaria “Banco
Pacifico” y el 30% restante sera divido entre los dos accionistas de la empresa.

La participacion de las acciones se distribuira de la siguiente forma:
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APORTE
ACCIONISTAS % ACCIONES # ACCIONES

CAPITAL

Accionista 1: Diana
$240,00 30% 240
Bravo
Accionista 2:
$560,00 70% 560
Fernando Burbano
Total $800,00 100% 800

Table 2: Distribucion de las acciones
Elaborado por: La autora

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1. Cadigo de Etica
La empresa se basa en los principios basicos que se fundamentan en los
siguientes:
e Servicio al cliente
e Calidad de producto

e Mejora continua

Servicio al cliente

Es la dedicacion y trato que se le da al cliente, responder sus dudas con
respeto y lograr su total satisfaccion.

Calidad de producto

Obtener a los mejores desarrolladores y disefiadores para que la plataforma
sea estable y ofrezca una buena experiencia a los usuarios.

Mejora continua

La empresa se actualizard constantemente en crear mejoras en la plataforma
para que la experiencia del usuario excelente y de esta manera innovar para que la
comunidad se mantenga.

3.3. Propiedad Intelectual

3.3.1. Registro de Marca

“TOA” tendra toda la responsabilidad de registrar la marca y logo tal y como
lo dicta la ley del Instituto de Propiedad Intelectual (IEPI), con el fin de evitar
cualquier inconveniente legal y ser la Unica propietaria de la marca y logo, el
proceso se inicia con una busqueda fonética la cual sirve (Instituto de Propiedad
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Intelectual, 2018) “para verificar si existe en el Ecuador marcas idénticas o similares
a la que pretendemos registrar, 0 que ya Se encuentren registradas con anterioridad.”
(Instituto de Propiedad Intelectual, 2018)
3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto
Los derechos de autor desde el inicio hasta la culminacion de la redaccion de
la “Propuesta para la creacion de una empresa desarrolladora de un aplicativo movil
para comunidades deportivas en la ciudad de Guayaquil” es de la autoria de Diana
Irma Bravo Aguilar, sin embargo, el IEPI facilita en sus gacetas la informacion que
se solicita.
3.4. Presupuesto de constitucion
En la siguiente tabla se podra apreciar los valores en dolares a utilizar para

constitucion de la empresa.

Descripcion Valores($)

Constitucion $500,00
Registro de la marca $220,00
Permisos municipales $120,00

Bomberos $120,00
Total $960,00

Table 3: Presupuesto de constitucion de la empresa

Elaborado por: La Autora

23



CAPITULO 4

AUDITORIA DE
MERCADO




4.

CAPITULO 4
AUDITORIA DE MERCADO

4.1. PEST

“Consiste en examinar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera
del control de la empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo futuro”. (Pedrés &

Milla Gutiérrez, 2005)

Politico

El Banco del Pacifico ofrece créditos a Micro emprendedores con un periodo de
gracia de capital hasta un afio para destino de activo fijo y una tasa de interés que va
desde el 9,76% hasta el 15,50% (Banco del Pacifico, S.f.)

Este beneficio que ofrece una de las entidades financieras méas importantes que se

maneja en el pais en muy interesante puesto que permite que los nuevos negocios puedan

financiar la propuesta con una tasa de interés baja, esto beneficiaria a la propuesta de una

manera significativa ya que evitaria que los pasivos no sean tan altos y asi mismo se podria

intentar pagar la deuda a menos plazo de ser el caso.

El articulo 5 de la Ley Reformatoria a la Ley Especial de Telecomunicaciones, el
CONATEL formulara, dictara y promulgara reglamentos de normalizacion de uso de
frecuencias, explotacion de servicios, industrializaciobn de equipos 'y
comercializacion de servicios, en el area de telecomunicaciones, asi como normas de
homologacion de equipos terminales y otros equipos que se considere conveniente
acordes con los avances tecnoldgicos, que aseguren la interconexion entre las redes

y el desarrollo armonico de los servicios de telecomunicaciones. (ARCOTEL, 2013)

Segun lo sefialado por la ley del CONATEL apoya a la implementacion de nuevas

tecnologias, esto beneficiaria al proyecto puesto que al tratarse de una aplicacion para

moviles va reduciendo la brecha tecnol6gica mediante el uso indirecto del internet.

Segun la constitucion del Ecuador el articulo 16, numeral 2 menciona que toda
persona de forma individual o colectiva tiene derecho a: “El acceso universal de las

tecnologias de informacion comunicacion (Constitucion, 2008)
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El articulo mencionado puede ser de buen aprovechamiento ya que, no existiria
impedimento del uso de la tecnologia hacia los ecuatorianos por tratarse de un derecho
constitucional. Esto claramente es clave para el proyecto ya que a través de la aplicacion se

estaria enfocando al buen vivir de las personas facilitando el diario vivir.

e El articulo 138 de la constitucién de la Republica del Ecuador y el articulo 11 de la
Ley Orgénica de la funcion legislativa, afiade en el texto de la LEY DEL
DEPORTE, EDUCACION FISICA Y RECREACION, considerando que a través de
la constitucion se garantiza los derechos del Buen Vivir por medio de la practica del
deporte, la recreacion, el cuidado de la salud y sin la existencia de la discriminacion

ya sea por genero u origen (Constitucion, 2008)

En base al articulo mencionado anteriormente el cual incentiva una sociedad activa en
el deporte, fomentando de esta manera una comunidad mas enfocada en la necesidad del
cuidado de la salud brindando libre eleccion de la practica del mismo para todos los
ciudadanos sin ningun tipo de discriminacion, el cual brinda un aporte positivo hacia esta
propuesta la cual busca crear el vinculo entre la sociedad y el deporte por medio del uso de
las Tics.

Conclusion:

En base a lo revisado anteriormente se puede decir que esta propuesta tiene factores
politicos que benefician no solo el uso e implementacién de las nuevas tecnologias en el
pais, también busca fomentar el cambio en el estilo de vida de los ecuatorianos a través del
deporte y la recreacion para que puedan mantenerse saludables y activos. Con la ayuda del
gobierno gracias a su principio constitucional del Buen Vivir el proyecto seria de mucha
ayuda para conectar a los deportistas amateur y las personas que quieren empezar a tener

una disciplina enfocada en el deporte.
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Econdmico

Segun el Banco Central del Ecuador el riesgo pais tuvo 598 puntos en el primer
trimestre del afio 2019 y se mantuvo en un rango de 650 hasta el maximo alcanzado
en el mes de octubre en 700 puntos por lo cual a mediados del mes de noviembre
este se despuntd llegando a los 1146 puntos, esto hace que el Ecuador no sea
atractivo para los inversionistas extranjeros ya que consideran que el pais tiene un
alto riesgo de inversién ya sea por factores politicos o econdmicos. (Banco Central
del Ecuador, 2019)

Figure 3: Riesgo Pais del Ecuador
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2019)

Segun (Datosmacro, 2018) el PIB anual del Ecuador tuvo una cifra de $71.933.000 a
diferencia del periodo anterior que fue el 2017 el cual mantuvo una cifra de
$70.956.000, es decir que tuvo un crecimiento econémico de un 1,4%. En cuanto al
afio 2019 el Banco Central del Ecuador a inicios del afio tenia previsto un
crecimiento economico del 0.5% y debido a los problemas que surgieron en el pais
por las nuevas medidas econdémicas que quisieron implementar se proyecta que al
final del periodo el PIB sea de al menos un 0,2% de crecimiento. (Banco Central del
Ecuador, 2019)
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Figure 4: PIB del Ecuador
Fuente: (Ecuador, 2019)

e Segln la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo realizada por el
INEC, entre diciembre de 2018 y diciembre 2019, la tasa de desempleo no muestra
variaciones estadisticamente significativas a nivel nacional ni por area de residencia.
(INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS, 2019)
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Figure 5: Grafico del desempleo Ecuador

Fuente: (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS, 2019)
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En el siguiente grafico podemos analizar una comparacion en los dos ultimos
periodos que son el 2018 y 2019 los cuales no tuvieron una variacion significativa pero si
increment6 en un 0,1% en el ultimo afio tomando como referencia a los sucesos ocurridos
en el pasado octubre podemos decir que tuvo algo que ver con esta variacion puesto que
hubo peérdidas econdmicas sobretodo en el sector hotelero y gastronomico. Realmente
pueden ser varios factores como nuevos profesionales en el mercado laboral en busqueda de
un puesto de trabajo o el cambio de autoridades en el sector publico lo cual también incide

en el cambio del personal que no posee nombramiento en dicho sector.
Social

e En el censo realizado por el INEC en el afio 2010 tuvo como resultado un total de
15.012.000 de habitantes ecuatorianos, por lo tanto, la ciudad de Guayaquil tenia un
total de 2.350.915 habitantes. (INEC, 2010)

e Segun menciona el INEC en la siguiente grafica se observa que 3.023.309 de
habitantes ecuatorianos representa a quienes practican deporte por lo cual el 26,5%
es de la region costa y en Guayaquil al menos el 30,1% de la poblacion total de la
localidad practican deportes es decir un total de 707.625 de habitantes
Guayaquilefios. (INEC, 2010)

MNivel Nacional

Sexo
Total
Hombre Mujer

Practica algin deporte

4 683 TA2 4 883 545 9 587 32T

Tolal
T TR, 100, 0%

Figure 6:Personas que realizan deporte en el Ecuador
Fuente: (INEC, 2010)

e Segun el INEC menciona que a través del Anuario de Estadisticas De Salud:

Recursos y Actividades de Salud habia en Ecuador 32.617 medicos, lo que
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representa 20,35 médicos/10.000 habitantes o un médico por cada 491 habitantes,
por lo cual en la ciudad de Guayaquil hay un total de 5.495 médicos en total es decir
de todas las especialidades. (INEC, 2014)

Esto mencionado representa algo positivo a la propuesta ya que es un mercado que

esta en crecimiento, ya que afio a afio existen nuevos profesionales en la rama de la salud

que buscaran la manera mas apropiada de buscar pacientes debido a la demanda que se

maneja en esa profesion.

El INEC a través del censo realizado en el afio 2010, segin su informe dice que el
70% de ecuatorianos tiene un teléfono celular es decir 10.508.400 de habitantes por
el cual, el 1.780.925 corresponden a Guayasenses. Por su parte el total de personas
que tenian acceso al internet en ese afio era de 5.254.200 a nivel nacional y el
698.656 pertenecia a los Guayasenses. (INEC, 2010)

Segun el INEC en el Guayas habia una tasa de robo a personas del 14.71% lo cual
generalmente, estos sucesos ocurrian durante el transcurso de las 19h00 y 21h00, se

daban con mas ocurrencias en la via publica. (INEC, 2010)

Esto si bien es cierto representa algo negativo para las personas que practican

deportes al aire libre, pero para la propuesta representa algo positivo puesto que esta

enfocada en crear la conexion entre las comunidades y el deportista. De esta manera ellos

no sentirian temor a la hora de realizar sus entrenamientos ya que se podrian unir a otras

personas para hacerlo y conocer rutas mas seguras.

Tecnolbgico

Segun el Ministerio de Telecomunicaciones en el 2006, seis de cada 100
ecuatorianos tenian acceso al internet y que, en el 2012, 60 de cada 100 ecuatorianos
podian acceder al internet. Es asi como en los ultimos tres afios el Ecuador mejoro la
disponibilidad de la red y el rendimiento en cuanto los servicios de banda ancha en
la telefonia. (Ministerio de Telecomunicaciones, 2012)
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e EI INEC a traves de la Encuesta de Condiciones de Vida realizada en el afio 2014
indica que el 39,6% de la poblacion ecuatoriana mayor a 15 afios tiene activada una
cuenta en alguna red social. (INEC, 2014)

e Seguln un estudio realizado por el Centro de Investigaciones de la UEES el internet
se ha vuelto indispensable para las actividades diarias y el 91% de las personas
utilizan el internet muchas veces al dia, puesto que no son solo para comunicarse 0
redes sociales si no, que son utilizadas para diferentes necesidades por la existencia
de aplicaciones que son de gran ayuda para las actividades de los usuarios. (UEES,
2017)

Revisar / Enviar Leer Neticias Pagos / Transacciones
Comprar correos e bancarias

productos y % B 25%
51%
u‘“

gl 157
servicios ‘ (I%
: 760 \% y i

Buscar Informacion
de productos /
servicios

Buscar informacion / Entretenimiento
direcciones (musica / juegos)
15%

Nunca / Rara
Vez

M Algunas Veces

u Casi siempre /
Siempre

Figure 7: Estudio de Comercio Electrénico del Pais

Fuente: (UEES, 2017)

Como conclusion en el factor tecnoldgico se puede observar que el crecimiento del
internet en el Ecuador ha ido aumentando de manera favorable para la propuesta ya que esta
se enfoca en el uso de los smartphones, la tecnologia y el internet. Por su parte el 91% de
los ecuatorianos utiliza el internet gran parte del tiempo por su importancia en las
actividades diarias de las personas por lo que se sostiene que el analfabetismo digital se ha

ido reduciendo a través de los anos.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y
Crecimientos en la Industria
Cuando se habla de la propuesta para crear una empresa que desarrolle aplicaciones
moviles dirigidas a comunidades deportivas, se analizara la industria. La tecnologia en su

industria se ha mantenido en un crecimiento estable, mas cuando es el principal medio de
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comunicacion entre las personas. Se ha observado un incremento de lineas activas en las
operadoras de telefonia movil del pais cuyo nimero asciende a 15 millones de acuerdo a la

(Agencia Reguladora y Control de Telecomunicaciones, 2017).

El (CIIU) que es la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme, organiza los
diferentes sectores industriales en “Codigos que cumplen el proposito de ofrecer conjuntos
de categorias de actividades que se pueden utilizar para la reunion y la difusion de datos
estadisticos de acuerdo a esas actividades” (INEC, 2012); la propuesta de acuerdo a los
servicios que brindara segun su actividad econdmica, se encuentra en la division de

actividades de programacion informatica (y tiene el codigo: J620). (INEC, 2012)

La propuesta va con una derivacion hacia el deporte, el INEC en su Encuesta De
Condiciones de Vida menciona que el 37,3% de la poblacion ecuatoriana practica algan
deporte. (INEC, 2014)

Se puede concluir que la industria desarrolladora de software y aplicativos méviles
es atractiva puesto que, esta industria esta considerada como un medio de comunicacion que

facilita la interaccién entre las personas.

4.3. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado
Tomando en consideracién que en la ciudad de Guayaquil actualmente no existe una
aplicacion mavil que brinde informacion y la interaccion entre las comunidades, Empresas
organizadoras de eventos, médicos especialistas con los deportistas aficionados, al no
encontrarse un referente es importante realizar un estudio de mercado que permita conocer
las necesidades de los clientes. La propuesta estéa en la fase de introduccion y debido a esto
se deberd incurrir en gastos fuertes de marketing e inversiones para que la investigacién de

mercado se desarrolle de manera pertinente al segmento que va dirigido este servicio.
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Figure 8: Ciclo de Vida del Producto
Fuente: (Gestion de Operaciones, 2015)

4.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones
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Figure 9: Cinco Fuerzas Competitivas de Porter
Fuente: La Autora
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Nuevos entrantes: esta fuerza es alta debido a que no se requiere mucha inversion
para entrar en esta industria. Los montos mas elevados son la programacion, disefio de la
plataforma y la compra de servidores, esto asciende a un monto aproximado de 10 mil
dolares. Entrar a este tipo de industria es relativamente facil puesto que cualquier persona
que tenga conocimiento de programacion puede realizarla.

Poder de negociacion de los proveedores: el poder de negociacion de esta fuerza
es baja, ya que existen muchas personas que pueden desarrollar aplicaciones moviles en la
ciudad.

Poder de negociacion de los clientes: esta fuerza es media debido a que
actualmente existen productos sustitutos como las redes sociales que son medios de
comunicacion masiva.

Productos sustitutos: esta fuerza es alta ya que existen las redes sociales, paginas
informativas de eventos y aplicaciones para guardar las rutas que han recorrido.

Rivalidad entre competidores: esta fuerza es considerada como baja ya que existen
no existen competidores directos en esa derivacion a la que dirigida la aplicaciéon movil
puesto que, toda la informacion no se encuentra facilmente en internet.

Conclusion: Se puede indicar que la industria es competitiva, por lo cual es
necesario la introduccion de un servicio sustentado en la calidad y en los beneficios que
necesite el contribuyente, desarrollar una ventaja competitiva que permita mantener a los
clientes. Esta ventaja debe permitir combatir con la amenaza de productos sustitutos y las

barreras de entradas.

4.5. ANALISIS DE LA OFERTA

45.1. Tipo de Competencia

Para la presente propuesta de investigacion de la creacién de una empresa
desarrolladora de un aplicativo movil para comunidades deportivas en la ciudad de
Guayaquil, el tipo de competencia que se considerd fue un oligopolio, esto quiere decir que
la industria esta conformada por pocos ofertantes y tiene un rol dominante dentro de la
misma y que ofrecen el mismo producto o servicio. Esta propuesta no tiene competencia
directa, ya que no hay empresas que realicen algo similar a lo descrito, pero si tiene
competidores indirectos como es el caso de los medios digitales como los directorios
telefonicos que muestra una breve informacion de contacto de médicos especialistas y

paginas web sobre deporte, aplicaciones deportivas como lo son Strava y Adidas Runtastic.
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4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Mercado Real: considerando que el mercado real son aquellos clientes que ya
consumen tu producto, sin embargo, ya que este proyecto presenta el disefio de un nuevo
producto, se pretende que éste sea dirigido hacia los Empresas organizadoras de eventos y

médicos dirigidos al ambito deportivo de la ciudad de Guayaquil.

Mercado Potencial: el mercado potencial son todos aquellos clientes que pueden
consumir el producto o servicio, este caso para la presente investigacion los mercados
potenciales son todas las Empresas organizadoras de eventos y médicos de la ciudad

Guayaquil, que necesiten dar a conocer su marca.

TAM: Mercado total Total de médicos en Guayaquil: 5.495
medicos
SAM: Mercado que podemos servir Total aspirado 22%: 1209 médicos

especialistas Guayaquil
SOM: Mercado que podemos conseguir Mercado real 44%: 532 médicos objetivos
Table 4: Tamafo de Mercado de Clientes (médicos)
Fuente: La Autora

Sin embargo, en la ciudad existen aproximadamente 19 empresas de organizacion de
eventos deportivos tales como: carreras de atletismo, ciclismo y triatlon. Cada una de estas
empresas realiza un promedio de 10 a 20 carreras anuales ya que en el transcurso del afio
son contratados por empresas que requieren sus servicios y estas empresas captan mas de
1000 competidores en las carreras organizadas puesto que tienen convenios con auspiciantes
y €S0 es un patron que atrae mucho a los participantes.

En Guayaquil existe un promedio 707.625 habitantes que practican deporte, en este
caso los usuarios no son los clientes potenciales, pero son vitales en la aplicacion puesto
que, si no hay aceptacion por parte de los usuarios no seria atractivo para los clientes ya que

los aficionados son su mercado meta.
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4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigtiedad, Ubicacion,

Productos Principales y Linea de Precio.

Nombre Tipo de Liderazgo Antigiiedad Ubicacion Beneficios Linea de

de la competencia principales Precio

empresa

) Aplicacion  $7,99 por
Strava Indirecto Alta 2009
para guardar mes

las rutas y el

Adidas tiempo de

Runnin ) $9.99 por
g Indirecto Medio 2009 entrenamiento p
mes

by por medio de
Runtastic GPS

App Store Aplicacion de $10.00
8Fit Indirecto Bajo 2014 nutricion
J & Google y por mes

Play entrenamiento

Publicidad
Facebook Indirecto Alta 2004 pagada, oferta

$0,0125 a
] $0,18
retargeting.
Sevicio de
) publicidad $0,72 a
Instagram Indirecto Alta 2010
pagada e $3

informacion

Informacién
de eventos
Carreras ) Péagina deportivos )
Indirecto Alta 2010 Gratis
Ecuador Web como
atletismo y

triatlén

Table 5: Caracteristicas de los Competidores
Fuente: La Autora
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4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia de la
Empresa

Facebook tiene como una de las estrategias tener una relacién con el usuario de
modo que se pueda conocer los intereses de las personas en la plataforma, segundo es
compartir una vision integra de negocios en donde las empresas se vean interesadas en los
planes que propone la plataforma, en algunas ocasiones tiene un costo-beneficio por lo que
la publicidad pautada va directamente al consumidor final ya que tiene una gran cantidad en
su base de datos interna.

Instagram por su parte brinda una estrategia que va enfocado a un mercado mas
seleccionado estos pueden ser: un rango de edad, intereses, segun las paginas o personas
que sigan, ademas las empresas tienen mas interacciones con sus prospectos porque la
publicidad se patrocina por medio de publicaciones e historia lo que puede dar méas alcance
de interacciones.

4.6. Analisis de la Demanda

4.6.1. Segmentacion de Mercado

“La segmentacion de mercados es un esfuerzo por mejorar la precision del
marketing de una empresa” (Kotler & Lane Keller, 2006)

El mercado se lo segmentd de tres maneras en la cual los Empresas organizadoras de
eventos y médicos especialistas cuentan como clientes y uno como usuario puesto que la
aplicacion va dirigida para los deportistas.

4.6.2. Criterio de Segmentacion

Lo siguientes son los criterios que se han empleado en la segmentacion de mercado:

segmentacion demogréfica, geografica y psicogréafica.

Criterios de Variables

segmentacion

Demogréfico Delimitacion segun caracteristicas: Educacion, nivel socioecondmico,
experiencia en el campo, etc.
Geografico Delimitacién en funcién de localizacion: Por pais, regiones, ciudades, etc.
Psicografico Delimitacién relacionada a sus gustos, hobbies, pensamientos, valores o
deseos, etc.
Table 6: Definicion de los Criterios de Segmentacion
Elaborado por: La Autora
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4.6.3. Seleccion de Segmentos
Clientes:

Empresas organizadoras de eventos

Persona natural y juridica que organicen eventos de indole deportivo y que invierta
en publicidad en la ciudad de Guayaquil.

Médicos

Persona natural que sea de la rama de medicina especializada en deportes, que tenga
un consultorio, experiencia minima de un afio y que cuenten con un Smartphone.

Usuarios:

Hombres y mujeres de 18 a 35 afios de edad, de nivel socioeconomico A y B que
practiquen algun deporte, busquen mantener un estilo de vida saludable y residan en la
ciudad de Guayaquil.

4.6.4. Perfiles de los Segmentos

Clientes:

Empresas organizadoras de eventos

e Empresas organizadoras de eventos deportivos

e Inviertan en publicidad

e Tengan pagina web y medios de pago online
Médicos especialistas

e Médicos en el area del deporte

e Experiencia minima de un afio

e Que tengan un consultorio

e Cuentan con un smartphone con conexion a internet.

e Descargan y hacen uso de las aplicaciones.

.
Usuarios:

e Vivan en la ciudad de Guayaquil

e Practiquen deporte

e Que tengan entre 18 a 35 afios de edad

e Tengan un nivel socioeconomico Ay B

e Que tengan un Smartphone con accesibilidad a internet.

e Descargan y hacen uso de las aplicaciones.

e Que quieran unirse a una comunidad.
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4.7. Matriz Foda

Fortaleza Debilidades
e Actualizacion e Poca
continua de la experiencia.
aplicacion. e Marcano
e Aplicacion de uso posesionada en
féacil. el mercado
MATRIZ FODA e Aplicacion gratuita local.
para usuarios y e Dificultades al
comunidades. no resolver
e Libre de publicidad problemas de
invasiva. manera
inmediata.
Oportunidades F+O D+O
e Mercado poco e Mantener actualizado el e Por medio de las
atendido. perfil del desarrollador en alianzas
e Creciente uso de cuestiones de tendencias en estratégicas
dispositivos este ambito. realizar
moviles e internet. e Aprovechar el campafas de
e Leyesque conocimiento para ponerlo marketing que
impulsan el en préctica en la industria. ayuden a
desarrollo de e Mejoramiento continuo de impulsar la
emprendimientos. la interfaz de la app. marca.
e Tendencias e Incentivar a los
favorables en el clientes o
mercado. usuarios por
fidelizacion.
Amenazas F+A D+A
e Caidaenla e Aplicar la geolocalizacién a e Desarrollar
economia través del uso de la camparias de
ecuatoriana. aplicacion. fidelizacién,
e Crear alianzas estratégicas mediante
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e Disturbios por con el gobierno para premios por el

temas politicos. incentivar la practica del uso frecuente de
e Competidores deporte. la aplicacion.
indirectos pueden e Version de
intentar captar prueba durante
los médicos a los primeros 3
nivel global. meses.
e Nuevos

competidores.
e Subidade
impuestos

arancelarios de

importacion de

tecnologia.

Table 7: Matriz FODA con estrategias
Elaborado por: La Autora

4.8. Investigacion de Mercado

4.8.1. Método

El método es un medio en donde intervienen diferentes procesos 16gicos, se plantean
diversos problemas cientificos, es por ello que a través del método se puede investigar y
verificar una determinada hipétesis de investigacion. EI método utiliza informacion clara y
precisa que es generada en todo el proceso de investigacion, segin Chagoya (2008) el
método es un conjunto de procedimientos l6gicos que permite probar una hipotesis y al
mismo tiempo los instrumentos del trabajo de investigacion. Para la presente investigacion
se utilizaran los métodos deductivo e inductivo, por medio del método hipotético deductivo
se podra conocer la aceptacion del mercado potencial. En cambio, por medio del método
I6gico inductivo se podra recurrir a una muestra para cuantificar el deseo de adquirir una
plataforma movil para deportistas por parte del mercado. (Custodio Ruiz, 2008)

Adicionalmente se utilizara el método de investigacion cuantitativo. Para el método
cuantitativo se utilizaran las encuestas las cuales se le realizara a los usuarios en este caso

son los deportistas y a los médicos especialistas, se procedera a la extraccion de una muestra

40



representativa de la poblacion lo que ayudarad a determinar el indice de aceptacion de la

presente propuesta de investigacion.

4.8.2. Disefio de la Investigacion
La investigacion se desarrollard en una fase de tal forma que permita conocer si se
cumplen los objetivos planteados. Dentro de esa fase se desarrollara la investigacion
concluyente con la ayuda del método inductivo y cuantitativo es por ello que dentro de esta
investigacion se desarrollard la encuesta lo que permitird determinar cuél es el indice de
aceptacion para la propuesta de la creacion de una empresa desarrolladora de un aplicativo
movil para comunidades deportivas en la ciudad de Guayaquil.
4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos (Temas que
desean ser investigados)
Objetivo General
Determinar el indice de aceptacion para la creacion de un aplicativo
movil para comunidades deportivas en la ciudad de Guayaquil.
Objetivos Especificos
e Determinar el nimero de personas que practican deporte en la ciudad de
Guayaquil
e Determinar qué tipo de deporte practican méas en la ciudad de Guayaquil.
e Determinar cuantos médicos atienden a deportistas
e Conocer los medios de informacién y comunicacion que manejan para
conseguir pacientes.
e Averiguar si estan dispuestos a utilizar la aplicacion tanto los médicos como
los deportistas
e Conocer los medios de informacion y comunicacion que manejan los
Empresas organizadoras de eventos para difundir sobre las carreras.
4.8.2.2. Tamafo de la Muestra
Para el segmento de médicos se ha tomado en cuenta el universo de estos

profesionales de la ciudad de Guayaquil.

41



Calcula el tamarno de la muestra

Tamaiio de la poblacién

5495

Nivel de confianza (%)

w
o]
4

Margen de error (%)

Tamafio de la muestra

360

Figure 10: Calculo de la muestra para clientes
Elaborado por: La Autora

Fuente: (SurveyMonkey, S.f.)

4.8.2.3. Técnica de Recogida y Andlisis de Datos

4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, etc.)

La investigacion exploratoria se lo realizo con una entrevista la cual

fue a un experto en desarrollo de aplicaciones maviles, con el fin de adquirir

mas informacion y conocimientos sobre la propuesta.
Perfil del entrevistado
Nombre: Frank Avilés
Cargo: Gerente General
Empresa: AppTech Solution (Empresa
aplicaciones y software)

Analisis de la entrevista

desarrolladora

La siguiente informacion fue obtenida como resultado de la

entrevista:

e Explica que seria lo mas recomendable utilizar ambas

plataformas que son 10S y Android para poder alcanzar mas
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mercado puesto que va a depender también al mercado que va
dirigida la propuesta.

e Asegura que hoy en dia los servidores fisicos ya no se los
utiliza debido al costo del mismo y que es mejor alquilar uno
de manera virtual.

e Asevera que las nubes informaéticas tienen varios servicios
tales como: Bases de datos, analisis de datos, sistemas de
marketing, almacenamiento, sistemas de seguridad entre
otros. Disminuyendo los costos y el espacio, ademas, las
aplicaciones moviles manejan grandes cantidades de
informacion.

e Dijo que es importante tener él cuenta el espacio y la cantidad
de datos mdviles que consumiria la aplicacion, pero esto solo
se conocera cuando la aplicacion ya esté finalizada.

e Recomienda tener una pagina web para que los clientes y
usuario puedan tener mas informacion sobre los servicios que

se ofrecen y le dé seriedad a la empresa.

4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)
La intencidn de recopilar la informacion de los datos por medio de las
encuestas realizadas a médicos y deportistas, que en este caso son los

Ilamados clientes y usuarios.
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4.8.2.4.  Anélisis de Datos
Encuesta a médicos
Los resultados de una encuesta realizada a 378 personas elegidos de

acuerdo a los criterios de segmentacion se muestran en el siguiente gréfico.

¢USTED ES MEDICO?

mSi mNo

Figure 11: Profesion del cliente

Se determino luego de recoger los resultados el 21% de los encuestados

no son médicos.

¢Cual es su especialidad?

H Nutricionista B Medico General H Fisioterapeuta
@ Traumatologo M Quiropractico M Psicologo

W Deportologo M Radiologo H Podologo

Figure 12: Especialidad de los médicos
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El 100% de los encuestados trabajan en especialidades deportivas, es
decir que esto representa algo positivo para la propuesta puesto que los
porcentajes mas altos son los fisioterapeutas con un 23%, nutricionistas con el
20% y los traumato6logos con un 18%.

é¢Cuantos anos de experiencia tiene?

2 a 4 anhos
22%

4 a 6 afios
40%

Hlaflo MW2a4dafos MW4abanos 6afioso mas

Figure 13: Afos de experiencia

El 40% vy el 22% representan a médicos que tienen méas de un afio de

experiencia en la rama que desempefian

é¢Usted tiene consultorio?

HSi mNo

Figure 14: Poseen consultorio

El 40% y el 22% representan a médicos que tienen mas de un afio de

experiencia en la rama que desempefian
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é¢Usted considera el Smartphone como
una herramienta de trabajo?

8%

ESi Eno
Figure 15: Tienen un smartphone

El 92% de los encuestados utilizan un teléfono inteligente como

herramienta en el trabajo.

é¢Usted ha tenido pacientes deportistas?

HSi mNo

Figure 16:Han atendido deportistas

El 83% de los encuestados han atendido a pacientes deportistas.
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éLe gustaria a usted tener mas pacientes
deportistas?

7%

93%

HSi mNo

Figure 17:Tener mas pacientes deportistas

Al 93% de los médicos encuestados estan interesados en atender mas

pacientes de este mercado.

¢Cudles de estas opciones le parecen
interesantes?

M Publicaciones con frases B consejos de su autoria
B Menciones de su marca en redes sociales i Notificaciones y recordatorios de citas
M Estadisticas sobre visitas B Resefias sobre la consulta realizada

H Perfil profesional

Figure 18:0Opciones mas interesantes
[ .
a opcion mas interesante para los médicos encuestados resultd ser “perfil
profesional” con el 23% seguido del 20% que es “resenas sobre la consulta

realizada”.
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¢Qué tan dispuesto esta usted en
participar en una aplicacion enfocada a
los deportistas?

B Nada dispuesto B Poco dispuesto H Neutral

1 Muy dispuesto B Totalmente dispuesto

Figure 19: Disposicion del cliente

El 47% representa a las personas que estan totalmente dispuestos a

utilizar la aplicacion.

EN LAS SIGUIENTES OPCIONES HAY DOS TIPOS DE
PAQUETES PARA SUSCRIBIRSE A LA APLICACION.
¢CUAL DE ESTAS OPCIONES ELIGIRIA USTED?

m$125 mS$240 mninguno de los anteriores

Figure 20: Precio de paquetes

El 62% de los encuestados dijeron que si pagarian por el paquete de $240

mientras que el 11% dijo que no pagaria por ninguna de las opciones.
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Encuesta a usuarios
Se determind luego de recoger los resultados que el 62% de los

encuestados pertenecen a un rango de edad que va desde los 22 afios hasta los 37

afos edad.
Edad
% | 1% >
14% N
\
| 18% |
| 21% , |
So13% | 23%

26-29 m30-33 m34-37 =42 omas

m18-21 m22-25

Figure 21: Edad de los usuarios

El 92% posee un teléfono con internet, es decir que los encuestados que

el resultado de esta pregunta corresponde también a personas que poseen un

Smartphone.
¢ Usted tiene Internet en su celular?

ENo BS

Figure 22: Internet en el celular de los usuarios

El 72% de los wusuarios encuestados tiene un empleo y son

econdmicamente activos.
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Actualmente, ;Usted tiene empleo?

ENo BSi

Figure 23: Usuarios econdmicamente activos

El 40% y el 22% representan a dos deportes que mas se practican en la

ciudad que son atletismo y ciclismo.

¢ Practica alguno de estos deportes?

B At etismo B Cichsmo
D Crosshit mGym
ENatacion B MNo practico ningan deporie

B Triatlon

Figure 24: Deportes que practican

El 100% de los encuestados ha seleccionado varias opciones puesto que
tienen intereses en algunos temas, pero los que son mas relevantes son:
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e Sobre nutricion que complemente al deporte
e Informacion sobre las comunidades
e Lugares de terapia fisica y cuidados a deportistas

e Eventos deportivos que se realizaran en la ciudad

(Qué temas serian mas relevantes para usted? (Puede seleccionar
varias respuestas)

5%

11%

10%
5%
8%
11%
59, 9%
B Costos de practicar la actividad @ Horarios de entfrenamientos
O Informacion de rutas de entrenamiento @ Lugares de terapia fisica y cuidados a deportistas
B Lugares donde comprar equipos @ Opciones de lugares a los cuales asistir
B Poder compartir informacion con otros aficionados B ropa o suplementos
B Sobre nutricion que complemente al deporte B Informacion sobre las comunidades

B Registrar el rendimiento y tiempo del entrenamiento B Eventos deportivos que se realizaran en la ciudad

Figure 25: Temas que interesan al usuario

El 50% de los deportistas encuestados estdn dispuestos a utilizar la
aplicacion.
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¢ Que tan dispuesto estaria usted a utilizar una
aplicacion que le brinde informacion sobre
eventos, comunidades deportivas, consejos de
nutricion y lugares de entrenamientos?

B Muy dispuesto @ Nada dispuesto Neutral

mPoco dispuesto E Totalmente dispuesto

Figure 26: Disposicion de los usuarios

4.8.25. Resumen e Interpretacion de Resultados

La propuesta tuvo aceptacion por parte de los usuarios en un 64% vy el
70% representa a la aceptacion por parte de los clientes que en este caso son los
médicos especialistas.

El 92% de los clientes y usuarios tienen un Smartphone con acceso a
internet lo cual es positivo puesto que es vital para el uso de la aplicacion.

A los médicos especialistas en su mayoria la opcidn mas interesante
resultd ser “perfil profesional” con el 23% seguido del 20% que es “resefias
sobre la consulta realizada”

El 72% de los usuarios son econdémicamente activos, ademas, ellos
consideran que los mas relevante para ellos encontrar en la aplicacion son sobre
nutricion que complemente al deporte, informacion sobre las comunidades,
lugares de terapia fisica y cuidados a deportistas y eventos deportivos que se
realizaran en la ciudad.

El 62% de los encuestados dijeron que si pagarian por el paquete de $240

mientras que el 11% dijo que no pagaria por ninguna de las opciones.

4.8.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Segun los datos recopilados de las encuestas que se realizaron a deportistas

(usuarios) y médicos especialistas (clientes) se pudo llegar a las siguientes

conclusiones:

e Hay un alto nivel de acogida de los clientes y usuarios.
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4.8.4.

Los posibles clientes y usuarios estan dispuestos a utilizar la aplicacion
movil.

A los médicos especialistas quienes son potenciales clientes les gustaria
que su informacidn profesional esté en la aplicacion y que los usuarios
los califiquen.

A los usuarios les interesa saber sobre lugares de especialidades
deportivas que complemente al deporte y también informacion sobre las
comunidades.

Los clientes estarian dispuestos a pagar por el paquete de $240,00 lo cual

es algo bastante positivo para la empresa.

Recomendaciones de la Investigacion de Mercado

Desarrollar una medicion para comprobar que las preguntas sean faciles
de comprender.

Realizar un focus group con los Empresas organizadoras de eventos con
el prototipo que tenga movilidad para que puedan expresar sus
necesidades y tener resultados mas acordes.

Realizar una investigacion de mercado donde se pueda averiguar que otro

tipo de mercado se podria abarcar.
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CAPITULOS

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo general

Ser la primera opcion en la mente de los consumidores como una aplicacion

movil para comunidades deportivas y deportistas, creando la interaccion entre ambas

partes y que sea de uso diario para conocer nuevas rutas, Consejos y eventos que se

vayan realizar en Guayaquil.

Objetivos especificos

Captar un 2% del mercado potencial de usuarios que son 14.152 en el
primer afo.

Captar un 52% del mercado potencial de 279 médicos especialistas
durante el primer afio.

Captar el 65% del mercado potencial de Empresas organizadoras de
eventos que son 12 durante el primer afio.

Conseguir un crecimiento de por los menos un 6% por afio en los
ingresos.

Obtener un crecimiento del 10% mensual de los seguidores en redes
sociales de la marca a través de las campafias de publicidad que se

realicen en los eventos y las pagadas.

5.1.1. Mercado Meta

Usuarios:

Mujeres y hombres de 24 a 35 afios de edad, nivel socioeconémico Ay

B que practiquen deporte en la ciudad de Guayaquil.

Clientes:

Empresas organizadoras de eventos

e Empresas organizadoras de eventos deportivos

e Inviertan en publicidad

e Tengan pagina web y medios de pago online
Médicos especialistas

e Meédicos en el area del deporte

e Experiencia minima de un afio
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e Que tengan un consultorio
e Tengan un smartphone con internet.

e Descargan y hacen uso de las aplicaciones.

5.1.1.1. Tipoy Estrategias de Penetracion

TOA se enfocara en las siguientes estrategias de penetracion de mercado:
e Fijacion de precios: Se establecera un 20% de descuento en el
precio por la suscripcién anual para los clientes que contraten este
servicio en la aplicacion, si deciden contratarlo de manera

mensual el precio es normal.
e Mejora de productos: La aplicacion tendra mejoras continuas
cada cuatro a seis meses para innovar en la interaccion de los

usuarios y sea atractiva para la mente del consumidor.

5.1.1.2. Cobertura

El tipo de cobertura que se aplicara sera selectivo puesto que, es un tipo
en el que la empresa solo vende en tiendas seleccionadas que podrian ser en
pocos lugares. Debido al modelo de negocio que maneja la propuesta se puede
describir que estas tiendas son virtuales para aplicaciones mdviles y van
especificamente en los sistemas operativos de Android y 10s. Por otra parte, esta

propuesta inicialmente esta dirigida solo para la ciudad de Guayaquil.

5.2. Posicionamiento

TOA utilizara una estrategia basada en un nicho de mercado puesto que se
diferencia con otras aplicaciones en ser una red que une las comunidades y los
deportistas en un solo espacio puesto que a nuestros clientes les serd mas facil
conseguir prospectos por medio de las recomendaciones y calificaciones de los
usuarios, de esta manera los usuarios se sentiran seguros ya que la aplicacion contara
con informacion actualizada sobre las comunidades, médicos especialistas y eventos
que se desarrollan en la ciudad. Ademaés, pueden entrenar de manera segura y
encontrar con quienes segln su ubicacion. De esta manera brindamos confianza a los
clientes y usuarios, por lo tanto, tendremos ventaja competitiva con los competidores

indirectos.

56



TIPO DE
SERVICIO

MERCADO
OBJETIVO

PRINCIPALE
S
BENEFICIOS

PRECIOS

VALOR

AGREGADO

ESTRATEGIA

-Servicio de -Deportistas  -Entrenamiento -Gratis -App movil  -Vinculo social
salud y deporte aficionados con para -Seguro
entre 18y 35 comunidadesy  usuarios
afios 0 mas segun la
ubicacion
-Informacién
sobre eventos
actualizada
-Servicio de -Empresas -Marketing - Paquetes -App mavil -Estrategia de
publicidad organizadoras = directo con su Gold de -Presencia de precio
de eventos = mercado meta $1000 la marca promocional el
-Médicos - mensual primer afio
especialistas ~ Oportunidade - Paguetes
s para nuevos  Platinum de
en el mercado $700
mensual

Table 8: Andlisis del mercado potencial
Elaborado por: La Autora
5.3. Marketing Mix
5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios
Para desarrollar las estrategias del servicio se han tomado en cuenta los
atributos y beneficios que tiene TOA como aplicacion, como principales atributos que posee
son:
e Integracion de informacion
e Seguridad para los clientes y usuarios
e Reduccién de gastos en el mantenimiento de un espacio fisico
e Interacciones entre los aficionados y los clientes (Médicos, centro de
entrenamientos y Empresas organizadoras de eventos)

e Presencia de marca en la aplicacion
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e Oportunidad de relacionarse con personas que comparten el mismo
pasatiempo
5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
La propuesta en un servicio por lo tanto es un intangible y este punto no
es aplicable, sin embargo, como recurso principal se puede considerar la
papeleria necesaria para utilizar a la hora de cerrar un contrato con clientes y
comunidades dentro de esos recursos los cuales son fundamentales y requieren

que tenga el logo y slogan de la propuesta. Lo siguiente cuenta como una
muestra de los disefios a utilizar en los recursos:

TOR

“Tu mundo deportivo en un solo lugar’

EYOR AN "]

000
www.mundotoa.co
?33» £OH2NS
Q
>
<
> (OP
&
éﬁ 9
CO
DISENO PARA IMPRESION DE
"~ CARPETAS  _
TAMANO A4
Q@ O Trwnictonco B wtoomundotonce

Diana Bravo
Negocios

099 142 0866

<]
info@mundotoa.co

000

Toa Gye
www.mundotoa.co

5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea
Debido a la alta demanda de usuarios en busca de nuevas experiencias en
sus rutinas de salud y bienestar por medio de aplicaciones mdviles.
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TOA debe realizar grandes esfuerzos para atraer la atencion de los
usuarios hacia el mercado meta y que los clientes interactien con los
consumidores finales por medio de la aplicacion en los espacios que se les
designaré a traves de la publicidad en los paquetes mensuales que adquieran.

Los paquetes de publicidad que se ofreceran a continuacion:

Empresas organizadoras de eventos

e El paquete Premium tiene un precio de $1000 mensual en el cual
TOA tendrd muchos beneficios para la marca como menciones en
las redes sociales, notificaciones o recordatorios para mantener la
actividad en los espacios, informes sobre la experiencia y
estadisticas de la aplicacién en cuanto a calificaciones o cantidad
de usuarios que interactuaron sectorizadas y segmentadas.

e EIl paquete Basico tendra un precio de $700 mensual donde la
marca tendré presencia en la aplicacién de manera informativa y
publicidad en las redes sociales de la empresa.

Médicos especialistas

e Paqguete Premium con un precio de $240 mensual en el cual TOA
contard con mejores beneficios para la marca como menciones en
las redes sociales, notificaciones o recordatorios para mantener la
actividad en los espacios, informes sobre la experiencia y
estadisticas de la aplicacién en cuanto a calificaciones o cantidad
de usuarios que interactuaron sectorizadas y segmentadas.

e Paquete Basico tendra un precio de $125 mensual donde la marca
tendra presencia en la aplicacion de manera informativa y

publicidad en las redes sociales de la empresa.

5.3.1.3. Marcasy Submarcas
La empresa TOA tendra una sola marca que la identificara, creada por

sus propietarios con su presentacion de marca y logotipo.
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Figure 27:Logo de la empresa

Elaborado por: La Autora

5.3.2. Estrategia de Precios

La estrategia de precios que se implementara es el descremado puesto que
fijaremos un precio alto inicial para los clientes que desean estar en la aplicacion ya
que es la primera en el mercado en conectar a los deportistas aficionados con las
comunidades, Empresas organizadoras de eventos y médicos especialista, el precio

se ird reduciendo conforme la acogida del publico objetivo.

5.3.2.1.  Precios de la Competencia

En el pais existen medios publicitarios que son masivos y también
pueden ir segmentados de acuerdo al mercado objetivo que se desea, las
siguientes se publicitan por medio de las aplicaciones o en las paginas webs que

se mostraran en el siguiente cuadro:

Nombre de la empresa Publicidad por: Precio
Facebook e Cpc $0,0125
e Cpl $0,32
e Cpm $6,60
Instagram Cpc $0,70 a $2,99

Table 9: Precios de la competencia
Elaborado por: La Autora
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5.3.2.2.  Poder Adquisitivo del Mercado Meta

En cuanto al poder adquisitivo de los usuarios al cual esta dirigido el
mercado meta como consumidores finales son los extractos sociales A 'y B, por
lo tanto, al dirigirse a estos sectores los cuales estan dispuestos a invertir en la
mejora de sus disciplinas se puede negociar con los clientes que serian los
Empresas organizadoras de eventos, médicos especialistas y centros
entrenamientos quienes pueden adquirir los servicios publicitarios desde $125
hasta $1000 mensuales.

5.3.2.3. Politicas de Precio
La aplicacion sera gratuita para los usuarios y comunidades mientras que,
para los clientes se utilizaran los siguientes métodos para la publicidad:

e Adquiriendo el paquete basico el cliente solo contara con
presencia en la aplicacion dentro del espacio de acuerdo a su
categoria y sera informativa.

e EIl paquete basico tendra ocho publicaciones en redes sociales
por mes y seran repartidas dos semanalmente el cual esta incluido
dentro del precio que es $125 para médicos especialistas y $240
para Empresas organizadoras de eventos al mes.

e La publicidad que sera por medio de redes sociales en los
paquetes basico y premium seran solo de manera organica.

e Para el paquete premium el cliente contara con 12 publicaciones
en redes sociales al mes, las mismas que seran repartidas tres
semanalmente en cual esta ya incluido en el precio de $1000 al
mes para Empresas organizadoras de eventos y $240 para los
médicos especialistas en deporte.

e En el paquete premium contara también con notificaciones push
como recordatorios sobre eventos, ofertas o algun consejo de

salud para recordarle al usuario su presencia en la aplicacion.
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5.3.3. Estrategia de Plaza

5.3.3.1.  Localizacion de Puntos de Venta
Los servicios que TOA ofrece seran a través de la aplicacion por lo tanto
no serd necesario un espacio fisico. Sin embargo, la aplicacion estara en las

plataformas de Android y 10S en sus respectivas tiendas virtuales.

533.1.1L Distribucion del Espacio

El presente punto no aplica para la propuesta ya que es un medio
digital y no cuenta con un espacio fisico.
5.3.3.1.2. Merchandising

Se implementaran estrategias de merchandising para promocionar la
marca rapidamente en el mercado por lo cual una de ellas serdn las
notificaciones enviadas al movil con la intencion de recordar a los usuarios
sobre la aplicacion de manera que esta tenga actividades diarias.

Otra de las estrategias a utilizar un stand mdvil informativo sobre la
aplicacion para las activaciones en eventos en la ciudad de Guayaquil de
indole deportivo y la entrega de material publicitario tales como: Camisetas

con la marca TOA, termos deportivos y pulseras.
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RENDIRSE
NO ES OPCION

www.mundotoa.co

600

Figure 28:Material publicitario

— o e °
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Figure 29: Triptico publicitario
Elaborado por: La Autora
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5.3.3.2.  Sistema de Distribucion Comercial

5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes,

Depositos y Almacenes.

Al Tratarse de un servicio lo cual es un intangible, no serd necesario
de canales fisicos de distribucion, sin embargo, como un medio para
distribuir la aplicacion seran las tiendas virtuales disponibles en los
smartphones, siendo estos: Google Play (para el sistema operativo de

Android) y Apple Store (para los sistemas de 10S).

5.3.3.2.2. Logistica
La empresa no realizara traslados fisicos de ningun producto,
puesto que provee servicios y la informacién se manejard mediante

servidores.

5.3.3.2.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta,
Quejas, Reclamaciones, Devoluciones.

Pre-venta:

Informacion actualizada y verificada.

Post-venta:

e Llevar un seguimiento de los clientes con el fin de
resolver cualquier inquietud con a las caracteristicas de
la aplicacion y escuchar sus sugerencias para mejorar.

e Tener reuniones con los clientes en las instalaciones de
la empresa para atender cualquier requerimiento.

Quejas y reclamos:

Dentro de la pagina web se encontrara la opcion para enviar
quejas y reclamos, las cuales se seran analizarlas para darles una
pronta solucion.

Devoluciones:

No existira reembolso alguno.

Pre-venta:
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Informacion actualizada y verificada.

Post-venta:

Llevar un seguimiento de los usuarios con el fin de resolver
cualquier inquietud con a las caracteristicas de la aplicacion y
escuchar sus sugerencias para mejorar.

Quejas y reclamos:

Dentro de la pagina web se encontrar la opcidn para enviar
quejas y reclamos, las cuales se procederdn a analizarlas para darle
una pronta solucion.

Devoluciones:

No aplica debido a que la aplicacion es gratis para los

usuarios.

5.3.4. Estrategias de Promocion

Al ser una empresa que brinda un servicio de una aplicacion deportiva
para los usuarios se realizaran campafias en la cual el usuario pueda conocer un
poco mas sobre la aplicacion y para los clientes sera de manera presencial

dialogando con la persona encargada de la publicidad.

5.3.4.1. Promocion de Ventas
La promocidn de venta estard dirigida a los usuarios para que conozcan
de la aplicacion e incentivar la descarga y el consumo de los servicios dentro de
la aplicacion. Se podrian realizar actividades como:
e Sorteos en la aplicacion de cupones de descuentos
e Premios de parte de los clientes
e Sorteos de articulos con la marca de TOA por seguir las redes
sociales
5.3.4.2. Venta Personal
La empresa contara con una persona encargada del area de ventas para
contactarse con los clientes (Empresas organizadoras de eventos deportivos y
médicos especialistas) y en el caso de estar interesados deberan firmar un
contrato en el cual se detallaran los beneficios que ofrece el paquete adquirido y

el precio por el cual se pacta la venta.
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5.3.4.3. Publicidad
5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria:

Concepto, Mensaje

Cliente Usuario

Concepto

Mensaje

Empresa que ofrece una herramienta

Empresa que ofrece un canal para llegar para facilitar la blsqueda e
al mercado meta y conseguir mayor informacion de comunidades, eventos
participacion y posicionamiento. deportivos y médicos especialistas.

Resaltar los beneficios que aporta la

aplicacion al momento de adquirir los Brindar una interfaz de facil acceso

SETVICIOS como: para encontrar todo lo relacionado al
e Informacion real y segura deporte y encontrar con quienes
e Catalogo de médicos entrenar.

especialistas
e Descuentos en la aplicacion
Table 10: Propuesta publicitaria
Elaborado por: La Autora

Campana de expectativa:

Segun Multiplicalia por las mafianas (y cuanto mas temprano mejor) es el
momento ideal para servir este tipo de anuncios, ya que en ese momento los
consumidores son mucho mas receptivos. Y no solo estdn mas receptivos sino
que también mejora la percepcién que tienen de la marca. (Multiplicalia, 2016)

Frase de campafa:

i T4 mundo deportivo en un solo lugar! Proximamente

Costo de la campafia: $5 diarios

Cronograma de pautas:

LUNES MIERCOLES JUEVES VIERNES ‘
Instagram Facebook Instagram Facebook
Usuarios Clientes Clientes Usuarios
6 am 7am 6am Tam

Table 11: Cronograma de pautas
Elaborado por: La Autora
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Post para campafa:

Figure 30: Post para campafia
Elaborado por: La Autora

5.3.4.3.2. Estrategias ATLy BTL
-Habladores  publicitarios en  los -Habladores publicitarios en los centros
consultorios de entrenamiento.
-Habladores publicitarios en los puntos
de retiro de kits de eventos deportivos.

Table 12: Estrategias BTL
Elaborado por: La Autora

Estrategias TTL (Through the line)

Clientes Usuarios
-Influencers (Nutricionistas famosos) -Influencers (Deportistas famosos)
-Redes sociales: Facebook e Instagram -Redes sociales: Facebook e Instagram

Table 13: Estrategias TTL
Elaborado por: La Autora
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5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento
Se realizara una serie actividades como parte de las estrategias planteadas
para el lanzamiento de la aplicacion, son dos tipos de campafia que se
desarrollaran: campafia de expectativa y de lanzamiento.
e Disefio de la pagina web informatica (Como sera la aplicacion
movil) y la creacion del fan page.
e Se comenzara con la campafia de expectativa en redes sociales.
e Sorteo para de camisetas TOA para los cinco primeros usuarios
que hayan descargado y usado la aplicacion.
e Se realizard un evento de lanzamiento en que se reuniran
influencers, clientes y deportistas de la ciudad en una carrera de

5K en la cual seremos auspiciantes.

Figure 31: Banner de la empresa

Elaborado por: La Autora

Los influencers en las redes sociales cada vez van tomando mas fuerza

como estrategia de marketing online, segin Florian Alt, director de

68



Comunicaciones Globales de Adidas “El 70% del engagement proviene del
trabajo que se hace con influencers”. (MDA LATAM UNIVERSITY, 2018)

Por esa razén la empresa decide trabajar con personas influyentes en el
area del deporte y nutricion para la campafia de lanzamiento, que puedan influir

en los clientes y usuarios potenciales.

Influencer #1

Nombre: Juan José Jaramillo

Tipo: Triatleta con cuenta de Instagram (vinculado con Facebook)
Seguidos: 65K seguidores

Costos: $400 (1 post semanal por 1 mes)

Debido a que Juan José Jaramillo es uno de los deportistas méas
reconocidos de la ciudad, tiene 32 afios de edad y méas de 10 afios
de experiencia como triatleta. Ha participado en eventos
deportivos internacionales y en el afio 2012 fue su primer

Ironman realizado en Gal&pagos.

ironj4 ¢

<
“ 65 mil 4363
\7 - Pu s Seguidores Seguidos

Juan José Jaramillo Jaramillo

Actor

Animador

Triatleta u 3 X
IMAN Finisher
ofundme.com/f/mi-corazon-bruno?utm_source
thcalderonm, carlosboneee y 60 mas siguen esta

cuenta

Ver traduccién

Siguiendo v Mensaje

Figure 32:Instagram de Juan José Jaramillo
Elaborado por: La Autora
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Influencer #2

Nombre: Oscar Roldan

Edad: 33 afios

Tipo: Atleta y Fundador de la comunidad TOA

Seguidores: 11,6K seguidores en Instagram

Costos: $100 (1 post semanal por 1 mes)

Se eligid a este atleta debido a que es el fundador de una de las
comunidades més grandes de la ciudad teniendo sedes en

diferentes puntos de la ciudad para entrenar.

roldanoscar82

3081 11,6mil 6113

Publicaciones Seguidores Seguidos

ASESORIAMARKETINGDIGITAL | CM_—

@ FOUNDER @totemrunningec
R @camaleon_stone_ec
d
PR: 4:12
appOscar

ebrownec, coolchicha y 39 mas siguen esta cuenta
Ver traduccion

o O @&

publicidad 2019

Seguir Mensaje Contacto v
P

Elaborado por: La Autora

5.3.4.3.4. Plan de medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de

Publicidad.
No se contrataran los servicios de una agencia de publicidad debido a

que habra una persona encargada de manejar los medios online y offline por los
cuales se promovera el material publicitario de la aplicacion. Para lo que se

detalla en el siguiente cuadro:
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Tipos Descripcion Costos
Page post, clics en Se tendré un presupuesto
Instagram sitio web e historias de $235 anuales
Page post y clicsen  Se tendra un presupuesto
Facebook el sitio web de $220 anuales
Para los usuariosy  Se tendré un presupuesto
Medios clientes se tom6 en de $2000
online Influencers cuenta a deportistas
reconocidos en la

ciudad de Guayaquil.

Table 14:Medios Online
Elaborado por: La Autora

Cantidad Costo Costo total
Unitario
Habladores
Medios publicitarios Forma: 50 $3 $150

Offline rectangulo, tipo L,
material: PVC,
dimension: A5
Eventos deportivos ~ $200 para poner tener un espacio para el stand
movil y el roll up.
Pulseras/Mufiequeras 2000 $0,25 $500
Total $650

Table 15: Medios Offline
Elaborado por: La Autora
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5.3.4.4. Relaciones Publicas

La empresa participard en eventos relacionados con el ambito deportivo
como: carreras de atletismo, competencias de triatlon, congresos de salud y
talleres de nutricion, los cuales tendréan la presencia de los médicos especialistas

en el deporte y los deportistas.

Ademaés, el Gerente deberd construir buenas relaciones con los socios
claves como: lideres de las comunidades deportivas, coach de equipos y duefios
de restaurantes saludables.
5.3.4.5. Marketing Relacional

TOA realizard una serie de actividades para lograr tener relaciones
cercanas y duradera con los clientes y usuarios, estas son:

e Obtener constante retroalimentaciones y sugerencias del cliente o
usuarios sobre el funcionamiento de la aplicacion, que se puede
mejorar y puntuar la aplicacion en las tiendas virtuales.

e Llevar a cabo el servicio de post-venta mediante encuestas para
medir el nivel de satisfaccion.

e Mantener un ambiente laboral comodo para los colaboradores que

a eso se refleje en su trabajo y el trato con los clientes.

5.3.4.6.  Gestion de Promocion Electronica del Proyecto
5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce
Las estrategias de TOA se detallaran a continuacion:

e Se pagara publicidad en Instagram y Facebook en los
horarios mas apropiados para que llegue al pablico esperado
dentro de los 4 dias que estan dentro del cronograma.

e Se subiran videos en redes sociales invitando a las
comunidades a descargar la aplicacién por medio de los
influencers.

e Se incentivara la publicidad tanto para las redes sociales de
TOA como los eventos que se esten desarrollando en la
ciudad por medio de sorteos.
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5.3.4.6.2. Anélisis de la Promocidn Digital de los Competidores:
Web y Redes Sociales

Para el desarrollo de la propuesta se realizo el estudio de la

competencia para conocer su participacion en las redes sociales.

. Tipo de Pagina -
Competidores . Instagram Facebook  Aplicacion
competidor Web
Carreras ) ) 2.602 Fanpage:
Indirecto Si ) i X
Ecuador Seguidores  23.199 likes
No es
. Fanpage:
) ) utilizada para )
Facebook Indirecto Si ) ) 214.000.000 Si
difundir )
o likes
publicidad
No es
. Fanpage:
) ) utilizada para )
Instagram Indirecto Si ) ) 60.000.000 Si
difundir )
o likes
publicidad
) ) 844.000 Fanpage: )
Strava Indirecto Si ) ) Si
Seguidores  833.000 likes
Fanpage:
) ) ) 585.000 Pad )
Runtastic Indirecto Si ) 4.400.000 Si
Seguidores )
likes
) ) ) 694.000 Fanpage:
8Fit Indirecto Si

Seguidores  558.000 likes
Table 16: Analisis de la promocién digital de la competencia

Elaborado por: La Autora

5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del Sitio
Web y Redes Sociales

TOA va a tener presencia en las redes sociales, tales como

Instagram y Facebook, ademas va a contar con una pagina web que

sera informativa para los usuarios, comunidades y clientes.
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“Tu Mundo Deportivo en un solo lugar”

Inicio

Publicaciones

Videos e Te gusta v N\ Siguiendo v A Compartir -+ Registrarte @ Enviar mensaje

Fotos

Comunidad Ver todo
Informacion
Comunidad 2 2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta

esta pagina

BB Fotolvideo O Etiquetaram... © Estoy aqui Wl A523 personas les gusta esto

521 personas siguen esto

Publicaciones 2L AKatiuska Mosquera y 39 amigos mas les
gusta esto
== YY1
(24 29 de julio de 2016 - @
Informacién Ver todo

Vuelve a vivir el IRONMAN 70.3 MANTA 2016 junto a todos los triatletas )
que seran parte de esta prueba exigente pero a la vez desafiante! . &) Nomalmente responde en algunas horas
Exitos para TODOS, aquellos que se estrenaran realizando su primer Entviar mensaje
Ironman 70.3 y aquellos que van por nuevos retos y superarse! » @ wwwmundotoa.co

#NosVemosEnManta @& 3%, X

Figure 34: Facebook de TOA

1 Emoresa de intemet

Elaborado por: La Autora

< toagye

335 1973 2246

Publicaciones Seguidores Seguidos

MUNDO TOA

La marca de motivacion dedicada a las comunidades
deportivas. Nutricion, Salud y mas! TU MUNDO
DEPORTIVO EN UN SOLO LUGAR! -Guayaquil
mcec31, rutbell y 11 mas siguen esta cuenta

Ver traduccion

Siguiendo v Mensaje v

-
a v
J021K meoks, 2

GRACIAS A WIESTROS AJSPIDANTES!
¥ e R 4 )
meoia, nEmIxAE
hodep | cook

LA |

asEmIA asaABAvAmIE

Figure 35: Instagram de TOA

Elaborado por: La Autora
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5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion

Actividades/Meses

Pagina Web X
Camparia de
expectativa
Camparia de
Lanzamiento
Sorteo de
camisetas
Influencer Juan
Jose Jaramillo
Influencer Oscar
Roldan
Activaciones en
eventos
Posten Instagram X X X X X X X X X X X X
Posten Facebook X X X X X X X X X X X X

Table 17: Cronograma de actividades de promocion
Elaborado por: La Autora

5.4. Presupuesto de Marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

PUBLICIDAD ENERO FEBRERO MARZO ABRIL  MAYO  JUNIO  JULIQ AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBREDICIEMBRE ANO 1
r r r :_
454.88
Instagram 10.58 .12 10.58 10.58 10.58 10.58 10.58 10.58 10.58 10.58 10.58 234.02
Facebook 18.33 36.66 18.33 1833 1833 1833 1833 1833 18.33 18.33 1833 219.96
[DAD - | ame] 7sas| aten|  aten| 3rea| aton]| anaon| 3701 3701 3701|3701 454.88
)
500.00 - - 500.00 - - 500.00 - - 500.00 | 2,000.00
TOTAL PROMOCION DE
VENTAS - - 500.00 - - 500.00 - - 500.00 - - 500.00
TOTAL PROMOCION ¥
PUBLICIDAD - 3701 57578 37.01 3701 53701 3701 3701 537.01 37.01 37.01 537.01

Table 18: Presupuesto de marketing
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO




PLAN OPERATIVO 6
6. PRODUCCION

6.1. Produccion

6.1.1. Proceso Productivo

El proceso productivo se realizara en cuatro fases fundamentales para el desarrollo y
la funcionalidad de la aplicacion las cuales se detallaran a continuacion:

Diserio del diagrama: Esta fase representa el proceso que se debe seguir para realizar
cada una de las funciones de manera que el orden de las actividades a realizar sea respetado
y en el caso de que estas no cumplan con los requerimientos establecidos se deben volver a
ejecutar, es importante que el disefio quede bien estructurado y el mentalizador de la idea
las apruebe en cuestion de sus funcionalidades.

Escritura y cddigo fuente: Una vez que se ha culminado la fase del disefio y se ha
conseguido su aprobacion se empezara a realizar el primer mock-up que es un prototipo el
cual tiene ya funcionalidades al menos basicas y se pueden poner disefios para poder revisar
que mejoras se deben realizar.

Pruebas y control de calidad: En este punto se deben de haber aplicado ya las
mejoras en base a lo analizado anteriormente en el primer mock-up, ya en este proceso se
debe realizar el primer tester con un cierto niUmero de personas escogidas para segun el
segmento de usuarios y clientes de esta manera nos pueden dar sus criticas y comentarios
sobre la aplicacion previo a la finalizacién completa del desarrollo de la app.

Publicacidn en las tiendas virtuales: Teniendo ya la aplicacion en un 100% mejorada
en base a lo detallado anteriormente se procedera a publicarla en las dos tiendas virtuales
que son Apple Store y Google Play. Lo que permite a los clientes la descarga, instalacion,

prueba y utilizacion de la aplicacion en sus dispositivos moviles.

77



6.1.2. Flujograma de Procesos

MO
'y
\d

Idea Inicial
Borrador > Aprobado por el Desarrollo y

" #-Sl > e
Diagrama cliente? Produccion

Simple *

Publicacion en
FIN - Apple Store * NO
Teléfonos iPhone N, ¥

\SI F ient
/ y calidad OK?

Publicacion en
Google Play
Teléfonos Android

Figure 36: Flujograma de procesos de una aplicacion
Elaborado por: La Autora

6.1.3. Infraestructura
Se alquilard un lugar ubicado en Kennedy Norte con una infraestructura de
13x16m2, que se encuentra dividido en:
e Oficina de Gerencia
e Oficina de Ventas
e Oficina de Contador
e Oficina Técnica
e Oficina de Sistemas
e Sala de Juntas

e Recepcion

e Cocina
e Bodega
e Bafo
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Figure 37: Infraestructura de TOA
Elaborado por: La Autora
6.1.4. Mano de Obra
La mano de Obra del desarrollo de TOA estara a cargo del jefe Jr. De Desarrollo y
su asistente en desarrollo, ya que ellos tienen los conocimientos para poder programar la

aplicacion sus funciones implementando las correcciones pertinentes.

Mano de Obra Mensual Anual
Jefe Jr. Desarrollo $900.00 $13.304,20
Asistente de Desarrollo $600.00 $9.002,80

Table 19: Rubros de mano de obra
Elaborado por: La Autora

6.1.5. Capacidad Instalada

El presente proyecto es una compafiia que contara con 8 empleados que estaran
divididos en:

e Gerente General
e Recepcionista

e Vendedor

e Contador

e Programador Jr.
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e Diseflador Gréfico
e Community Manager
e Programador
6.1.6. Presupuesto
Tiene un presupuesto anual en sueldos para el personal de la empresa de
$84.209,70.
6.2. Gestion de Calidad

6.2.1. Politicas de Calidad

La compafiia busca dar una gestion integra en la aplicacion para cumplir con los
estandares de calidad en cuanto a los servicios que ofrezca a los segmentos a los que va
dirigida: Empresas organizadoras de eventos, médicos especialistas y usuarios.

TOA implemento las politicas de calidad y en cuanto al uso de la aplicacion, que se

detallaran a continuacién:

e Evaluacion a los colaboradores en base a su rendimiento

e Supervision por metas al personal de ventas para asegurar la captacion de nuevos
clientes y prospectos

e Capacitaciones para el personal para mantenerse actualizados en cuanto a nuevas
tendencias

e Integridad personal, respeto y responsabilidad.

Evaluacién continua sobre la experiencia en la app
Entrevista con el médico para asegurar datos importantes como: si tienen un

consultorio fisico y los afios de experiencia que dice
Fidelizacion de clientes

e El usuario tendré carta abierta a escribir en la aplicacién una retroalimentacion
acerca del servicio

e Calificacion de las consultas y eventos asistidos
Comentarios y calificacion sobre las comunidades
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e Lainformacion sera verificada y real
e Laaplicacion sera rapida

Table 20: Politicas de calidad
Elaborado por: La Autora

6.2.2. Procesos de Control de Calidad

Las actividades arriba indicadas se analizaran en el proceso de produccion y se
realizard un seguimiento segun las metas de calidad establecidas.

6.2.3. Presupuesto

No se aplicard la inversion en normas de calidad por ende no existe presupuesto para

este tipo de certificaciones, la empresa se encuentra en una fase inicial.

6.3. Gestiéon Ambiental

6.3.1. Politicas de Proteccién Ambiental

Reciclar con el fin de eliminar el consumo excesivo de papel.
Utilizar focos ahorradores o en lo posible utilizar la luz natural.
Disposicion adecuada al final de la vida til de los equipos informaticos.

Fomentar el uso del ahorro de energia al momento de usar los celulares y al cargarlo
para que no se utilice energia de mas.

e Envio de reportes e informacion por medio de correo.

¢ Mediante los medios digitales promover la proteccion ambiental con las campafias
de reducir el uso del plastico.

Table 21: Politicas de proteccion ambiental
Elaborado por: La Autora
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6.3.2. Procesos de Control Ambiental

La empresa llevara un proceso de control para que las politicas se cumpla dentro del
tiempo determinado y estas seran revisadas mes a mes.

6.3.3. Presupuesto

Estos procesos son internos y la como la empresa se encuentra en una etapa inicial,

no se ha asignado un presupuesto.

6.4. Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Politicas de Proteccién Social

¢ Los colaboradores gozaran de un buen clima laboral para asegurar un buen trabajo
en equipo y la comunicacion adecuada.

e Dar a conocer los derechos y deberes de cada una de las personas que trabajan en la
empresa.

e Se pactaran politicas de pagos justas con un contrato de por medio.

e Aceptar las recomendaciones de los usuarios para mejorar.

e Premios a las comunidades por el uso y recomendacion de la aplicacion.

Table 22: Politicas de proteccién social
Elaborado por: La Autora

6.4.2. Presupuesto
No se ha considerado un presupuesto para este inciso, ya que la empresa esta

iniciando sus labores.
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6.5. Estructura Organizacional

6.5.1. Organigrama

Gerente
General

}‘

Departamento
Mercadeo

Figure 38: Organigrama de la empresa

—
Departamento
Contable

mt

Elaborado por: La Autora

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Departamento
Desarrollo

Asistente
Desarrollo

Posicion N° de personas Requerimientos
Edad Entre 25y 30 afos
Gerente General 1 B ieaan Ing. En I_Desarro_llo de

Negocios o afines

Experiencia Tener 2 a 5 aflos
Edad Entre 24 y 28 afos

Jefe Jr. Desarrollo 1 Profesion Ingeniero en
Sistemas

Experiencia Tener 2 a 5 afos
Edad Entre 22 a 26 afios

Asistente Desarrollo 1 Profesion Ing. Sistemas 0

afines
Experiencia Tener 1 a 3 afios




Entre 23 a 26 afios

Edad
o ., Lic. en Disefio
Disefiador 1 Profesion Gréfico Publicitario
Experiencia Tener 1 a 3 afos
Edad Entre 23 a 26 afios
Community manager 1 Profesion Ing. Ma,rketlng 0
y Analista afines
Sl Tener 1 a 3 afios
Edad Entre 23 a 26 afos
Vendedor 1 Profesion .A.reas .
administrativas
Experiencia Tener 1 a 3 afios
Edad Entre 25 a 30 afios
Contador 1 Profesion CPA
Experiencia Tener 2 a 5 afios
Edad Entre 18 a 22 afos
Recepcionista 1 Estudios en proceso Cursando estudios

superiores

Fluidez verbal L.
6 meses minimo

Table 23: Detalle del perfil del cargo del personal
Elaborado por: La Autora

6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades y

Derechos

Posicion Reportar a: Descripcion de las funciones

e Supervisar personal
Gerente General e Revisar finanzas de la empresa
e Crear alianzas estratégicas

e Supervisar y coordinar la aplicacién
de los recursos informaticos.

e Revisar el desarrollo y las pruebas
de la aplicacion.

e Elaborar un plan de trabajo en el
area asignada

e Asegurar el cumplimiento de los

Jefe Jr. Desarrollo Gerente General
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Asistente Desarrollo

Disefiador

Community manager
y Analista

Vendedor

Contador

Recepcionista

Jefe Jr. Desarrollo

Gerente

Gerente

Gerente

Gerente

Vendedor

procesos Y el flujo de actividades
asignadas

Cumplir con las tareas asignadas
Dar soporte en lo necesario del area

Crear conceptos visuales para
publicidad

Disenfar lo requerido para la
aplicacién

Disefnar material publicitario

Manejar las redes sociales de la
empresa

Contestar de manera oportunidad
los mensajes

Analizar la data sobre las
publicaciones y los insight

Mercadear clientes
Promocionar la aplicacion
Vender el producto de manera
rentable para la empresa

Documentar informes financieros
Revisar los libros contables
Realizar facturas y retenciones
Analizar las ganancias y los gastos
de la empresa

Elaborar los balances

Recibir a los visitantes, determinar
la naturaleza u objetivo de su visita
y guiarlos a sus destinos
correspondientes.

Controlar la entrada y salida de
visitantes y empleados manejando
las listas de acceso del
departamento de seguridad,
tomando nota de los datos de los
visitantes.

Table 24: Manual de funciones
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 7
7. ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO -TRIBUTARIO

7.1. Inversion Inicial
La inversion que TOA requerira para iniciar sus operaciones es de $49.564,70 la
cual se obtendra de la suma de la inversion fija, activos, pre operacionales y capital

de trabajo.

INVERSION INICIAL

LOCAL COMERCIAL '+ zmoo0
MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA s 426615
AREA DE CAFETERIA s g8
EQUIPOS DE OFICINA s 24n4
EQUIPOS DE COMPUTO $ 1245500
GASTOS DE CONSTITUCION £ ssoon

GASTOS PREOPERACIONALES 3 2.425,00

CAPITAL DE TRABAJO $ 23.902.43

Table 25: Inversién Inicial
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7.1.1. Tipo de Inversién

7.1.1.1.  Fija

La inversion fija comprende de un valor de $3.100,34.

MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA

Cantid, ~ Descripcian =~ | C. Unitan ~ Costa Total | = | Vidadtillai — | Depredar ~
2 Escritorios en L ¥ Fa00 % 358,00 0 % 2580
4 Sillas 12300 % B1E,00 0 % 51,E0
17 Sillade espera % 2499 % 424,83 0 % 4245
1 Mueble ¥ fzo00 % 120,00 0 % 12,00
1 Mesade centro % 000 % 30,00 0 % 3,00
1 Lampara esquinera % 126,00 % 125,00 0 % 12,50
4 Arturitos % 43499 % 199,96 0 % 20,00
2 Extintor contra incendios % F300 % EE,00 3% 22,00
10 Tacha de basura oficina % 450 % 45,00 0 % 450
2 Lavamano % Mg E4,1E 0 % g8z
2 Inodoro ¥ M4E0 % 289,20 0 % 2348z
13 Puertas madera E: 9500 # 1.235,00 0 % 123,50
1 Meza de reunidn ¥ Zinoo # 210,00 0 % 21,00
1 E=scritorio % 000§ 110,00 0 % 1,00
1 Archivador 12500 % 125,00 0 % 12,50
5 Sefaléticas % 400 % 20,00 0 % 2,00
4 Archivador Séreo durddur % 800 % 224,00 0 % 32,40

% 44202
AREA DE CAFETERIA

Cantidad  Descripcion C.Unitario  Costo Tatal Yida dtillafios] Deprefanual
1 Cafeteria % ] oL I 4 31,99 0 % 320
1 Microondas % 800 % 73,00 0 % 7,20
1 Refrigeradora 3453 % 394,95 0 % 33,50
1 Furificador de agua ¥ ROO0 § 260,00 0 % 256,00
1 Jueqo de Anaquel % o000 F 140,00 5 % 28,00

t 103,50

Figure 39:Inversion fija
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EQUIPOS DE OFICINA

Cantidad Dezcripoion C. Uritaric Coszta Tatal Vida dtillafios Deprelanual
1 Aire central GO0000 btu + 138000 % 1.360,00 10 + 135,00

1 Ductos de aire ¥ 38000 % 360,00 10 4 35,00

1 Aire 12000 bty 295993 % 2949,99 10 430,00

1 Kit & camaras # 15300 % 154,00 3 F 5200

3 Regletas requlador de voltaje E E00 F 43,00 3 $ 16,00

G Fegleta doble de luz E 080 % E4.80 3 ¥ 2160

& Teléfono ¥ HET % 7335 3 2445

7 Detector de humo t 7o f 126,00 | $12,50

E 32T ER

EQUIPOS DE COMPUTO

Cantidad Dezcripoion C. Unitario Coszta Tatal Vida atillafios Deprelanual
4 Laptop $+  3E000 % 1.400,00 3 3 46667
1 Impresora # EE0O0 % E20,00 0 # 65,00
1 Impresora de escritario E 12500 % 125,00 0 #1250
3 Computadora de mesa + 100000 % 23.000,00 3 4 1.000,00
2 Servidor ¥ 300000 % E.000,00 0 % 600,00
1 Rack e instalaciones de redes ¥ 80000 % 200,00 0 # 50,00
1 Proyector ¥ 38000 % 350,00 0 % 35,00
1 Wacom % o000 % 00,00 0 10,00
E 2227017
Figure 40: Inversion fija muebles y equipos
7.1.1.2. Diferida
s 2.190,00
Construeeion [adecuacian) £ 213000
1 Constituzidn +  Goooo # BO0,00
1 Registro de Marca % 22000 % 220,00
1 Permisos Municipales 2000 % 120,00
1 Bomberoz 12000 # 120,00
s 2.425.00
1 Medidor de luz FE0,00
1 DominiofHosting/Registro Plataforma 175,00
1 Campafia de lanzamisnto $1.390,00
2 Alquiler $ 400,00 00,00

Figure 41: Gastos pre operacionales

7.1.1.3. Corriente

Para la inversion corriente se toma en cuenta los tres primeros meses de
los costos fijos del area administrativa, ventas y de produccién, dando un valor
total de $23.902,43.

CAPITAL DE TRABAJO $

2 Gastos Fijos $ TAETAR & 2380242

23.902,43

Figure 42: Capital de trabajo
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7.1.2. Financiamiento de la Inversién

7.1.2.1.  Fuentes de Financiamiento
El 70% se obtendra de un préstamo con el interés del 9,5% del Banco del

Pacifico y la diferencia se dividira entre los dos accionistas.

L) 3 34.6395.29
J03Z % 14 869,41

Figure 43: Fuente de financiamiento

7.1.2.2. Tabla de Amortizacion
El préstamo se pagara en un plazo de cinco afios a una tasa mensual del
0,79%.

0 $ 34.695,24
1% 57825 % ETAET % - % sE2AE % 3411703
Bt 5TEIS % ETO09 % - % 84335 % 33.53%,74
P % GTEIS % ZEG,5E % - % EdERIT % 32.960,52
4 % G5TEI5 % ZE0Gd % - % EEad9 % 3234227
5 % G5TEI5F % EEE,ZE % - % EEdE % #.30d,01]
£ % G5TEI5 % B51,7E % - % gm0 % ¥1.225,76
T % 5TEIS % zdT20 % - % g5 % F0.ET,50
$ % G5TEIS % LLER I - % sE0EE % F0.069,25
9 % GTHI5 % Z3,05 % - % B30 % Z9.dan, a4
0 % 5TEI5 % 2337 % - % ENTE % 2391274
% G5TEI5 % BEE9 % - %  s0NI5 % %.33d,4%
& ETaI5 % zEd g - % s0pET % 775523
1870 § EozoiE §  Foa o
1= § G785 % 219,74 % - % Tavge ET.ATT4T
14 % 5TEI5 % 2i516 % - % Tandl ZE.599,72
15 % G5TEI5 % 20,55 % - % TERad % ZE.021,46
1 % 5TEI5 % ZOE00 % - % TedEE % 5.ddz,z1|
17 % G5T825 % Bl dz % - % TTeEE % 24.36d,96
1% % 5THI5 % 196,35 & - % TSI % 24.245,70
19 % 5TEI5 % 192,27 % - % TS5z % 3. 70%,45
B0 % STEIS % 1769 % - % TE5S5 23.130,14
Bl % 5TEI5 % 13,1 % - % TELET % 22.551,34
Bz % 5TEIS % 174,54 % - % TEETY % FARYERE:
B % G5THIS % 173,96 % - % TERE % 1.395,43
Bd_§  ETHI5 % faz: § - % Td47Ed & 2031717
& Ao § Bozois §  FIndfi
B5 % GTEE5 % EEE - % TdRUE % 0,234,492
BE % GTEIS % E0zE % - % TIRdE % 19.560,EE
BT % 5TEIS % 155,65 % - % TERA0 % 19.0%2,41
B: % STEIS % 151,07 % - % TEaEE % 15.504,15
B9 % STEIS % 145,49 % - % TEd 5 % 17,925,310
M o§ GTEIE % 91 % - % TEnT % 17,247,564
M % 5TEHI5F % 137,34 % - % TI55% % 16,764, 34
3 % GTHIS % 132,76 % - % ™M % 16 191,13
3 % GTEI5 % 123,15 % - % ToRdE % 15,612,354
3 % G5TEHI5 % 12360 % - % TolEE % 1503462
35 % GTHI5 % a0z % - % EaTEE % 14.456,37
3§ ETHI5 % Hdd5 g - % karTo % 135751
3 Ao § GoaTagi £ 1ET5d9

90



TR T He R 103,87 % E R R R ] 1229986
3§ BPeEh % 105,29 % $ 62355 % 1272161
33§ GveED % o % §  ETROT % 1214335
40 ¢ BPREE % 91T % F ET439 % T.565,10
41 § &vezb amE # $ EEdE % 1038 84
42 § &Fe2E % 3692 % $ EEDZI % 10410254
47 § &vezh ot 2240 % § EEQEE % 983033
44 % W25 % rEe % ¥ EB5603 % 3.25208
45 § oveEh % 72D % ¥ ERE0 % BETIES
46 § GFEED % BRET # § E4E52 % 209557
47 ¢ BPREE % G409 % F oBd234 % il Eped|
42 § Gve20 & 951§ §  EITTIT & £33 08
4 Ao § B93308 §  10EZ3
43 § BPREE % 04,93 % F EITE % 360,80
0§ GveED % aliE # §  EXEE % 5.7 60
5§ &FR2E % 4578 % § E2403 % 520429
B2 § &vezh % a0 # §  E1B4E % 462604
51§ &Fez5 % JEEZ % $  EMEZ % 4047 78
b4 ¢ Gvezh nmM % §  EWI0 % 24E3583
5§ &vazE % 2747 % $ B0BYZ % 2amz2ry
6§ &VREE % 2289 % B0 % 202
57 ¢ GvezD % B3 % $ DIESTY % 173478
2§ &FezE % 1271 % F  B93 % 115651
9§ Gvezh % 3k § # BYH % BTEEG
G0 § &vez25 % 458 % § mE2El % 1,001
5 Ao § 692908 % 34707

Figure 44: Amortizacion
7.1.3. Cronograma de Inversiones
7.2. Analisis de Costos
7.2.1. Costos Fijos

Como costos fijos se consideran los costos de los cuales la empresa debera

incurrir durante su operacion.

Servicios Basicos $ 2B500|5 318000|5 333900|5 350595|5 3681,25|5 3.86531
Sueldos y Salarios $ 7.017,48 | % 84.209,70 | $ 89.593,52 | $ 95.221,12|% 98.02062 % 111.236,15
Aquiler Oficina $ 650005 7.80000|5 B8.19000|% B859950|% 0029485 9.48095
Suministros $35|% 420005 441,00 | 5 463,05 | 5 486,20 | 5 510,51
Dominio/Hosting 5 50,00 | 5 50,00 | 5 50,00 | 5 50,00
Tasas 105 8 100,00 | 5 100,00 | 5 100,00 | 5 100,00
Seguro Informético S 80,00 | 5 80,00 | 5 BO,00 | 5 80,00
Mantenimiento 5 600,00 | 5 600,00 | 5 600,00 | 5 600,00 | 5 600,00
Servicio de limpieza $160 |5 1920005 2016005 2116805 222264|5 233377
Total $ 7.967,48 | $ 95.609,70 | $ 101.563,52 | $ 107.789,62 | $ 111.217,55 | $ 125.092,92

Figure 45: Costos fijos

7.2.2. Costos Variables
La empresa incurre en costos variables en funcion de la publicidad que se

utilizara para las activaciones de la marca.
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Marketing
Total

Mensual

1

Valor

$0.00 $#2454.83 #2.700,37 #2.37040 #1.355.00 #Z105.00

Anual

2
Valor
Anual

3
Valor
Anual

4

Valor
Anual

5
Valor
Anual

$245d4.83 #2.700.37 $#2370.40 #1.355.00 #:2.105.00

Figure 46: Costos variables

7.3. Capital de Trabajo
7.3.1. Gastos de Operacion

1

Valor
Mensual

Anual

Servicios Basicos $ 26500|% 3.18000|% 3335005 350595|5 36B1,25|%  3.86531
Sueldos y Salarios § 701748 |5 8420970 |5 8959352 |5 9522112 |5 9802062 |5 111.236,15
Aquiler Oficina & G5000|% 7.80000|% 8.19000|% 859950|% 902948|% 948095
Suministros $35|% 420005 441,00 | % 463,05 | & 486,20 | & 510,51
Dominio/Hosting 5 5000 S 5000 |5 5000 |5 50,00
Tasas 105 5 100,00 | 5 100,00 | & 100,00 | & 100,00
Seguro Informatico 5 80,00 5 80,00 | 5 8OO0 | 5 80,00
Mantenimiento 5 600,00 & 600,00 | & 600,00 | & 600,00 | & 600,00
Servicio de limpieza $160 |5 192000|% 2016005 211680|5% 222264|5 2533377
Total % 706748 | % 95.6509,70 | § 101.563,52 | § 107.789,62 | § 111.217,55 | & 125.092,92

Figure 47: Gastos operacionales proyectados

7.3.2. Gastos Administrativos

Servicios Basicos
Sueldos y Salarios
Aquiler Oficina
Suministros
Dominio/Hosting
Tasas 105

Seguro Informatico
Mantenimiento
Servicio de limpieza
Total

1

Valor

Mensual

Anual

Valor
Anual

$ 26500|% 318000|% 333900|% 350595|% 368125|% 3.86531
$ 701748 | $ 8420970 | § 8959352 | % 9522112 (% 98.02062 | § 111.236,15
$ 650,00|% 780000|% 819000|% 859950|% 002948 |% 048095
535 |% 420005 43100 % 463,05 | & 486,20 | & 510,51

5 50,00 | & 50,00 | & 50,00 | & 50,00

5 100,00 | & 100,00 | § 100,00 | § 100,00

5 80,00 | & 80,00 | & 80,00 | & 80,00

5 600,005 600,00 [ & 600,00 | & 600,00 | & 600,00

5160 (5 192000(% 2016005 211680(S 222264|5 233377

§ 796748 |5 95.609,70 | § 101.563,52 | § 107.789,62 | § 111.217,55 | § 125.092,92

Figure 48: Gastos administrativos proyectados
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7.3.3. Gastos de Ventas

PUBLICIDMATY

454 88 s00,37 550,40 455,00 455,00
Instagram 33402 156841 2B4,35 135,00 23500
Facebook 219,95 241,96 166,15 220,00 22000
TOTAL PUBLICIDAD 454,88 s00,37 550,40 455,00 455,00

FROMOCION DE VEWNTAS

TOTAL FROMOCION DE
VENTAS

TOTAL PROMOCION T
PUELICIDAD

Figure 49: Gastos de ventas proyectados

7.3.4. Gastos Financieros

£.333.31

£.334,70

167543

101624

351,07

Figure 50: Gastos financieros proyectados
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7.4. Andlisis de Variables Criticas
7.4.1. Determinacion del Precio: Mark up y Méargenes

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccion de Ventas

Especialistas

FPrecio Urilidad Margen
125,00 125,00 1002
+ 240,00 - 240,00 1002

Costo

aquete Platinium
aquete Gold

Organizadores

FPrecio Urilidad
% 700,00 - F 700,00
3 1.000,00 - 3 1.000,00 1002

Costo

aquete Platinium
aquete Gold

Figure 51: Porcentaje de ventas proyectadas

1003 2 a4 4 4
TOTAL ARD 1 TOTAL ARDZ TOTALAAD3 TOTALAROD4 TOTAL ARDS

PRODUJCTOS
Paguete Platinium
Pagquete Gold

174 177 183 130 135

LWendidas 243 253 261 27 28

0,055 0,055 0,055 0,055
FPaquete Platinium 55 55 55 55 55
Paguete Gold 45 45 45 45 45

103 103 103 103 103

Figure 52: Prondstico de ventas anuales proyectadas

1002

PROCUCTOS TOTAL ARD 1 TOTAL ARDZ2 TOTAL ARD3 TOTAL ARD4 TOTAL ARD 5

Paquete Platinium $13.300,00 $3.482,15 $3.5815.47 F100253.13 F10.722,85
FPaguete Gold $41664,00 4280815 $44.312.55 46,315,683 $45.403,30
Total Mentas en US$ $50.964.00 $52.230,33 $5d4.128.36 $56.574.36 #53.132.05
Paquete Platinium $38.500.00 $38.71.85 $38.924.56 $33.1533.04 $339.354.40
FPaquets Gold $48.000,00 4826412 $48.523,63 $48.736,73 $43.065,23
L Wendidas en U5# $36.500,00 $86.373.37 $a7.454.55 $ET7.235.7T $a3.413.64

Figure 53: Pronostico de ventas en dolares
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PRODUCTOS ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC TOTAL ARIO 1
Paguete Platinium 4 5 [ 5 7 8 6 3 8 8 7 5 74
Paguete Gold 8 11 13 12 16 18 13 18 20 18 15 1 174

U.Vendidas 12 15 19 17 23 25 19 26 28 26 22 16 248
Paguete Platinium 2 3 7 3 4 [ 8 3 4 7 z [ 55
Paguete Gold 4 4 a 4 4 a 4 4 a 4 4 a 48

Figure 54:Prondstico de ventas en unidades mensuales

7.4.3. Andlisis de Punto de Equilibrio

_

bES = Costo Fijo  $95.609,70  $100.448,18
% CM 0,9518

PES Costo Fijo +Utiidad deseada ~ $95.609,80 + 0,10  $196.058,19
%CM - 0,9518 B

Figure 55: Andlisis punto de equilibrio

7.5. Entorno Fiscal de la Empresa
La empresa TOA, en el entorno fiscal cumplird con las leyes y normas
sostenidas a un negocio de servicio. La empresa cumple a tiempo con las
declaraciones del SR1y al IEES.
7.6. Estados Financieros Proyectados
7.6.1. Balance General
En la siguiente tabla se detalla el balance general de la empresa con los

respectivos componentes e informacion obtenida.
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AcCTVOS

Caorriente

Caja- Bancos G0.944 42 ER.28136 T8EA214 A3892 62 100,941, 56

Inventario de Mercaderia

Total Activo Corriente B0.944 42 EF.291 36 T8.E38 14 A3892 62 100,941 56

Fijo

[Muebles de Oficina 4 266,15 4 266,15 4 266,15 4 266,15 4 266,15

Area de cafeter a 244,48 294,48 29448 29448 234,32

Equipos de oficina 247114 247114 247114 247114 247114

Equipo de Computo 12.455,00 12.4558,00 12.465,00 12.465,00 12.4565,00
20087 27 20.087.27 2008727 2008727 20 087 27

(-] Depreciacian 314533 314533 314533 154151 164161

Total Activo Fjo 16.941.94 16.941.94 16.941.94 18 545 66 18 545 66

Diferidos

Construccidn|adecuacian) 1471,00 1.752,00 1533,00 141400 1.085,00

Gastos de constitucidn TEZ,00 BTE,00 24,00 192,00 -

Total Activos Diferidos 120300 176,00 1.1448,00 112200 1.095,00

TOTAL ACTIVOS

PasiO

Corriente

Cuentas por pagar - - - - .
Obligaciones IESS por pagar 13968230 1437742 14.300,12 15.235.24 1734862
Impuesto ala Fenta-Participacidn 1L.06E, 26 9576,92 224616 9.213,13 5,395,023
Total Pasivo Corriente 20.0%33,66 23.953,34 2304528 2444837 2274356
Larga Plazo

Obligaciones Bancarias 9932497 927376 261455 795534 T.296,13
Total Pasivo Largo Plazo 9932497 927376 261455 795534 T.296,13

TOTAL PASIVO

PATRIMOMIO

Capital 14.269,41 48604 H.2E0,4 H.2E0,4 14.869,41
Litilidad{Férdida del Ejercicia 13.253,1 b o A0.25804 EE.287,16 TOETROE
Total Patrimonio J4AEETE A0.FE2,20 ER128,25 B1156,57 054244

TOTAL PASKNDY PATRIMONIO

Figure 56: Balance general proyectado
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

fentas Especialistas
fentas Organizadores
C. Ventas

Utilidad Bruta

(7]
[+1]

3e
5,

ormatico

limiento

o de limpieza

ing
Uniformes
Depreciacion(-)
Utilidad Operacional
. antes de Interes
Interes del préstamo
. antes de Impuesto
Impuesto |

7.6.2.1.

Utilidad Neta
Depreciacian (+)
Abonos al préstamo
Equipo de Oficina
Equipo de Computo
ia
nstitucion
eracionale
|
Muebles de Oficina
Prestamo

Capital de Trabajo
Venta de

1]

(2.471,14)
(12.455,00)
(B94,9E)
(960,00)
{2.425,00)
{2.190,00)
{4.266,15)
34.695,29
14.869,41

(34.695,29)

1 2 3 4 5
50.964,00 52.290,35 5412836 56.574,96 59.132,15
B6.500,00 B6.975,97 £7.454,55 B7.935,77 EB.419,64

5.180,00 3.339,00 3.505,95 3.681,25 3.865,31
B4.200,70 B9.593,52 95.221,12 98.020,62 111.236,15

7.800,00 8.190,00 8.599,50 9.029,48 9 480,95

420,00 441,00 463,05 486,20 510,51
- 50,00 50,00 50,00 50,00

- 100,00 100,00 100,00 100,00

- 20,00 BO,00 BO,00 ED,00
600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
1.920,00 2.016,00 2.116,80 222264 233377
2454 BB 2.700,37 2.970,40 1.955,00 2.105,00
420,00 441 00 463,05 486,20 510,51

3.145,33 3.145,33 3.145,33 1.541,61 1.541,61
33.314,09 28.570,10 24.267,70 26.257,73 15.1537,97

299391 2.334,70 1.675,49 1.016,28 357,07
11.066,26 9.575,92 2.246,16 9.213,13 5.395,03

Figure 57: Estado de pérdidas y ganancias proyectado
Flujo de Caja Proyectado
3.145,33 3.145,33 3.145,33 1.541,61 1.541,61
£.939,06 6.939,06 6.939,06 £.939,06 6.939,06
7.568,06
55.193,07 £2.058,82 78.611,14 89.242,01 100.798,50
14.152,62 10.782,34 8.085,50 7 466,63 7.430,54
3.231,88
13,67%
53

s

Figure 58:Flujo de caja proyectado
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7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo de Capital

7.6.2.1.1.1. TMAR

La TMAR

Rf: La tasa libre de riesgo se obtuvo mediante los bonos del tesoro de
Estados Unidos, misma que esté proyectada a 5 afios. (Bloomberg, 2005)

B: El factor Beta, se obtuvo del sitio web académico Damodaran
Online, en este sitio web se encuentran todas las betas por industria.
(Damodaran, 2019)

Rm: La tasa de Riesgo de mercado se obtuvo de las 500 empresas
maés grandes del mundo que estan en el mercado bursatil S&500. (Investing,
2007)

Rp: La tasa de Riesgo pais cambia a diario y se lo encuentra en el
Banco Central de Ecuador. (Ecuador, 2020)

La TMAR de la propuesta presente es de 9,23%

7.6.2.1.1.2. VAN
Para calcular el VAN del proyecto, se calcul6 los flujos de efectivo
de cada afio, llevandolos al valor actual y asi determinar lo factibilidad y
rentabilidad del proyecto.
El VAN de la propuesta es de $3.321,88
7.6.2.1.1.3. TIR
La TIR o la Tasa Interna de Retorno para el proyecto es de 13,68%,
siendo menor la TMAR con 9,23%.
7.6.2.1.1.4. PAYBACK
El PAYBACK o el Periodo de Recuperacion de la Inversién es de 5

meses y 3 dias.

7.7. Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

Valor Actual Positivo Megativo
-0 i
AN ¥ 3231858 F 40723351 #  [BE23.43)
TIR 13,67 382,54 -0,71

Figure 59: Escenarios
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VENTAS

Valor Actual Megativo Positivo

-5% 5%
VAN g 3.231,88 5 (507.583,06) & 15.690,78
TIR 13,67% - 29,40%

Figure 60: Escenarios de ventas
7.8. Razones Financieras

7.8.1. Liquidez

Ratios Financieros

Ratios de Liguidez

Liquedez o Razon Corriente= Activo

. . . Enveces 2,04 2,75 3,41 3,84 4,44
CorrientefPasivo Corriente
Liquidez Seca o Prueba Acido= [Activo Corriente-
. N i Enveces 2,04 2,75 3,41 3,84 4,44
Inventarios)/ Pasivo Corriente
Capital de Trabajo Endinero  §25.910,76 $41.938,02 $55.651,86 §69.444,25 & 78.197,90
Riesgo de Liquidez=1-(Activos CorrientesfActivos) En porcentaje 26% 22% 19% 17% 16%

Table 26: Ratio de Liquidez

7.8.2. Gestidn

Ratios Financieros Afio 1

Ratios de Gestidn
Rotacion de Activos= Ventas/Activos Enveces 0,74 0,62 0,56 0,50 0,49

Table 27: Ratio de gestion
7.8.3. Endeudamiento

Ratios Financieros

Ratios de Endeudamiento

Endeudamiento o Apalancamiento =Pasivo/Activo En porcentaje 51% 40% 33% 20% 25%

Pasivo Corriente/Pasivo En porcentaje 2% 72% 73% 75% 76%

Estructura del capital = Pasivo/Patrimonio En veces 1,02 0,65 0,49 0,40 0,33
Cobertura Gastos Financieros= (Utilidad

Operativa/Gastos Financieros) En veces 3,13 3,87 4,83 4,50 8,75

Cobertura 2= (Flujo de Efectivo+Servicio de Deuda)) En veces 1,45 1,37 1,30 1,31 1,33

Table 28: Ratio de endeudamiento

7.8.4. Rentabilidad

Ratios Financieros

Ratios de Rentabilidad

Margen Operacional = Utilidad

Operacional/Ventas Netas En porcentaje 204% 212% 217% 209% 224%
Margen Neto = Utilidad Disponible/Ventas Netas En porcentaje 38% 32% 21% 28% 16%
ROA= Utilidad NetafActivos En porcentaje 28% 20% 15% 14% 8%
OE= Utilidad NetafPatrimonio En porcentaje 56% 33% 22% 20% 10%

Table 29: Ratio de rentabilidad
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7.9. Conclusion del Estudio Financiero

Con los resultados del estudio financiero se concluye lo siguiente:

La TIR dio como resultado un 13,67% es decir que es mayor que la TMAR
la cual es el 9,23%.

Esto significa que si un inversionista decide sobre esta propuesta tendra una
tasa de retorno mayor a la esperada por su inversion.

El VAN indica que ademas de recuperar la inversion el accionista obtendra
$3.231,88 lo cual se considera una ganancia adicional partiendo de su aporte
al capital y retorno esperado. Esto convierte a la propuesta atractiva para
invertir.

Por su parte el PAYBACK del proyecto es en el quinto mes del primer afio.
Esto es algo positivo para la propuesta ya que percibiran ganancias desde el

6to mes de operaciones.
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CAPITULO 8
8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Principales Riesgos
Riesgo legal: Por el incumplimiento de una clausula estipulada en el contrato con los
clientes, esto puede generar una demanda hacia la empresa.
Riesgo de ventas: Las ventas de la empresa podrian bajar por cuestiones externas.
Riesgo por proveedores: Podria existir algin problema como fué el caso anterior de
la guerra de tecnologias entre USA y China lo cual puede verse afectado parte de nuestro
mercado objetivo resultando un problema grave en las actualizaciones del sistema
operativo.
Ademas, pueden existir riesgos por parte del proveedor de internet como:
e Riesgo existir un virus en las redes de la empresa.
e El internet puede estar en itinerancia lo cual perjudica el uso de la aplicacién
por cuestiones de lag en el servidor.
e Podria existir el riesgo de quejas y comentarios negativos en las tiendas

virtuales.

8.2. Monitoreo y control del riesgo
El Gerente de la empresa sera el encargado de llevar las reuniones del caso de

manera mensual para analizar posibles soluciones con los colaboradores de la empresa.

8.3. Acciones correctivas

Riesgo legal: Poner en el contrato de suscripcion del cliente una clausula donde se
exima de toda responsabilidad a la empresa en caso de existir algun problema que no esté
dentro del poder de accién de la empresa.

Riesgo de ventas: En el caso de que la empresa tenga una recaida en las ventas, se
realizara un estudio de mercado para conocer las nuevas tendencias y necesidades de los
clientes y usuarios.

Riesgo por proveedores: Si existe un problema por parte de un proveedor, se
realizara un concurso en donde se evaluaran las propuestas de servicio.

e Se contratara un seguro adicional para evitar riesgo de filtracion en las bases
de datos.

e Laidea de negocio sera patentada para evitar plagio o uso de la marca

e El desarrollador debera aplicar una pantalla emergente que se le indique los

términos y condiciones a los usuarios y clientes.
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e Laempresa tomara acciones en cuanto vea quejas y comentarios negativos
para corregir y mejorar lo que esté causando inconformidad con los clientes

0 usuarios.
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9.

CAPITULO 9

CONCLUSIONES

Se pudo determinar que la propuesta para la creacion de una empresa
desarrolladora de un aplicativo movil para deportistas en la ciudad de
Guayaquil es atrayente para el mercado, factible y sostenible en el tiempo.

La investigacion ayudo a concluir que el mercado meta de clientes son
médicos especialistas, Empresas organizadoras de eventos y usuarios

Se logro6 determinar el nivel de aceptacion de los clientes de la propuesta por
parte de los usuarios es del 64% y el 70% por parte de los clientes que en
este caso son los médicos especialistas.

El plan financiero demostrd la rentabilidad de la empresa, ya que como
resultado dié una TIR del 13,68 % con un VAN de $3.321,88 y una TMAR
de 9,23%.

Se concluy6 que se debera estipular en los contratos con los clientes y en los
términos y condiciones del uso de la app las normas de seguridad y donde se
exime al desarrollador de cualquier acto que no tenga que ver con acciones

de la empresa.
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CAPITULO 10
10. RECOMENDACIONES

e Se recomienda realizar un focus group con los Empresas organizadoras de
eventos para obtener resultados que se aproximen a la realidad de las

necesidades de los clientes.
e Aumentar las categorias de deportes para abarcar mas mercado.

e Establecer alianzas estratégicas con clubes deportivos.
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12. ANEXOS
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- Guayaquil-Ecuador

Ive.com

maria.6b52 | @l

IPRENTA
MARIA EUGENIA

Guayaquil, 07 de Abril del 2015

Sefiorita
Verénica Huayamave
Ciudad.-

Por medio de la presente le envio la siguiente cotizacién:

Cant. Descripcion P.Unitario
500 VOLANTES A5 PAPEL BOND FULL COLOR 70.00
IMPRESION UN SOLO LADO
50 AFICHES TAMARNO A3 A FULL COLOR 130.00
300 STICKERS DE 8X8 VINIL TRANSPARENTES 60.00
300 STICKERS DE 8X8 FONDO BLANCO 50.00

TODOS ESTOS VALORES INCLUYEN IVA

Esperando una contestacion a lo presente su segura servidora.

IMPRENTA
MARIA EUGENIA
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