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RESUMEN 

 

El presente trabajo de titulación tiene como objetivo valorar que tan viable es la creación 

de una empresa desarrolladora de una aplicación móvil para comunidades deportivas en la 

ciudad de Guayaquil, en cuanto al entorno legal este corresponde a la constitución de una 

empresa de la manera más acorde a las necesidades de la misma, además 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 aceptación 

del público 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 consideró el método cuantitativo para recolectar los datos y conocer la aceptación de 

la empresa de parte de los usuarios (deportistas) y clientes (médicos especialistas). La presente 

propuesta ha considerado un horizonte temporal de cinco años y luego del análisis 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: (aplicación móvil, comunidades deportivas, atletismo, triatlón, 

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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INTRODUCCIÓN 

La aplicación móvil servirá 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 práctica del deporte.  

La intención principal de este proceso de investigación es conocer cuáles son los 

intereses de los aficionados a estos deportes y congregar toda la información en un solo 

espacio en la comodidad de su Smartphone. De forma que en el Capítulo uno se desarrollará 

el proceso investigativo donde se explica la relación de la investigación, problemas, los 

objetivos, la hipótesis y el cronograma de actividades. Para luego explicar en el Capítulo 

dos la relación de la oportunidad de negocio y de qué manera esto funcionará. 

Una vez desarrollada la explicación sobre el modelo de negocio, en el Capítulo tres 

se describen los procesos legales que esto conlleva, en donde se limita lo estipulado en las 

leyes que rigen la constitución de una empresa en el país. A continuación, en el Capítulo 

cuatro se desarrolla la auditoria de mercado donde se desarrollan los análisis del macro y 

micro entorno, además este apartado se concluye con la investigación de mercado. En el 

Capítulo cinco se realiza el plan de mercadeo donde se estructurarán 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 desarrollará, además nos ayuda a tener una idea 

más clara ciertos costos de infraestructura. Finalmente es importante el desarrollo de un 

plan financiero, tributario y económico el cual posibilita la determinación de la propuesta si 

es rentable haciendo un estudio de valoración de proyectos y por último se describen las 

conclusiones y recomendaciones de la investigación. 
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CAPÍTULO 1 

1. DESCRIPCIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 

1.1. Tema-Título 

“Propuesta para la creación de una empresa desarrolladora de una aplicación móvil 

para comunidades deportivas en la ciudad de Guayaquil” 

 

1.2. Justificación 

Este trabajo de investigación tiene como objetivo plasmar todos los 

conocimientos adquiridos durante los años de estudio de la carrera de 

Emprendimiento de la Universidad Católica 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 guía de los docentes. 

 

Esta investigación podría ser una herramienta de ayuda o estudio para las 

siguientes promociones de la misma carrera que deban realizar su trabajo de 

titulación y pretende aportar al ecosistema emprendedor partiendo desde una idea de 

negocio hasta la realización del mismo en base a los estudios que se realizarán en 

este trabajo.  

 

La cultura fitness en el Ecuador ha incrementado a lo largo de los años pues 

hoy en día hay muchas personas que buscan mantener un estilo de vida saludable no 

solo alimentándose de manera correcta, sino que buscan realizar actividades físicas 

que se vuelven parte del día a día. Un médico especialista en deporte quien realizó 

un estudio dice que son patrones de conductas que se relacionan con la salud por 

ende las personas cada día buscan involucrarse en el tema ya sea por salud o porque 

desean verse bien físicamente. (Montrasi, 2016) 

 

De igual manera en el año 2015, el 41,8% de los habitantes ecuatorianos de 

15 años y más practicaron algún deporte desde futbol hasta atletismo, uno de cada 

cinco ecuatorianos practicó algún deporte y lo hizo durante un mes o más. Otro dato 

que se destaca es que el 24,2% de las personas entre 19 a 60 años de edad le dedica 

al menos una hora de actividad física a su cuerpo en su tiempo libre, lo cual es lo 
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recomendable. El 69,2% lo realiza en espacios públicos destinados a este tipo de 

actividades. En cuanto a lo que se gasta en artículos deportivos, en el 2013 el país 

tuvo un gasto de $305.601 mensuales en balones y equipo deportivos en general 

como zapatos, etc. (INEC, 2014) 

 

1.3. Planteamiento y Delimitación del Tema u Objeto de Estudio 

La propuesta se basa en la investigación en una empresa desarrolladora de un 

aplicativo móvil para deportistas en Guayaquil. La investigación se realizará durante 

cuatro meses en la ciudad de Guayaquil, desde octubre del 2019 hasta febrero del 

2020 para estudiar el comportamiento y la reacción de los usuarios, médicos 

especialistas, Empresas organizadoras de eventos y las comunidades hacia la 

aplicación. Se plantea la creación de un plan de negocio que consiste en: descripción 

del negocio, auditoria de mercado, entorno jurídico, plan de marketing, estudio 

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

 

1.4. Contextualización del Tema u Objeto de Estudio 

La propuesta sobre la aplicación se encuentra relacionada principalmente con el 

Plan Toda Una Vida, teniendo como referencia el eje tres que plantea más sociedad, 

mejor estado. Incentivar una sociedad participativa y corresponsable en una nueva 

ética social, garantizando la paz y soberanía estratégicamente a la región, el país y el 

mundo. (Senplades, 2017)  

 

La presente propuesta se basa en el Dominio 3: Economía para el desarrollo 

social y empresarial tomando en cuenta la línea de desarrollo económico-social del 

Sistema de Investigación y Desarrollo de la Universidad Católica Santiago de 

Guayaquil. (Universidad Católica Santiago de Guayaquil, 2017) 

1.5. Objetivos de la Investigación 

1.5.1. Objetivo General 

Determinar que la propuesta para la creación de una empresa desarrolladora 

de un aplicativo móvil para deportistas en la ciudad de Guayaquil es atrayente para 

el mercado, factible y sostenible en el tiempo. 
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1.5.2. Objetivos Específicos 

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 través de la aplicación de la 

metodología cuantitativa. 

4. Diseñar un plan de marketing para medir el grado de aceptación de la 

propuesta y lograr posicionar la marca en el mercado. 

5. Determinar la viabilidad financiera, económica 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. Determinación del Método de Investigación y Técnica de Recogida y Análisis 

de la información. 

En la presente investigación se busca exponer la factibilidad de la propuesta de 

negocio por medio de la investigación cualitativa y cuantitativa, por medio de 

entrevistas a expertos en el área del desarrollo de aplicaciones y encuestas a los 

deportistas (usuarios) y a los clientes (médicos especialistas), los resultados 

obtenidos se realizarán por medio de encuestas en línea y otras serán presenciales 

con el fin de conocer las exigencias de los encuestados lo cual permitirá tener un 

conocimiento amplio y fundamentado sobre el desarrollo del aplicativo móvil para 

deportistas. 

 

Según Bernal en su libro de Metodología de la Investigación dice lo siguiente: 

El método cuantitativo o método tradicional: se fundamenta en la medición de 

las características de los fenómenos 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, pág. 76) 

 “El método cualitativo o método no tradicional: De acuerdo con Bonilla y 

Rodríguez (2000), se orienta a profundizar casos específicos y no a generalizar. Su 

preocupación no es prioritariamente medir, sino cualificar y describir el fenómeno 
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social a partir de rasgos determinantes, según sean percibidos por los elementos 

mismos que están dentro de la situación estudiada.” (Bernal, 2010, pág. 76) 

Se tabularán los datos obtenidos y el análisis de los resultados mediante la 

herramienta de Excel. 

1.7. Planteamiento del Problema 

Según la Secretaría Técnica Plan Toda una Vida dice que “En el país, el 

consumo de alimentos con exceso de azúcar, sal y grasas trans ha incidido en el 

aumento de los factores de riesgo más comunes: sobrepeso y obesidad. La 

Organización Mundial de la Salud define a los factores de riesgo como cualquier 

rasgo, característica o exposición de una persona que aumente su probabilidad de 

sufrir una enfermedad o lesión. En este caso, obesidad y sobrepeso son factores de 

riesgo para graves enfermedades crónicas no transmisibles como diabetes tipo 2 e 

hipertensión.” (Vida, 2013)  

 

En base a lo señalado anteriormente la Secretaría Técnica Plan Para Toda una 

Vida ha implementado máquinas y áreas exclusivas para la práctica deportiva y el 

incentivo de estas actividades con el fin de disminuir el índice de enfermedades 

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

 

La práctica deportiva en el país con el pasar de los años ha ido en crecimiento 

así mismo como la tendencia de llevar una vida saludable y por esa razón las 

comunidades de diferentes deportes se han vuelto más conocidas en el medio, puesto 

que son grupos de aficionados que entrenan juntos para brindar apoyo a las personas 

que recién están incursionando en este ámbito. En relación con las comunidades 

existentes muchas personas desconocen sobre este tipo de equipos que son de mucha 

ayuda a la hora del entrenamiento, información de eventos y la manera en la que 

deben alimentarse.  

 

Además, Según datos del INEC de 2014 en Ecuador existen aproximadamente 

32.617 médicos, lo cual representa a un médico por cada 491 habitantes. (INEC, 

2014) por consecuente los médicos buscan expandirse a un nicho de mercado que 

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

complejo debido a la competencia entre médicos que existe. 

 

1.8. Fundamentación teórica del Proyecto 

1.8.1. Marco referencial 

Para la elaboración del presente trabajo se tomará como referencia 

aplicaciones móviles para los deportistas en general. 

Strava: es una plataforma móvil muy usada por aficionados al atletismo y 

ciclismo puesto que les permite guardar las rutas realizadas, el tiempo de duración, 

calorías 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. 

Específicamente para los que corren (a pie) o andan en bicicleta. Funciona como 

cualquier red social: es gratuita (hay también versión Premium), te das de alta, creas 

un perfil, buscas contactos, los «sigues» y te «siguen» (sin precisar confirmación). Y 

compartes cosas, en este caso compartes tu actividad deportiva.” (Strava, 2017) 

Adidas Running by Runtastic: Es una aplicación la cual fue adquirida por 

Adidas en el año 2017, es una herramienta para los aficionados al running ya que 

este registra la duración, distancia, ritmo por minuto/km y las calorías consumidas 

en cada entrenamiento. Es una aplicación muy útil para los que recién inician a 

practicar este deporte puesto que existen retos dentro de la misma y guías 

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 

aplicación ya animaba a las personas a que no entrenaran solas. Es decir que tenían 

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 aplicación al igual que la de Adidas te permite llevar un 

registro sobre el entrenamiento realizado: duración, distancia, calorías 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.) 
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1.8.2. Marco Teórico 

La práctica físico-deportiva tiene un efecto positivo sobre la salud física y 

mental debido a que produce liberación de endorfinas, lo que conlleva a una 

reducción de la ansiedad, la depresión y el estrés. En tanto que cualquier tipo de 

actividad física, ya sea de bajo o alto impacto, liberan estas sustancias que actúan 

directamente sobre el cerebro produciendo sensación de bienestar y relajación 

inmediata. Además, inhiben las fibras nerviosas que transmiten el dolor, generando 

analgesia y sedación (Bassuk & Manson, 2010) 

La importancia de realizar actividades físicas deportivas juega un papel 

fundamental debido a los beneficios que aportan. Está más que comprobado 

que existe una conexión entre el deporte y la prevención en los eventos 

cardiovasculares, mejorando las cifras de tensión arterial, resistencia a la insulina, 

regulando el peso corporal, incrementando la fuerza y el tono de la musculatura, en 

la rehabilitación de lesiones, mejorando la flexibilidad y movimientos articulares, así 

como los beneficios sobre la inmunidad. Pero, no sólo nos beneficia a nivel 

biológico. (Wellness, 2017) 

Psicológicamente, el ejercicio tiene un efecto positivo, disminuyendo los 

niveles de estrés, mejorando el estado de ánimo, potenciando la 

relajación y favoreciendo un mejor descanso. Está demostrado que el ejercicio 

también es favorable para personas que sufren de ansiedad y depresión, ya que 

reduce los síntomas y aporta una mayor sensación de bienestar. (Wellness, 2017) 

Lo más importante es elegir un deporte que nos guste, de manera tal que lo 

vivamos con entusiasmo y no como una obligación, 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 más allá 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 

día en reposo, evitando así 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/
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Plan de Negocios 

Un plan no existe en el aislamiento. No debe redactarse y luego archivarse. 

Se remitirá, desde luego, a los niveles inferiores para comunicar la dirección que 

seguirá empresa y que actividades deben realizar sus elementos. Sin embargo, casi 

todos los planes identifican también la necesidad de más recursos, que deben 

provenir de fuera de la empresa, donde nació el plan. (Stutely, 2000) 

El plan de negocios recoge todos los elementos de su formación comercial y 

su experiencia de vida en general que sean pertinentes para su negocio. Contribuye a 

un inicio más 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 sólida y una descripción detallada para la creación y la puesta en marcha 

de la empresa, también servirá para la búsqueda 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 diseñadas, al mismo tiempo, una serio de 

acciones correctoras para tratar de paliarlas o de eliminarlas. (Lafuente, 2010) 

El business plan es una metodología que se utiliza para el desarrollo de la 

investigación, la cual estará especificada en capítulos que contienen la estructura 

investigativa, legal, de mercado, operativa y financiera para la creación de una nueva 

empresa. El plan de negocio aparte de contener la descripción total del negocio, 

busca compartir la viabilidad del mismo para la obtención de inversionistas que 

lleven a cabo dicha oportunidad de negocio.  

Modelo de Porter 

En una industria un aspecto que ayudaría mucho a incidir en la competencia 

sobre el origen del rendimiento de la misma es algo que los estrategas deberían tener 

en cuenta puesto que, esta comprensión de la estructura de una industria también es 

fundamental para lograr un posicionamiento estratégico efectivo. Tal como veremos 

más 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 Electrónico  

Según Maldonado “en el comercio electrónico la información es transmitida 

vía una red de comunicaciones digital, sistemas de computadoras u otros medios 

electrónicos, y gran parte de la transacción es automatizada. De esta forma, el 

comercio electrónico 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 económicas y sociales realizadas a través del mundo. El comercio 

electrónico 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 tecnología (Gerardo, 1999) 

 

1.8.3. Marco Conceptual 

Durante la elaboración del presente documento se han empleado términos 

que no son comunes por este motivo se definirá los siguientes términos para mayor 

comprensión del lector: 

Aplicaciones móviles: Una aplicación móvil consiste en un software que 

funciona en un dispositivo móvil (teléfonos o tabletas) y ejecuta ciertas tareas para el 

usuario. (Enriquez, 2013) 

Triatlón: Conjunto de tres pruebas olímpicas 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, además de ofrecer una 

opción en la que el usuario siempre pueda adquirir mayores beneficios, es decir, 

adquirir una licencia Premium la cual le permitirá obtener herramientas avanzadas y 

otros beneficios del mismo software en relación a la versión gratuita. (Alegsa, 2016) 

Codificación: La codificación 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 codificación es una forma de hacer abstracción 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 Kilómetros de 

natación, 180 Kilómetros de ciclismo y 42,2 Kilómetros de carrera a pie en un 

tiempo máximo de 17 horas seguidas. (Meza, 2014) 

1.9. Marco Lógico 

 

Elaborado por: La autora 

 

 Lógica de 

intervención 

Indicadores Medios de 

verificación 

Supuestos 

Objetivo 

general 

Analizar la factibilidad 

y viabilidad de la 

propuesta de la 

creación de la empresa 

proyectado a cinco 

años.  

Ratios: 

ROA 

ROE 

TIR 

VAN 

PAYBACK 

Plan financiero: 

Proyecciones de 

estado de pérdidas 

y ganancias, 

balance general. 

La propuesta es viable, 

factible y escalable a 

través del tiempo. 

Objetivos 

específicos 

Desarrollar un estudio 

de mercado para la 

identificación de la 

oportunidad de venta. 

Escenarios de 

ventas, precios 

y unidades a 

vender 

Estudio de 

mercado 

El estudio de mercado 

arroja resultados 

favorables para la 

creación de la propuesta. 

Realizar una 

investigación para 

analizar la atractividad 

de la industria de las 

plataformas móviles 

en la ciudad de 

Guayaquil 

Mercado total, 

mercado 

disponible y 

mercado 

objetivo 

Plan de análisis de 

mercado 

Industria atractiva 

Desarrollar un plan de 

marketing para una 

buena gestión 

estratégica de la 

organización 

Encuestas, 

aceptación de 

producto 

(porcentaje) 

Plan de marketing La estrategia de 

penetración y medios de 

publicitarios serán 

altamente efectiva para 

la captación de clientes. 

Table 1:Marco Lógico 

Tabla 1: Marco lógico 
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1.10. Formulación de las preguntas de la investigación de las cuáles se 

establecerán los objetivos 

Las preguntas de la investigación serán las siguientes:   

1. ¿Será atractiva la aplicación para la industria en la ciudad de 

Guayaquil? 

2. ¿Será factible crear una empresa que desarrolle una aplicación móvil 

para comunidades deportivas en la ciudad de Guayaquil? 

3. ¿Cuál será el grado de acogida en el estudio de mercado? 

4. ¿Las estrategias a utilizar para posicionar la marca serán las 

adecuadas? 

5. ¿Qué tipo de estrategias se manejarán para alcanzar los márgenes de 

ventas deseados? 

6. ¿Cuál será la utilidad proyectada en cinco años? 

1.11. Cronograma 

 

Figure 1: Cronograma 

Elaborado por: La Autora 
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CAPÍTULO 2 

2. DESCRIPCIÓN DEL NEGOCIO 

2.1. Análisis de la Oportunidad 

Los teléfonos inteligentes o Smartphone y las redes sociales son productos 

dirigidos a la población mundial, convertidos el día de hoy en una necesidad y a la 

vez en un lujo. Las aplicaciones móviles pueden usar ambos productos de una 

manera conjunta, y el presente proyecto busca crear una solución a un problema para 

los deportistas que hoy en día van en crecimiento y requiere mayor atención 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.) 

 

Según la Superintendencia de Telecomunicaciones (Supertel, 2014), el número 

de líneas telefónicas móviles rebasaban los 16,1 millones, más que el número de 

habitantes en el país (15,8 millones), lo que representa 102 líneas celulares activas 

por cada 100 habitantes. En el país, el 51.3% de habitantes poseen un celular con 

línea 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 más personas accedan a las redes informáticas y a redes de internet, ya sea por 

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

 

La tenencia de teléfonos inteligentes es cada vez una necesidad más grande; 2,6 

millones de habitantes ecuatorianos poseen teléfonos inteligentes, la mayoría de 

ellos tienen también redes sociales activas. Debido a esta razón el uso de las 

aplicaciones en un teléfono móvil es muy importante ya que a más de ser un medio 

de comunicación también nos brindan cierto tipo de información 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 apareció la 

primera comunidad de atletas en la ciudad de Guayaquil, esta comunidad fue creada 

en el año 2012 y actualmente es una de las que tiene un gran número de personas 

que pertenecen a la misma además 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 natación. 

 

Actualmente no existe ningún sitio web o algún tipo de aplicación que tenga 

información sobre las comunidades y eventos deportivos que se desarrollen en el 

país, esto no solo sería de gran ayuda para los deportistas sino también para las 

empresas organizadoras ya que sus promociones serian un poco más enfocadas y 

ayudaría mucho al alcance de público asistido incluso para las personas que asisten 

desde otras provincias a las competencias locales. 

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

Esta idea de negocio tiene como objetivo principal el desarrollo de un aplicativo 

móvil que concentre toda la información relacionada al deporte en un solo espacio, 

creando la interacción entre los deportistas y las diferentes empresas o personas 

naturales que se dedican a este tipo de nicho de mercado, además de brindar toda la 

información real sobre las comunidades deportivas que existen dentro de la ciudad 

de Guayaquil. Hoy en día en hay una tendencia por mantener un estilo de vida 

saludable ya sea por tener un buen físico, salud o afición al deporte lo cual ya se 

convierte es una actividad rutinaria. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

            Elaborado por: La Autora 

 

Figure 2: Lean Model Canvas 
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1.       Problema 

En la actualidad no existe una aplicación o un sitio web que brinde la 

información 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 más complejo debido a la dispersión de la misma 

información. 

2.       Segmento de mercado 

Clientes:  

Personas naturales o jurídica que tenga un consultorio médico u Empresas 

organizadoras de eventos deportivos en la ciudad de Guayaquil. 

Usuarios: 

Hombres y mujeres de 18 a 35 años de edad, de nivel socioeconómico A y B 

que practiquen algún deporte, busquen mantener un estilo de vida saludable y 

residan en la ciudad de Guayaquil. 

 3.       Propuesta de valor 

Información concentrada en un solo espacio y accesible desde un teléfono 

inteligente. 

Comunidades, deportistas, médicos especialistas, eventos deportivos y según la 

ubicación de los usuarios. 

Catálogo de médicos especializados en deporte y eventos que se desarrollen 

dentro de la ciudad  

4.       Solución 

La aplicación móvil concentrará toda la información dispersa en internet en un 

solo espacio facilitando tanto a los Empresas organizadoras de eventos, 

comunidades y usuarios una mejor conexión en área deportiva. 

5.       Canales 

Serán los sistemas operativos IOS y Android para la descarga de la aplicación y 

los botones de acción que están en redes sociales como Facebook e Instagram. 

6.       Ingresos 

La aplicación para los usuarios será Free es decir que tendrá la aplicación 

gratuita en descarga e incluso podrá navegar dentro de la misma sin bloqueos de 

información. 
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El modelo de ingresos que tendrá la aplicación es por medio de la venta de los 

espacios para los Empresas organizadoras de eventos y médicos especialistas dentro 

de la aplicación. 

 

7.       Estructura de costos 

Los costos más importantes para mantener la aplicación móvil son: 

Servidor, el mantenimiento de la aplicación y la publicidad. 

8.       Métricas claves 

Para la medición del impacto de la aplicación en los usuarios se tomará en 

cuenta lo siguiente: 

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

Calificaciones de la aplicación 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 aplicación que concentre toda la información para los 

deportistas.  

 

2.3. Misión, Visión y Valores de la Empresa 

Misión 

Crear la conexión entre las comunidades, Empresas organizadoras de eventos, 

médicos especialistas y deportistas, fomentando un mejor estilo de vida brindando 

información real y actualizada. 

Visión 

Consolidar a la empresa como una de las líderes en el mercado de desarrollo de 

aplicaciones móviles ecuatoriano, creando una conexión 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 aplicación para ser usado por 

el cliente.  

Trabajo en equipo: El desarrollo de códigos, diseño de interfaces, pruebas 

preliminares, etc. No son un trabajo sencillo, debe existir la colaboración entre 

compañeros.  

Profesionalismo: Persona que actúa con responsabilidad y disciplina, así mismo 

el respetar el puesto de trabajo. 

. 

2.4. Objetivos de la Empresa 

2.4.1. Objetivo General 

Desarrollar, crear e incentivar la innovación en servicios basados en filtros 

por deportes, sector y horarios de entrenamientos creando una aplicación que 

brinde mayor información y facilidad a los deportistas de la ciudad de 

Guayaquil. 

2.4.2. Objetivos Específicos 

• Captar el 50% de las comunidades para el primer año 

• Posicionar la marca como la primera aplicación para comunidades, 

médicos especialistas, eventos y deportistas en el país. 

• Realizar alianzas estratégicas con comunidades deportivas para 

incrementar para atraer a los usuarios y clientes. 

• Lograr un 5% de participación de mercado dentro de la industria en 

un plazo de un año. 
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CAPÍTULO 3 

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA 

3.1.  Aspecto societario de la empresa 

3.1.1. Generalidades (Tipo de empresa) 

La compañía se registrará bajo la razón social de “TOA”, ya que su 

ocupación será la de brindar información de las actividades que se realizan en la 

comunidad deportiva a través de la creación de una aplicación móvil. La residencia 

de la empresa será en Guayaquil y realizará sus actividades bajo la figura de 

sociedad anónima según lo indica la Ley de compañías en el siguiente artículo: 

Art. 143.- La compañía anónima es una sociedad cuyo capital, dividido en 

acciones negociables, está formado por la aportación de los accionistas que 

responden únicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o compañías 

civiles anónimas están sujetas a todas las reglas de las sociedades o compañías 

mercantiles anónimas. (Compañías, 1999)  

3.1.2. Fundación de la empresa 

La empresa se dará a conocer como “TOA” y será registrada y fundada como 

sociedad bajo las normativas del Registro Mercantil así lo indican los artículos 146 

al 159 de la Ley de Compañías. (Compañías, 1999) 

Art. 146.- La compañía se constituirá mediante escritura pública que, previo 

mandato de la Superintendencia de Compañías, será inscrita en el Registro 

Mercantil. La compañía se tendrá como existente y con personería jurídica desde el 

momento de dicha inscripción. Todo pacto social que se mantenga reservado será 

nulo. (Compañías, 1999) 

 

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones 

Según la Superintendencia de Compañías para constituir una compañía el 

capital suscrito mínimo debe ser de ochocientos dólares americanos. 

(Superintendencia de Compañías) 

El capital será divido en un 70% financiado por una entidad bancaria “Banco 

Pacífico” y el 30% restante será divido entre los dos accionistas de la empresa. 

La participación de las acciones se distribuirá de la siguiente forma: 
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ACCIONISTAS 
APORTE 

CAPITAL 
% ACCIONES # ACCIONES 

Accionista 1: Diana 

Bravo 
$240,00 30% 240 

Accionista 2: 

Fernando Burbano 
$560,00 70% 560 

Total $800,00 100% 800 

Table 2: Distribución de las acciones 

Elaborado por: La autora 

3.2. Políticas de Buen Gobierno Corporativo 

3.2.1. Código de Ética 

La empresa se basa en los principios básicos que se fundamentan en los 

siguientes: 

• Servicio al cliente 

• Calidad de producto 

• Mejora continua 

 

Servicio al cliente 

Es la dedicación y trato que se le da al cliente, responder sus dudas con 

respeto y lograr su total satisfacción. 

Calidad de producto 

Obtener a los mejores desarrolladores y diseñadores para que la plataforma 

sea estable y ofrezca una buena experiencia a los usuarios. 

Mejora continua 

La empresa se actualizará 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” tendrá 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 única propietaria de la marca y logo, el 

proceso se inicia con una búsqueda 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, o 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 culminación de la redacción de 

la “Propuesta para la creación de una empresa desarrolladora de un aplicativo móvil 

para comunidades deportivas en la ciudad de Guayaquil” es de la autoría de Diana 

Irma Bravo Aguilar, sin embargo, el IEPI facilita en sus gacetas la información que 

se solicita. 

3.4. Presupuesto de constitución 

En la siguiente tabla se podrá apreciar los valores en dólares a utilizar para 

constitución de la empresa. 

Descripción Valores($) 

Constitución $500,00 

Registro de la marca $220,00 

Permisos municipales $120,00 

Bomberos $120,00 

Total $960,00 

Table 3: Presupuesto de constitución de la empresa  

Elaborado por: La Autora 
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CAPÍTULO 4 

4. AUDITORÍA DE MERCADO 

4.1. PEST 

“Consiste en examinar el impacto de aquellos factores externos que están fuera 

del control de la empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo futuro”. (Pedrós & 

Milla Gutiérrez, 2005) 

. 

Político 

• El Banco del Pacifico ofrece créditos a Micro emprendedores con un periodo de 

gracia de capital hasta un año 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 más importantes que se 

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

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

manera significativa ya que evitaría que los pasivos no sean tan altos y así mismo se podría 

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

• El artículo 5 de la Ley Reformatoria a la Ley Especial de Telecomunicaciones, el 

CONATEL formulará, dictará y promulgará reglamentos de normalización de uso de 

frecuencias, explotación de servicios, industrialización de equipos y 

comercialización de servicios, en el área de telecomunicaciones, así como normas de 

homologación de equipos terminales y otros equipos que se considere conveniente 

acordes con los avances tecnológicos, que aseguren la interconexión entre las redes 

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

Según lo señalado por la ley del CONATEL apoya a la implementación de nuevas 

tecnologías, esto beneficiaría al proyecto puesto que al tratarse de una aplicación para 

móviles va reduciendo la brecha tecnológica mediante el uso indirecto del internet. 

• Según la constitución del Ecuador el artículo 16, numeral 2 menciona que toda 

persona de forma individual o colectiva tiene derecho a: “El acceso universal de las 

tecnologías de información comunicación (Constitución, 2008) 
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El artículo mencionado puede ser de buen aprovechamiento ya que, no existiría 

impedimento del uso de la tecnología hacia los ecuatorianos por tratarse de un derecho 

constitucional. Esto claramente es clave para el proyecto ya que a través de la aplicación se 

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

• El artículo 138 de la constitución de la República del Ecuador y el artículo 11 de la 

Ley Orgánica de la función legislativa, añade en el texto de la LEY DEL 

DEPORTE, EDUCACION FISICA Y RECREACION, considerando que a través de 

la constitución se garantiza los derechos del Buen Vivir por medio de la práctica del 

deporte, la recreación, el cuidado de la salud y sin la existencia de la discriminación 

ya sea por genero u origen (Constitución, 2008) 

En base al artículo mencionado anteriormente el cual incentiva una sociedad activa en 

el deporte, fomentando de esta manera una comunidad más enfocada en la necesidad del 

cuidado de la salud brindando libre elección de la práctica del mismo para todos los 

ciudadanos sin ningún tipo de discriminación, el cual brinda un aporte positivo hacia esta 

propuesta la cual busca crear el vínculo entre la sociedad y el deporte por medio del uso de 

las Tics. 

Conclusión: 

En base a lo revisado anteriormente se puede decir que esta propuesta tiene factores 

políticos que benefician no solo el uso e implementación de las nuevas tecnologías en el 

país, también busca fomentar el cambio en el estilo de vida de los ecuatorianos a través del 

deporte y la recreación para que puedan mantenerse saludables y activos. Con la ayuda del 

gobierno gracias a su principio constitucional del Buen Vivir el proyecto sería 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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Económico 

•  Según el Banco Central del Ecuador el riesgo país tuvo 598 puntos en el primer 

trimestre del año 2019 y se mantuvo en un rango de 650 hasta el máximo alcanzado 

en el mes de octubre en 700 puntos por lo cual a mediados del mes de noviembre 

este se despuntó llegando a los 1146 puntos, esto hace que el Ecuador no sea 

atractivo para los inversionistas extranjeros ya que consideran que el país tiene un 

alto riesgo de inversión ya sea por factores políticos o económicos. (Banco Central 

del Ecuador, 2019) 

 

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2019) 

 

• Según (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 económico de un 1,4%. En cuanto al 

año 2019 el Banco Central del Ecuador a inicios del año tenía previsto un 

crecimiento económico del 0.5% y debido a los problemas que surgieron en el país 

por las nuevas medidas económicas 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) 

 

Figure 3: Riesgo País del Ecuador 
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Figure 4: PIB del Ecuador 

Fuente: (Ecuador, 2019) 

• Según 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 estadísticamente significativas a nivel nacional ni por área de residencia. 

(INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS, 2019) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS, 2019) 

 

Figure 5: Gráfico del desempleo Ecuador 
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En el siguiente gráfico podemos analizar una comparación en los dos últimos 

periodos que son el 2018 y 2019 los cuales no tuvieron una variación significativa pero sí 

incrementó en un 0,1% en el último año tomando como referencia a los sucesos ocurridos 

en el pasado octubre podemos decir que tuvo algo que ver con esta variación puesto que 

hubo pérdidas económicas sobretodo en el sector hotelero y gastronómico. Realmente 

pueden ser varios factores como nuevos profesionales en el mercado laboral en búsqueda de 

un puesto de trabajo o el cambio de autoridades en el sector público lo cual también incide 

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

Social 

• En el censo realizado por el INEC en el año 2010 tuvo como resultado un total de 

15.012.000 de habitantes ecuatorianos, por lo tanto, la ciudad de Guayaquil tenía un 

total de 2.350.915 habitantes. (INEC, 2010) 

 

• Según menciona el INEC en la siguiente gráfica se observa que 3.023.309 de 

habitantes ecuatorianos representa a quienes practican deporte por lo cual el 26,5% 

es de la región costa y en Guayaquil al menos el 30,1% de la población total de la 

localidad practican deportes es decir un total de 707.625 de habitantes 

Guayaquileños. (INEC, 2010) 

 

 

Fuente: (INEC, 2010) 

 

• Según el INEC menciona que a través del Anuario de Estadísticas De Salud: 

Recursos y Actividades de Salud había en Ecuador 32.617 médicos, lo que 

Figure 6:Personas que realizan deporte en el Ecuador 
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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 

está en crecimiento, ya que año a año existen nuevos profesionales en la rama de la salud 

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

maneja en esa profesión. 

 

• El INEC a través del censo realizado en el año 2010, según 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 tenían acceso al internet en ese año era de 5.254.200 a nivel nacional y el 

698.656 pertenecía a los Guayasenses. (INEC, 2010) 

 

• Según el INEC en el Guayas había una tasa de robo a personas del 14.71% lo cual 

generalmente, estos sucesos ocurrían durante el transcurso de las 19h00 y 21h00, se 

daban con más ocurrencias en la vía pública. (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 está 

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

no sentirían temor a la hora de realizar sus entrenamientos ya que se podrían unir a otras 

personas para hacerlo y conocer rutas más seguras. 

Tecnológico 

• Según el Ministerio de Telecomunicaciones en el 2006, seis de cada 100 

ecuatorianos tenían acceso al internet y que, en el 2012, 60 de cada 100 ecuatorianos 

podían acceder al internet. Es así como en los últimos tres años el Ecuador mejoró la 

disponibilidad de la red y el rendimiento en cuanto los servicios de banda ancha en 

la telefonía. (Ministerio de Telecomunicaciones, 2012) 
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• El INEC a través de la Encuesta de Condiciones de Vida realizada en el año 2014 

indica que el 39,6% de la población ecuatoriana mayor a 15 años tiene activada una 

cuenta en alguna red social. (INEC, 2014) 

• Según 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 día, puesto que no son solo para comunicarse o 

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) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: (UEES, 2017) 

 

Como conclusión en el factor tecnológico se puede observar que el crecimiento del 

internet en el Ecuador ha ido aumentando de manera favorable para la propuesta ya que está 

se enfoca en el uso de los smartphones, la tecnología 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 años. 

4.2. Atractividad de la Industria: Estadísticas de Ventas, Importaciones y 

Crecimientos en la Industria 

Cuando se habla de la propuesta para crear una empresa que desarrolle aplicaciones 

móviles dirigidas a comunidades deportivas, se analizará la industria. La tecnología en su 

industria se ha mantenido en un crecimiento estable, más cuando es el principal medio de 

Figure 7: Estudio de Comercio Electrónico del País 



32 

 

comunicación entre las personas. Se ha observado un incremento de líneas activas en las 

operadoras de telefonía móvil del país cuyo número asciende a 15 millones de acuerdo a la 

(Agencia Reguladora y Control de Telecomunicaciones, 2017).  

El (CIIU) que es la Clasificación Industrial Internacional Uniforme, organiza los 

diferentes sectores industriales en “Códigos que cumplen el propósito de ofrecer conjuntos 

de categorías de actividades que se pueden utilizar para la reunión y la difusión de datos 

estadísticos de acuerdo a esas actividades” (INEC, 2012); la propuesta de acuerdo a los 

servicios que brindará según su actividad económica, se encuentra en la división de 

actividades de programación informática (y tiene el código: J620). (INEC, 2012) 

 La propuesta va con una derivación hacia el deporte, el INEC en su Encuesta De 

Condiciones de Vida menciona que el 37,3% de la población ecuatoriana práctica algún 

deporte. (INEC, 2014) 

 Se puede concluir que la industria desarrolladora de software y aplicativos móviles 

es atractiva puesto que, esta industria está considerada como un medio de comunicación que 

facilita la interacción entre las personas. 

 

4.3.  Análisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado 

Tomando en consideración que en la ciudad de Guayaquil actualmente no existe una 

aplicación móvil que brinde información y la interacción 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 está en la fase de introducción y debido a esto 

se deberá incurrir en gastos fuertes de marketing e inversiones para que la investigación de 

mercado se desarrolle de manera pertinente al segmento que va dirigido este servicio. 
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Fuente: (Gestion de Operaciones, 2015) 

4.4. Análisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones   

 

Figure 9: Cinco Fuerzas Competitivas de Porter 

Fuente: La Autora 
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Figure 8: Ciclo de Vida del Producto 
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Nuevos entrantes: esta fuerza es alta debido a que no se requiere mucha inversión 

para entrar en esta industria. Los montos más elevados son la programación, diseño de la 

plataforma y la compra de servidores, esto asciende a un monto aproximado de 10 mil 

dólares. Entrar a este tipo de industria es relativamente fácil puesto que cualquier persona 

que tenga conocimiento de programación puede realizarla. 

Poder de negociación de los proveedores: el poder de negociación de esta fuerza 

es baja, ya que existen muchas personas que pueden desarrollar aplicaciones móviles en la 

ciudad.   

Poder de negociación de los clientes: esta fuerza es media debido a que 

actualmente existen productos sustitutos como las redes sociales que son medios de 

comunicación 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 derivación a la que dirigida la aplicación móvil 

puesto que, toda la información no se encuentra fácilmente en internet. 

Conclusión: Se puede indicar que la industria es competitiva, por lo cual es 

necesario la introducción 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. ANÁLISIS DE LA OFERTA 

4.5.1. Tipo de Competencia 

Para la presente propuesta de investigación de la creación de una empresa 

desarrolladora de un aplicativo móvil para comunidades deportivas en la ciudad de 

Guayaquil, el tipo de competencia que se consideró fue un oligopolio, esto quiere decir que 

la industria está 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 

telefónicos que muestra una breve información de contacto de médicos especialistas y 

páginas 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 diseño de un nuevo 

producto, se pretende que éste sea dirigido hacia los Empresas organizadoras de eventos y 

médicos dirigidos al ámbito 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 investigación 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 

médicos 

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: Tamaño de Mercado de Clientes (médicos) 

Fuente: La Autora 

Sin embargo, en la ciudad existen aproximadamente 19 empresas de organización de 

eventos deportivos tales como: carreras de atletismo, ciclismo y triatlón. Cada una de estas 

empresas realiza un promedio de 10 a 20 carreras anuales ya que en el transcurso del año 

son contratados por empresas que requieren sus servicios y estas empresas captan más de 

1000 competidores en las carreras organizadas puesto que tienen convenios con auspiciantes 

y eso es un patrón 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 aplicación puesto 

que, si no hay aceptación por parte de los usuarios no sería atractivo para los clientes ya que 

los aficionados son su mercado meta.  
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4.5.3. Características de los Competidores: Liderazgo, Antigüedad, Ubicación, 

Productos Principales y Línea de Precio. 

Nombre 

de la 

empresa 

Tipo de 

competencia 

Liderazgo Antigüedad Ubicación Beneficios 

principales 

Línea de 

Precio 

Strava Indirecto Alta 2009 

App Store 

& Google 

Play 

Aplicación 

para guardar 

las rutas y el 

tiempo de 

entrenamiento 

por medio de 

GPS 

$7,99 por 

mes 

Adidas 

Running 

by 

Runtastic 

Indirecto Medio 2009 
$9,99 por 

mes 

8Fit Indirecto Bajo 2014 

Aplicación de 

nutrición y 

entrenamiento 

$19,99 

por mes 

Facebook Indirecto Alta 2004 

Publicidad 

pagada, oferta 

retargeting. 

$0,0125 a 

$0,18  

Instagram Indirecto Alta 2010 

Sevicio de 

publicidad 

pagada e 

información 

$0,72 a 

$3 

Carreras 

Ecuador 
Indirecto Alta 2010 

Página 

Web 

Información 

de eventos 

deportivos 

como 

atletismo y 

triatlón 

Gratis 

 

Table 5: Características 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 relación con el usuario de 

modo que se pueda conocer los intereses de las personas en la plataforma, segundo es 

compartir una visión 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 más 

seleccionado estos pueden ser: un rango de edad, intereses, según las páginas o personas 

que sigan, además las empresas tienen más interacciones con sus prospectos porque la 

publicidad se patrocina por medio de publicaciones e historia lo que puede dar más alcance 

de interacciones. 

4.6. Análisis de la Demanda 

4.6.1. Segmentación de Mercado 

“La segmentación de mercados es un esfuerzo por mejorar la precisión del 

marketing de una empresa” (Kotler & Lane Keller, 2006)  

El mercado se lo segmentó de tres maneras en la cual los Empresas organizadoras de 

eventos y médicos especialistas cuentan como clientes y uno como usuario puesto que la 

aplicación va dirigida para los deportistas. 

4.6.2. Criterio de Segmentación 

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

segmentación demográfica, geográfica y psicográfica.  

 

Criterios de 

segmentación 

Variables 

Demográfico Delimitación según características: Educación, nivel socioeconómico, 

experiencia en el campo, etc. 

Geográfico Delimitación en función de localización: Por país, regiones, ciudades, etc. 

Psicográfico Delimitación relacionada a sus gustos, hobbies, pensamientos, valores o 

deseos, etc. 

Table 6: Definición de los Criterios de Segmentación 

Elaborado por: La Autora 
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4.6.3. Selección de Segmentos 

Clientes:  

Empresas organizadoras de eventos 

Persona natural y jurídica que organicen eventos de índole 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 mínima de un año y que cuenten con un Smartphone.  

Usuarios: 

Hombres y mujeres de 18 a 35 años de edad, de nivel socioeconómico A y B que 

practiquen algún 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 

• Empresas organizadoras de eventos deportivos 

• Inviertan en publicidad 

• Tengan página web y medios de pago online 

Médicos especialistas 

• Médicos en el área del deporte 

• Experiencia mínima de un año 

• Que tengan un consultorio 

• Cuentan con un smartphone con conexión a internet. 

• Descargan y hacen uso de las aplicaciones. 

• . 

Usuarios: 

• Vivan en la ciudad de Guayaquil 

• Practiquen deporte  

• Que tengan entre 18 a 35 años de edad 

• Tengan un nivel socioeconómico A y B 

• Que tengan un Smartphone con accesibilidad a internet. 

• Descargan y hacen uso de las aplicaciones. 

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

 

 

 

 

 

 

 

MATRIZ FODA 

Fortaleza 

• Actualización 

continua de la 

aplicación. 

• Aplicación de uso 

fácil. 

• Aplicación gratuita 

para usuarios y 

comunidades. 

• Libre de publicidad 

invasiva. 

Debilidades 

• Poca 

experiencia. 

• Marca no 

posesionada en 

el mercado 

local. 

• Dificultades al 

no resolver 

problemas de 

manera 

inmediata. 

Oportunidades 

• Mercado poco 

atendido. 

• Creciente uso de 

dispositivos 

móviles e internet. 

• Leyes que 

impulsan el 

desarrollo de 

emprendimientos. 

• Tendencias 

favorables en el 

mercado.  

F+O 

• Mantener actualizado el 

perfil del desarrollador en 

cuestiones de tendencias en 

este ámbito.  

• Aprovechar el 

conocimiento para ponerlo 

en práctica en la industria. 

• Mejoramiento continuo de 

la interfaz de la app. 

D+O 

• Por medio de las 

alianzas 

estratégicas 

realizar 

campañas de 

marketing que 

ayuden a 

impulsar la 

marca. 

• Incentivar a los 

clientes o 

usuarios por 

fidelización. 

Amenazas 

• Caída en la 

economía 

ecuatoriana. 

 

F+A 

• Aplicar la geolocalización a 

través del uso de la 

aplicación. 

• Crear alianzas estratégicas 

D+A 

• Desarrollar 

campañas de 

fidelización, 

mediante 
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• Disturbios por 

temas políticos. 

• Competidores 

indirectos pueden 

intentar captar 

los médicos a 

nivel global. 

• Nuevos 

competidores. 

• Subida de 

impuestos 

arancelarios de 

importación de 

tecnología. 

con el gobierno para 

incentivar la práctica del 

deporte. 

premios por el 

uso frecuente de 

la aplicación. 

• Versión de 

prueba durante 

los primeros 3 

meses. 

 

Table 7: Matriz FODA con estrategias 

Elaborado por: La Autora 

 

4.8. Investigación de Mercado 

4.8.1. Método 

El método es un medio en donde intervienen diferentes procesos lógicos, se plantean 

diversos problemas científicos, es por ello que a través del método se puede investigar y 

verificar una determinada hipótesis de investigación. El método utiliza información clara y 

precisa que es generada en todo el proceso de investigación, según Chagoya (2008) el 

método es un conjunto de procedimientos lógicos que permite probar una hipótesis y al 

mismo tiempo los instrumentos del trabajo de investigación. Para la presente investigación 

se utilizarán los métodos deductivo e inductivo, por medio del método hipotético deductivo 

se podrá conocer la aceptación del mercado potencial. En cambio, por medio del método 

lógico inductivo se podrá recurrir a una muestra para cuantificar el deseo de adquirir una 

plataforma móvil para deportistas por parte del mercado. (Custodio Ruiz, 2008)  

Adicionalmente se utilizará el método de investigación cuantitativo. Para el método 

cuantitativo se utilizarán las encuestas las cuales se le realizará a los usuarios en este caso 

son los deportistas y a los médicos especialistas, se procederá a la extracción de una muestra 
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representativa de la población lo que ayudará a determinar el índice de aceptación de la 

presente propuesta de investigación. 

4.8.2. Diseño de la Investigación 

La investigación se desarrollará en una fase de tal forma que permita conocer si se 

cumplen los objetivos planteados. Dentro de esa fase se desarrollará la investigación 

concluyente con la ayuda del método inductivo y cuantitativo es por ello que dentro de esta 

investigación se desarrollará la encuesta lo que permitirá determinar cuál es el índice de 

aceptación para la propuesta de la creación de una empresa desarrolladora de un aplicativo 

móvil para comunidades deportivas en la ciudad de Guayaquil. 

4.8.2.1. Objetivos de la Investigación: General y Específicos (Temas que 

desean ser investigados) 

Objetivo General  

Determinar el índice de aceptación para la creación de un aplicativo 

móvil para comunidades deportivas en la ciudad de Guayaquil. 

Objetivos Específicos  

• Determinar el número de personas que practican deporte en la ciudad de 

Guayaquil 

• Determinar qué tipo de deporte practican más en la ciudad de Guayaquil. 

• Determinar cuántos médicos atienden a deportistas 

• Conocer los medios de información y comunicación que manejan para 

conseguir pacientes. 

• Averiguar si están dispuestos a utilizar la aplicación tanto los médicos como 

los deportistas 

• Conocer los medios de información y comunicación que manejan los 

Empresas organizadoras de eventos para difundir sobre las carreras. 

4.8.2.2. Tamaño de la Muestra 

Para el segmento de médicos se ha tomado en cuenta el universo de estos 

profesionales de la ciudad de Guayaquil. 
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Elaborado por: La Autora 

Fuente: (SurveyMonkey, S.f.) 

 

4.8.2.3. Técnica de Recogida y Análisis de Datos 

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

La investigación exploratoria se lo realizo con una entrevista la cuál 

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

más información y conocimientos sobre la propuesta. 

Perfil del entrevistado 

Nombre: Frank Avilés 

Cargo: Gerente General 

Empresa: AppTech Solution (Empresa desarrolladora de 

aplicaciones y software) 

Análisis de la entrevista 

La siguiente información fue obtenida como resultado de la 

entrevista: 

• Explica que sería lo más recomendable utilizar ambas 

plataformas que son IOS y Android para poder alcanzar más 

Figure 10: Cálculo de la muestra para clientes 
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mercado puesto que va a depender también al mercado que va 

dirigida la propuesta. 

• Asegura que hoy en día los servidores físicos ya no se los 

utiliza debido al costo del mismo y que es mejor alquilar uno 

de manera virtual. 

• Asevera que las nubes informáticas tienen varios servicios 

tales como: Bases de datos, análisis de datos, sistemas de 

marketing, almacenamiento, sistemas de seguridad entre 

otros. Disminuyendo los costos y el espacio, además, las 

aplicaciones móviles manejan grandes cantidades de 

información. 

• Dijo que es importante tener él cuenta el espacio y la cantidad 

de datos móviles que consumiría la aplicación, pero esto solo 

se conocerá cuando la aplicación ya esté finalizada. 

• Recomienda tener una página web para que los clientes y 

usuario puedan tener más información sobre los servicios que 

se ofrecen y le dé seriedad a la empresa. 

 

4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta) 

La intención de recopilar la información de los datos por medio de las 

encuestas realizadas a médicos y deportistas, que en este caso son los 

llamados clientes y usuarios. 
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4.8.2.4. Análisis de Datos 

Encuesta a médicos 

Los resultados de una encuesta realizada a 378 personas elegidos de 

acuerdo a los criterios de segmentación se muestran en el siguiente gráfico. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

no son médicos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

79%

21%

¿USTED ES MÉDICO? 

Si No

Figure 11: Profesión del cliente 

20%

7%

23%
18%

7%

7%

4%

9%
5%

¿Cuál es su especialidad? 

Nutricionista Medico General Fisioterapeuta

Traumatologo Quiropractico Psicologo

Deportologo Radiologo 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 más altos son los fisioterapeutas con un 23%, nutricionistas con el 

20% y los traumatólogos con un 18%.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El 40% y el 22% representan a médicos que tienen más de un año de 

experiencia en la rama que desempeñan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El 40% y el 22% representan a médicos que tienen más de un año de 

experiencia en la rama que desempeñan 

89%

11%

¿Usted tiene consultorio? 

Si No

1 año
11%

2 a 4 años 
22%

4 a 6 años
40%

6 años o mas 
27%

¿Cuántos años de experiencia tiene? 

1 año 2 a 4 años 4 a 6 años 6 años o mas

Figure 13: Años de experiencia 

Figure 14: Poseen consultorio 
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El 92% de los encuestados utilizan un teléfono inteligente como 

herramienta en el trabajo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El 83% de los encuestados han atendido a pacientes deportistas. 

83%

17%

¿Usted ha tenido pacientes deportistas? 

Si No

92%

8%

¿Usted considera el Smartphone como 
una herramienta de trabajo? 

Si no

Figure 15: Tienen un smartphone 

Figure 16:Han atendido deportistas 



47 

 

 

  

 

 

 

 

 

Al 93% de los médicos encuestados están interesados en atender más 

pacientes de este mercado. 

 

L

a opción más interesante para los médicos encuestados resultó ser “perfil 

profesional” con el 23% seguido del 20% que es “reseñas sobre la consulta 

realizada”. 

7%

11%

15%

7%

17%

20%

23%

¿Cuáles de estas opciones le parecen 
interesantes?  

Publicaciones con frases consejos de su autoria

Menciones de su marca en redes sociales Notificaciones y recordatorios de citas

Estadisticas sobre visitas Reseñas sobre la consulta realizada

Perfil profesional

93%

7%

¿Le gustaría a usted tener más pacientes 
deportistas? 

Si No

Figure 17:Tener más pacientes deportistas 

Figure 18:Opciones más interesantes 
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El 47% representa a las personas que están totalmente dispuestos a 

utilizar la aplicación. 

 

 

 

 

 

 

 

El 62% de los encuestados dijeron que sí pagarían por el paquete de $240 

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

 

 

27%

62%

11%

EN LAS SIGUIENTES OPCIONES HAY DOS TIPOS DE 
PAQUETES PARA SUSCRIBIRSE A LA APLICACIÓN. 

¿CUÁL DE ESTAS OPCIONES ELIGIRÍA USTED?

$125 $240 ninguno de los anteriores

7%
10%

13%

23%

47%

¿Qué tan dispuesto está usted en 
participar en una aplicación enfocada a 

los deportistas? 

Nada dispuesto Poco dispuesto Neutral

Muy dispuesto Totalmente dispuesto

Figure 19: Disposición del cliente 

Figure 20:  Precio de paquetes 
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Encuesta a usuarios 

Se determinó luego de recoger los resultados que el 62% de los 

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

años edad. 

 

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. 

 

Figure 22: Internet en el celular de los usuarios 

 

 

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

económicamente activos. 
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Figure 23: Usuarios económicamente activos 

 

 

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

ciudad que son atletismo y ciclismo. 

 

Figure 24: Deportes que práctican 

 

 

El 100% de los encuestados ha seleccionado varias opciones puesto que 

tienen intereses en algunos temas, pero los que son más relevantes son: 
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• Sobre nutrición que complemente al deporte 

• Información sobre las comunidades 

• Lugares de terapia física y cuidados a deportistas 

• Eventos deportivos que se realizarán en la ciudad 

 

 

Figure 25: Temas que interesan al usuario 

 

El 50% de los deportistas encuestados están dispuestos a utilizar la 

aplicación. 
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Figure 26: Disposición de los usuarios 

4.8.2.5. Resumen e Interpretación de Resultados 

La propuesta tuvo aceptación por parte de los usuarios en un 64% y el 

70% representa a la aceptación 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 aplicación. 

A los médicos especialistas en su mayoría la opción más interesante 

resultó ser “perfil profesional” con el 23% seguido del 20% que es “reseñas 

sobre la consulta realizada” 

El 72% de los usuarios son económicamente activos, además, ellos 

consideran que los más relevante para ellos encontrar en la aplicación son sobre 

nutrición que complemente al deporte, información sobre las comunidades, 

lugares de terapia física y cuidados a deportistas y eventos deportivos que se 

realizarán en la ciudad. 

El 62% de los encuestados dijeron que sí pagarían por el paquete de $240 

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

4.8.3. Conclusiones de la Investigación de Mercado 

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

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

conclusiones: 

• Hay un alto nivel de acogida de los clientes y usuarios. 
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• Los posibles clientes y usuarios están dispuestos a utilizar la aplicación 

móvil. 

• A los médicos especialistas quienes son potenciales clientes les gustaría 

que su información profesional esté en la aplicación y que los usuarios 

los califiquen. 

• A los usuarios les interesa saber sobre lugares de especialidades 

deportivas que complemente al deporte y también información sobre las 

comunidades. 

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

es algo bastante positivo para la empresa. 

 

4.8.4. Recomendaciones de la Investigación de Mercado 

• Desarrollar una medición para comprobar que las preguntas sean fáciles 

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 más acordes. 

• Realizar una investigación de mercado donde se pueda averiguar que otro 

tipo de mercado se podría abarcar. 
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CAPÍTULO 5 

PLAN DE MARKETING 
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CAPÍTULO 5 

5. PLAN DE MARKETING 

5.1. Objetivos: General y Específicos 

Objetivo general 

Ser la primera opción en la mente de los consumidores como una aplicación 

móvil para comunidades deportivas y deportistas, creando la interacción entre ambas 

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

vayan realizar en Guayaquil.  

Objetivos específicos 

• Captar un 2% del mercado potencial de usuarios que son 14.152 en el 

primer año. 

• Captar un 52% del mercado potencial de 279 médicos especialistas 

durante el primer año. 

• Captar el 65% del mercado potencial de Empresas organizadoras de 

eventos que son 12 durante el primer año. 

• Conseguir un crecimiento de por los menos un 6% por año en los 

ingresos. 

• Obtener un crecimiento del 10% mensual de los seguidores en redes 

sociales de la marca a través de las campañas de publicidad que se 

realicen en los eventos y las pagadas. 

5.1.1. Mercado Meta 

Usuarios: 

Mujeres y hombres de 24 a 35 años de edad, nivel socioeconómico A y 

B que practiquen deporte en la ciudad de Guayaquil. 

Clientes: 

Empresas organizadoras de eventos 

• Empresas organizadoras de eventos deportivos 

• Inviertan en publicidad 

• Tengan página web y medios de pago online 

Médicos especialistas 

• Médicos en el área del deporte 

• Experiencia mínima de un año 
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• Que tengan un consultorio 

• Tengan un smartphone con internet. 

• Descargan y hacen uso de las aplicaciones. 

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetración 

TOA se enfocará en las siguientes estrategias de penetración de mercado: 

• Fijación de precios: Se establecerá un 20% de descuento en el 

precio por la suscripción anual para los clientes que contraten este 

servicio en la aplicación, si deciden contratarlo de manera 

mensual el precio es normal. 

• Mejora de productos: La aplicación tendrá mejoras continuas 

cada cuatro a seis meses para innovar en la interacción de los 

usuarios y sea atractiva para la mente del consumidor. 

5.1.1.2. Cobertura 

El tipo de cobertura que se aplicará será selectivo puesto que, es un tipo 

en el que la empresa solo vende en tiendas seleccionadas que podrían ser en 

pocos lugares. Debido al modelo de negocio que maneja la propuesta se puede 

describir que estas tiendas son virtuales para aplicaciones móviles y van 

específicamente en los sistemas operativos de Android y IOs. Por otra parte, esta 

propuesta inicialmente está dirigida solo para la ciudad de Guayaquil. 

5.2. Posicionamiento 

TOA utilizará 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 será más fácil 

conseguir prospectos por medio de las recomendaciones y calificaciones de los 

usuarios, de esta manera los usuarios se sentirán seguros ya que la aplicación contará 

con información actualizada sobre las comunidades, médicos especialistas y eventos 

que se desarrollan en la ciudad. Además, pueden entrenar de manera segura y 

encontrar con quienes según su ubicación. De esta manera brindamos confianza a los 

clientes y usuarios, por lo tanto, tendremos ventaja competitiva con los competidores 

indirectos. 
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TIPO DE 

SERVICIO  

MERCADO 

OBJETIVO 

PRINCIPALE

S 

BENEFICIOS 

PRECIOS VALOR 

AGREGADO 

ESTRATEGIA 

-Servicio de 

salud y deporte 

-Deportistas 

aficionados 

entre 18 y 35 

años o más 

-Entrenamiento 

con 

comunidades y 

según la 

ubicación 

-Información 

sobre eventos 

actualizada 

-Gratis 

para 

usuarios 

-App móvil 

-Seguro 

-Vinculo social 

 

-Servicio de 

publicidad 

-Empresas 

organizadoras 

de eventos 

-Médicos 

especialistas 

-Marketing 

directo con su 

mercado meta 

-

Oportunidade

s para nuevos 

en el mercado 

- Paquetes 

Gold de 

$1000 

mensual 

- Paquetes 

Platinum de 

$700 

mensual 

-App móvil 

-Presencia de 

la marca 

-Estrategia de 

precio 

promocional el 

primer año 

Table 8: Análisis 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 aplicación, como principales atributos que posee 

son: 

• Integración de información 

• Seguridad para los clientes y usuarios 

• Reducción de gastos en el mantenimiento de un espacio físico 

• Interacciones entre los aficionados y los clientes (Médicos, centro de 

entrenamientos y Empresas organizadoras de eventos) 

• Presencia de marca en la aplicación 
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• 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 

papelería 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 diseños a utilizar en los recursos: 

 

  
 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Línea 

Debido a la alta demanda de usuarios en busca de nuevas experiencias en 

sus rutinas de salud y bienestar por medio de aplicaciones móviles. 

DISEÑO PARA IMPRESIÓN DE 

CARPETAS  
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TOA debe realizar grandes esfuerzos para atraer la atención de los 

usuarios hacia el mercado meta y que los clientes interactúen con los 

consumidores finales por medio de la aplicación en los espacios que se les 

designará a través de la publicidad en los paquetes mensuales que adquieran. 

Los paquetes de publicidad que se ofrecerán a continuación: 

Empresas organizadoras de eventos 

• El paquete Premium tiene un precio de $1000 mensual en el cual 

TOA tendrá 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 

estadísticas de la aplicación en cuanto a calificaciones o cantidad 

de usuarios que interactuaron sectorizadas y segmentadas. 

• El paquete Básico tendrá un precio de $700 mensual donde la 

marca tendrá presencia en la aplicación de manera informativa y 

publicidad en las redes sociales de la empresa. 

Médicos especialistas 

• Paquete Premium con un precio de $240 mensual en el cual TOA 

contará 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 

estadísticas de la aplicación en cuanto a calificaciones o cantidad 

de usuarios que interactuaron sectorizadas y segmentadas. 

• Paquete Básico tendrá un precio de $125 mensual donde la marca 

tendrá presencia en la aplicación de manera informativa y 

publicidad en las redes sociales de la empresa. 

 

 

5.3.1.3. Marcas y Submarcas 

La empresa TOA tendrá una sola marca que la identificará, creada por 

sus propietarios con su presentación 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 implementará es el descremado puesto que 

fijaremos un precio alto inicial para los clientes que desean estar en la aplicación 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 irá reduciendo conforme la acogida del público objetivo. 

5.3.2.1. Precios de la Competencia 

En el país 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 páginas webs que 

se mostrarán en el siguiente cuadro: 

 

Nombre de la empresa Publicidad por: Precio 

Facebook • Cpc 

• Cpl 

• Cpm 

$0,0125 

$0,32 

$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 está dirigido el 

mercado meta como consumidores finales son los extractos sociales A y B, por 

lo tanto, al dirigirse a estos sectores los cuales están dispuestos a invertir en la 

mejora de sus disciplinas se puede negociar con los clientes que serían 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. Políticas de Precio 

La aplicación será gratuita para los usuarios y comunidades mientras que, 

para los clientes se utilizarán los siguientes métodos para la publicidad: 

• Adquiriendo el paquete básico el cliente solo contará con 

presencia en la aplicación dentro del espacio de acuerdo a su 

categoría y será informativa. 

• El paquete básico tendrá ocho publicaciones en redes sociales 

por mes y serán repartidas dos semanalmente el cual está incluido 

dentro del precio que es $125 para médicos especialistas y $240 

para Empresas organizadoras de eventos al mes. 

• La publicidad que será por medio de redes sociales en los 

paquetes básico y premium serán solo de manera orgánica. 

• Para el paquete premium el cliente contará con 12 publicaciones 

en redes sociales al mes, las mismas que serán repartidas tres 

semanalmente en cuál está ya incluido en el precio de $1000 al 

mes para Empresas organizadoras de eventos y $240 para los 

médicos especialistas en deporte. 

• En el paquete premium contará también con notificaciones push 

como recordatorios sobre eventos, ofertas o algún consejo de 

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

5.3.3.1. Localización de Puntos de Venta 

Los servicios que TOA ofrece serán a través de la aplicación por lo tanto 

no será necesario un espacio físico. Sin embargo, la aplicación estará en las 

plataformas de Android y IOS en sus respectivas tiendas virtuales. 

5.3.3.1.1. Distribución del Espacio 

El presente punto no aplica para la propuesta ya que es un medio 

digital y no cuenta con un espacio físico.  

5.3.3.1.2. Merchandising 

Se implementarán estrategias de merchandising para promocionar la 

marca rápidamente en el mercado por lo cual una de ellas serán las 

notificaciones enviadas al móvil con la intención de recordar a los usuarios 

sobre la aplicación de manera que está tenga actividades diarias. 

Otra de las estrategias a utilizar un stand móvil informativo sobre la 

aplicación para las activaciones en eventos en la ciudad de Guayaquil de 

índole deportivo y la entrega de material publicitario tales como: Camisetas 

con la marca TOA, termos deportivos y pulseras. 
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Figure 28:Material publicitario 

 

 

Figure 29: Tríptico publicitario 

Elaborado por: La Autora 
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5.3.3.2. Sistema de Distribución Comercial 

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

Depósitos y Almacenes. 

Al Tratarse de un servicio lo cual es un intangible, no será necesario 

de canales físicos de distribución, sin embargo, como un medio para 

distribuir la aplicación serán las tiendas virtuales disponibles en los 

smartphones, siendo estos: Google Play (para el sistema operativo de 

Android) y Apple Store (para los sistemas de IOS). 

 

5.3.3.2.2. Logística 

         La empresa no realizará traslados físicos de ningún producto, 

puesto que provee servicios y la información se manejará mediante 

servidores. 

5.3.3.2.3. Políticas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta, 

Quejas, Reclamaciones, Devoluciones. 

Cliente: 

Pre-venta: 

Información actualizada y verificada. 

Post-venta: 

• Llevar un seguimiento de los clientes con el fin de 

resolver cualquier inquietud con a las características de 

la aplicación y escuchar sus sugerencias para mejorar. 

• Tener reuniones con los clientes en las instalaciones de 

la empresa para atender cualquier requerimiento. 

Quejas y reclamos: 

Dentro de la página web se encontrará la opción para enviar 

quejas y reclamos, las cuales se serán analizarlas para darles una 

pronta solución. 

Devoluciones: 

No existirá reembolso alguno. 

 

Usuario: 

Pre-venta: 
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Información actualizada y verificada. 

Post-venta: 

Llevar un seguimiento de los usuarios con el fin de resolver 

cualquier inquietud con a las características de la aplicación y 

escuchar sus sugerencias para mejorar. 

Quejas y reclamos: 

Dentro de la página web se encontrará la opción para enviar 

quejas y reclamos, las cuales se procederán a analizarlas para darle 

una pronta solución. 

Devoluciones: 

No aplica debido a que la aplicación es gratis para los 

usuarios. 

5.3.4. Estrategias de Promoción 

Al ser una empresa que brinda un servicio de una aplicación deportiva 

para los usuarios se realizaran campañas en la cual el usuario pueda conocer un 

poco más sobre la aplicación y para los clientes será de manera presencial 

dialogando con la persona encargada de la publicidad. 

5.3.4.1. Promoción de Ventas 

La promoción de venta estará dirigida a los usuarios para que conozcan 

de la aplicación e incentivar la descarga y el consumo de los servicios dentro de 

la aplicación. Se podrían realizar actividades como: 

• Sorteos en la aplicación de cupones de descuentos 

• Premios de parte de los clientes 

• Sorteos de artículos con la marca de TOA por seguir las redes 

sociales 

5.3.4.2. Venta Personal 

La empresa contará con una persona encargada del área de ventas para 

contactarse con los clientes (Empresas organizadoras de eventos deportivos y 

médicos especialistas) y en el caso de estar interesados deberán firmar un 

contrato en el cual se detallarán 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. Elaboración de Diseño y Propuesta Publicitaria: 

Concepto, Mensaje 

 Cliente Usuario 

 

 

 

Concepto 

Empresa que ofrece un canal para llegar 

al mercado meta y conseguir mayor 

participación y posicionamiento. 

Empresa que ofrece una herramienta 

para facilitar la búsqueda e 

información de comunidades, eventos 

deportivos y médicos especialistas. 

 

 

Mensaje 

Resaltar los beneficios que aporta la 

aplicación al momento de adquirir los 

servicios como: 

• Información real y segura 

• Catálogo de médicos 

especialistas 

• Descuentos en la aplicación 

Brindar una interfaz de fácil acceso 

para encontrar todo lo relacionado al 

deporte y encontrar con quienes 

entrenar. 

Table 10: Propuesta publicitaria 

Elaborado por: La Autora 

Campana de expectativa: 

Según Multiplicalia por las mañanas (y cuanto más temprano mejor) es el 

momento ideal para servir este tipo de anuncios, ya que en ese momento los 

consumidores son mucho más receptivos. Y no solo están más receptivos sino 

que también mejora la percepción que tienen de la marca. (Multiplicalia, 2016) 

Frase de campaña: 

¡Tú mundo deportivo en un solo lugar! Próximamente 

Costo de la campaña: $5 diarios 

Cronograma de pautas: 

LUNES MIERCOLES JUEVES VIERNES 

Instagram Facebook Instagram Facebook 

Usuarios Clientes Clientes Usuarios 

6 am 7am 6am 7am 

Table 11: Cronograma de pautas 

Elaborado por: La Autora 
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Post para campaña: 

 

Figure 30: Post para campaña 

Elaborado por: La Autora 

5.3.4.3.2. Estrategias ATL y BTL 

Estrategias BTL (Below the line) 

Clientes Usuarios 

-Habladores publicitarios en los 

consultorios 

-Habladores publicitarios en los centros 

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) 

-Redes sociales: Facebook e Instagram 

-Influencers (Deportistas famosos) 

-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 realizará una serie actividades como parte de las estrategias planteadas 

para el lanzamiento de la aplicación, son dos tipos de campaña que se 

desarrollarán: campaña de expectativa y de lanzamiento. 

• Diseño de la página web informática (Como será la aplicación 

móvil) y la creación del fan page. 

• Se comenzará con la campaña de expectativa en redes sociales. 

• Sorteo para de camisetas TOA para los cinco primeros usuarios 

que hayan descargado y usado la aplicación. 

• Se realizará un evento de lanzamiento en que se reunirán 

influencers, clientes y deportistas de la ciudad en una carrera de 

5K en la cual seremos auspiciantes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: La Autora 

 

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

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

Figure 31: Banner de la empresa 
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Comunicaciones Globales de Adidas “El 70% del engagement proviene del 

trabajo que se hace con influencers”. (MDA LATAM UNIVERSITY, 2018) 

Por esa razón la empresa decide trabajar con personas influyentes en el 

área del deporte y nutrición para la campaña 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 más 

reconocidos de la ciudad, tiene 32 años de edad y más de 10 años 

de experiencia como triatleta. Ha participado en eventos 

deportivos internacionales y en el año 2012 fue su primer 

Ironman realizado en Galápagos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: La Autora 

 

 

 

Figure 32:Instagram de Juan José Jaramillo 
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Influencer #2 

Nombre: Oscar Roldan 

Edad: 33 años 

Tipo: Atleta y Fundador de la comunidad TOA 

Seguidores: 11,6K seguidores en Instagram 

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

Se eligió a este atleta debido a que es el fundador de una de las 

comunidades más grandes de la ciudad teniendo sedes en 

diferentes puntos de la ciudad para entrenar.  

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: La Autora 

 

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

Publicidad. 

 No se contratarán los servicios de una agencia de publicidad debido a 

que habrá una persona encargada de manejar los medios online y offline por los 

cuales se promoverá el material publicitario de la aplicación. Para lo que se 

detalla en el siguiente cuadro: 

Figure 33:Instagram de Oscar Roldan 
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 Tipos Descripción  Costos 

 

 

 

 

Medios 

online 

 

Instagram 

Page post, clics en 

sitio web e historias 

Se tendrá un presupuesto 

de $235 anuales 

 

Facebook 

Page post y clics en 

el sitio web 

Se tendrá un presupuesto 

de $220 anuales 

 

 

Influencers 

Para los usuarios y 

clientes se tomó en 

cuenta a deportistas 

reconocidos en la 

ciudad de Guayaquil. 

Se tendrá un presupuesto 

de $2000  

Table 14:Medios Online 

Elaborado por: La Autora 

 Tipos Cantidad Costo 

Unitario 

Costo total 

 

Medios 

Offline 

Habladores 

publicitarios Forma: 

rectángulo, tipo L, 

material: PVC, 

dimensión: A5 

 

50 

 

$3 

 

$150 

Eventos deportivos $200 para poner tener un espacio para el stand 

móvil y el roll up. 

Pulseras/Muñequeras 2000 $0,25 $500 

Total $650 

Table 15: Medios Offline 

Elaborado por: La Autora 
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5.3.4.4. Relaciones Públicas 

La empresa participará en eventos relacionados con el ámbito deportivo 

como: carreras de atletismo, competencias de triatlón, congresos de salud y 

talleres de nutrición, los cuales tendrán la presencia de los médicos especialistas 

en el deporte y los deportistas. 

 

Además, el Gerente deberá construir buenas relaciones con los socios 

claves como: líderes de las comunidades deportivas, coach de equipos y dueños 

de restaurantes saludables. 

5.3.4.5. Marketing Relacional 

TOA realizará una serie de actividades para lograr tener relaciones 

cercanas y duradera con los clientes y usuarios, estas son: 

• Obtener constante retroalimentaciones y sugerencias del cliente o 

usuarios sobre el funcionamiento de la aplicación, que se puede 

mejorar y puntuar la aplicación en las tiendas virtuales. 

• Llevar a cabo el servicio de post-venta mediante encuestas para 

medir el nivel de satisfacción. 

• Mantener un ambiente laboral cómodo para los colaboradores que 

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

 

5.3.4.6. Gestión de Promoción Electrónica del Proyecto 

5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce 

Las estrategias de TOA se detallarán a continuación: 

• Se pagará publicidad en Instagram y Facebook en los 

horarios más apropiados para que llegue al público esperado 

dentro de los 4 días que están dentro del cronograma. 

• Se subirán videos en redes sociales invitando a las 

comunidades a descargar la aplicación por medio de los 

influencers. 

• Se incentivará la publicidad tanto para las redes sociales de 

TOA como los eventos que se estén desarrollando en la 

ciudad por medio de sorteos. 
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5.3.4.6.2. Análisis de la Promoción Digital de los Competidores: 

Web y Redes Sociales 

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

competencia para conocer su participación en las redes sociales. 

Competidores 
Tipo de 

competidor 

Página 

Web 
Instagram Facebook Aplicación 

Carreras 

Ecuador 
Indirecto Si 

2.602 

Seguidores 

Fanpage: 

23.199 likes  
X 

Facebook Indirecto Si 

No es 

utilizada para 

difundir 

publicidad 

Fanpage: 

214.000.000 

likes  

Si 

Instagram Indirecto Si 

No es 

utilizada para 

difundir 

publicidad 

Fanpage: 

60.000.000  

likes  

Si 

Strava Indirecto Si 
844.000 

Seguidores 

Fanpage: 

833.000 likes  
Si 

Runtastic Indirecto Si 
585.000 

Seguidores 

Fanpage: 

4.400.000 

likes  

Si 

8Fit Indirecto Si 
694.000 

Seguidores 

Fanpage: 

558.000 likes  
Si 

Table 16: Análisis de la promoción digital de la competencia 

Elaborado por: La Autora 

 

5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementación del Sitio 

Web y Redes Sociales 

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

Instagram y Facebook, además va a contar con una página web que 

será informativa para los usuarios, comunidades y clientes. 
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Elaborado por: La Autora 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: La Autora 

 

Figure 34: Facebook de TOA 

Figure 35: Instagram de TOA 
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5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promoción 

 

Actividades/Meses 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Página Web X            

Campaña de 

expectativa 
X            

Campaña de 

Lanzamiento 
 X X          

Sorteo de 

camisetas 
  X          

Influencer Juan 

Jose Jaramillo 
  X   X   X   X 

Influencer Oscar 

Roldan 
  X   X   X   X 

Activaciones en 

eventos 
  X   X   X   X 

Post en Instagram X X X X X X X X X X X X 

Post en Facebook X X X X X X X X X X X X 

Table 17: Cronograma de actividades de promoción 

Elaborado por: La Autora 

 

5.4. Presupuesto de Marketing 

 

Table 18: Presupuesto de marketing 

Elaborado por: La Autora 
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CAPÍTULO 6 

PLAN OPERATIVO 
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PLAN OPERATIVO 6 

6. PRODUCCIÓN 

6.1. Producción 

6.1.1. Proceso Productivo 

El proceso productivo se realizará en cuatro fases fundamentales para el desarrollo y 

la funcionalidad de la aplicación las cuales se detallarán a continuación: 

Diseño 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 diseño quede bien estructurado y el mentalizador de la idea 

las apruebe en cuestión de sus funcionalidades. 

Escritura y código fuente: Una vez que se ha culminado la fase del diseño y se ha 

conseguido su aprobación se empezará a realizar el primer mock-up que es un prototipo el 

cual tiene ya funcionalidades al menos básicas y se pueden poner diseños 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 número de personas escogidas para según el 

segmento de usuarios y clientes de esta manera nos pueden dar sus críticas y comentarios 

sobre la aplicación previo a la finalización completa del desarrollo de la app. 

Publicación en las tiendas virtuales: Teniendo ya la aplicación en un 100% mejorada 

en base a lo detallado anteriormente se procederá a publicarla en las dos tiendas virtuales 

que son Apple Store y Google Play. Lo que permite a los clientes la descarga, instalación, 

prueba y utilización de la aplicación en sus dispositivos móviles. 
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6.1.2. Flujograma de Procesos 

 

Elaborado por: La Autora 

6.1.3. Infraestructura 

Se alquilará un lugar ubicado en Kennedy Norte con una infraestructura de 

13x16m2, que se encuentra dividido en: 

• Oficina de Gerencia  

• Oficina de Ventas 

• Oficina de Contador  

• Oficina Técnica 

• Oficina de Sistemas 

• Sala de Juntas 

• Recepción 

• Cocina 

• Bodega 

• Baño 

 

 

 

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

6.1.4. Mano de Obra 

La mano de Obra del desarrollo de TOA estará a cargo del jefe Jr. De Desarrollo y 

su asistente en desarrollo, ya que ellos tienen los conocimientos para poder programar la 

aplicación 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 compañía que contara con 8 empleados que estarán 

divididos en: 

• Gerente General 

• Recepcionista 

• Vendedor 

• Contador 

• Programador Jr. 

Figure 37: Infraestructura de TOA 
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• Diseñador Gráfico 

• Community Manager  

• Programador 

6.1.6. Presupuesto 

 Tiene un presupuesto anual en sueldos para el personal de la empresa de 

$84.209,70. 

6.2. Gestión de Calidad 

6.2.1. Políticas de Calidad 

La compañía busca dar una gestión íntegra en la aplicación para cumplir con los 

estándares 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 implementó las políticas de calidad y en cuanto al uso de la aplicación, que se 

detallarán a continuación: 

Colaboradores 

• Evaluación a los colaboradores en base a su rendimiento 

• Supervisión por metas al personal de ventas para asegurar la captación de nuevos 

clientes y prospectos 

• Capacitaciones para el personal para mantenerse actualizados en cuanto a nuevas 

tendencias 

• Integridad personal, respeto y responsabilidad. 

 

Clientes 

• Evaluación continua sobre la experiencia en la app 

• Entrevista con el médico para asegurar datos importantes como: si tienen un 

consultorio físico y los años de experiencia que dice 

• Fidelización de clientes 

Usuarios 

• El usuario tendrá carta abierta a escribir en la aplicación una retroalimentación 

acerca del servicio 

• Calificación de las consultas y eventos asistidos 

• Comentarios y calificación sobre las comunidades 
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Aplicación 

• La información será verificada y real 

• La aplicación será rápida 

Table 20: Políticas de calidad 

Elaborado por: La Autora 

6.2.2. Procesos de Control de Calidad 

Las actividades arriba indicadas se analizarán en el proceso de producción y se 

realizará un seguimiento según las metas de calidad establecidas. 

6.2.3. Presupuesto 

No se aplicará la inversión en normas de calidad por ende no existe presupuesto para 

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

6.3. Gestión Ambiental 

6.3.1. Políticas de Protección Ambiental 

Colaboradores 

• Reciclar con el fin de eliminar el consumo excesivo de papel. 

• Utilizar focos ahorradores o en lo posible utilizar la luz natural. 

• Disposición adecuada al final de la vida útil de los equipos informáticos. 

Clientes 

• Fomentar el uso del ahorro de energía al momento de usar los celulares y al cargarlo 

para que no se utilice energía de más. 

Usuarios 

• Envío de reportes e información por medio de correo. 

Aplicación 

• Mediante los medios digitales promover la protección ambiental con las campañas 

de reducir el uso del plástico. 

Table 21: Políticas de protección ambiental 

Elaborado por: La Autora 
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6.3.2. Procesos de Control Ambiental 

La empresa llevará un proceso de control para que las políticas se cumpla dentro del 

tiempo determinado y estas serán 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. Gestión de Responsabilidad Social 

6.4.1. Políticas de Protección Social 

Colaboradores 

• Los colaboradores gozarán de un buen clima laboral para asegurar un buen trabajo 

en equipo y la comunicación adecuada. 

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

empresa. 

Clientes 

• Se pactarán políticas de pagos justas con un contrato de por medio. 

Usuarios 

• Aceptar las recomendaciones de los usuarios para mejorar. 

Aplicación 

• Premios a las comunidades por el uso y recomendación de la aplicación. 

Table 22: Políticas de protección social 

Elaborado por: La Autora 

6.4.2. Presupuesto 

No se ha considerado un presupuesto para este inciso, ya que la empresa está 

iniciando sus labores.  
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6.5. Estructura Organizacional 

6.5.1. Organigrama 

 

Figure 38: Organigrama de la empresa 

Elaborado por: La Autora 

 

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias 

Posición N° de personas Requerimientos  

Gerente General 1 

Edad 

Profesión 

Experiencia 

Entre 25 y 30 años 

Ing. En Desarrollo de 

Negocios o afines 

Tener 2 a 5 años 

Jefe Jr. Desarrollo 1 

Edad 

Profesión 

Experiencia 

Entre 24 y 28 años 

Ingeniero en 

Sistemas 

Tener 2 a 5 años 

Asistente Desarrollo 1 

Edad 

Profesión 

Experiencia 

Entre 22 a 26 años 

Ing. Sistemas o 

afines 

Tener 1 a 3 años 

Gerente 
General

Departamento 
Desarrollo

Jefe Jr. 
Desarrollo

Asistente 
Desarrollo

Departamento 
Contable

Contador

Departamento 
Mercadeo

Recepcionista

VendedoraDiseñadora Analista
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Diseñador 1 

Edad 

Profesión 

Experiencia 

Entre 23 a 26 años 

Lic. en Diseño 

Gráfico Publicitario 

Tener 1 a 3 años 

Community manager 

y Analista 
1 

Edad 

Profesión 

Experiencia 

Entre 23 a 26 años 

Ing. Marketing o 

afínes 

Tener 1 a 3 años 

Vendedor 1 

Edad 

Profesión 

Experiencia 

Entre 23 a 26 años 

Áreas 

administrativas 

Tener 1 a 3 años 

Contador 1 

Edad 

Profesión 

Experiencia 

Entre 25 a 30 años 

CPA 

Tener 2 a 5 años 

Recepcionista 1 

Edad 

Estudios en proceso 

Fluidez verbal 

Entre 18 a 22 años 

Cursando estudios 

superiores  

6 meses mínimo 

Table 23: Detalle del perfil del cargo del personal 

Elaborado por: La Autora 

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

Derechos 

Posición Reportar a: Descripción de las funciones 

Gerente General  

• Supervisar personal 

• Revisar finanzas de la empresa 

• Crear alianzas estratégicas 

Jefe Jr. Desarrollo Gerente General 

• Supervisar y coordinar la aplicación 

de los recursos informáticos. 

• Revisar el desarrollo y las pruebas 

de la aplicación. 

• Elaborar un plan de trabajo en el 

área asignada 

• Asegurar el cumplimiento de los 
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procesos y el flujo de actividades 

asignadas 

Asistente Desarrollo Jefe Jr. Desarrollo 
• Cumplir con las tareas asignadas 

• Dar soporte en lo necesario del área 

Diseñador Gerente 

• Crear conceptos visuales para 

publicidad 

• Diseñar lo requerido para la 

aplicación 

• Diseñar material publicitario 

Community manager 

y Analista 
Gerente 

• Manejar las redes sociales de la 

empresa 

• Contestar de manera oportunidad 

los mensajes 

• Analizar la data sobre las 

publicaciones y los insight 

Vendedor Gerente 

• Mercadear clientes 

• Promocionar la aplicación  

• Vender el producto de manera 

rentable para la empresa 

Contador Gerente 

• Documentar informes financieros 

• Revisar los libros contables 

• Realizar facturas y retenciones 

• Analizar las ganancias y los gastos 

de la empresa 

• Elaborar los balances  

Recepcionista Vendedor 

• 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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CAPÍTULO 7 

7. ESTUDIO ECONÓMICO – FINANCIERO –TRIBUTARIO 

7.1. Inversión Inicial 

La inversión que TOA requerirá para iniciar sus operaciones es de $49.564,70 la 

cual se obtendrá de la suma de la inversión fija, activos, pre operacionales y capital 

de trabajo. 

 

Table 25: Inversión Inicial 
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7.1.1. Tipo de Inversión 

7.1.1.1. Fija 

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

 

Figure 39:Inversión fija 
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Figure 40: Inversión fija muebles y equipos 

7.1.1.2. Diferida 

 

 

Figure 41: Gastos pre operacionales 

7.1.1.3. Corriente 

Para la inversión corriente se toma en cuenta los tres primeros meses de 

los costos fijos del área administrativa, ventas y de producción, dando un valor 

total de $23.902,43. 

 

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

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento 

El 70% se obtendrá de un préstamo con el interés del 9,5% del Banco del 

Pacifico y la diferencia se dividirá entre los dos accionistas. 

 

Figure 43: Fuente de financiamiento 

7.1.2.2. Tabla de Amortización 

El préstamo se pagará en un plazo de cinco años a una tasa mensual del 

0,79%. 
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Figure 44: Amortización 

7.1.3. Cronograma de Inversiones 

7.2. Análisis de Costos 

7.2.1. Costos Fijos 

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

incurrir durante su operación. 

 

Figure 45: Costos fijos 

 

7.2.2. Costos Variables 

La empresa incurre en costos variables en función de la publicidad que se 

utilizará para las activaciones de la marca. 
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Figure 46: Costos variables 

 

7.3. Capital de Trabajo 

7.3.1. Gastos de Operación 

 

Figure 47: Gastos operacionales proyectados 

7.3.2. Gastos Administrativos 

 

Figure 48: Gastos administrativos proyectados 
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7.3.3. Gastos de Ventas 

 

 

Figure 49: Gastos de ventas proyectados 

 

7.3.4. Gastos Financieros 

 

 

Figure 50: Gastos financieros proyectados 
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7.4. Análisis de Variables Críticas 

7.4.1. Determinación del Precio: Mark up y Márgenes 

7.4.2. Proyección de Costos e Ingresos en función de la proyección de Ventas 

 

Figure 51: Porcentaje de ventas proyectadas 

 

 

Figure 52: Pronóstico de ventas anuales proyectadas 

 

 

Figure 53: Pronostico de ventas en dólares 
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Figure 54:Pronóstico de ventas en unidades mensuales 

 

7.4.3. Análisis de Punto de Equilibrio 

 

Figure 55: Análisis punto de equilibrio 

 

7.5. Entorno Fiscal de la Empresa 

La empresa TOA, en el entorno fiscal cumplirá con las leyes y normas 

sostenidas a un negocio de servicio. La empresa cumple a tiempo con las 

declaraciones del SRI y 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 información obtenida. 
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Figure 56: Balance general proyectado 
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias 

 

Figure 57: Estado de pérdidas y ganancias proyectado 

 

7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado 

 

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 está proyectada a 5 años. (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 

más grandes del mundo que están en el mercado bursátil S&500. (Investing, 

2007) 

Rp: La tasa de Riesgo país 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 calculó los flujos de efectivo 

de cada año, llevándolos al valor actual y así 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 Período de Recuperación de la Inversión es de 5 

meses y 3 días.  

7.7. Análisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Múltiples 

 

Figure 59: Escenarios  
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Figure 60: Escenarios de ventas 

7.8. Razones Financieras 

7.8.1. Liquidez 

 

Table 26: Ratio de  Liquidez 

 

7.8.2. Gestión 

 

Table 27: Ratio de gestión 

7.8.3. Endeudamiento 

 

Table 28: Ratio de endeudamiento 

7.8.4. Rentabilidad 

 

Table 29: Ratio de rentabilidad 
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7.9. Conclusión 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 tendrá una 

tasa de retorno mayor a la esperada por su inversión. 

• El VAN indica que además de recuperar la inversión el accionista obtendrá 

$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 año. 

Esto es algo positivo para la propuesta ya que percibirán ganancias desde el 

6to mes de operaciones. 
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CAPÍTULO 8 

PLAN DE CONTINGENCIA 
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CAPÍTULO 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 podrían bajar por cuestiones externas. 

Riesgo por proveedores: Podría existir algún problema como fué el caso anterior de 

la guerra de tecnologías entre USA y China lo cual puede verse afectado parte de nuestro 

mercado objetivo resultando un problema grave en las actualizaciones del sistema 

operativo. 

Además, pueden existir riesgos por parte del proveedor de internet como: 

• Riesgo existir un virus en las redes de la empresa. 

• El internet puede estar en itinerancia lo cual perjudica el uso de la aplicación 

por cuestiones de lag en el servidor. 

• Podría existir el riesgo de quejas y comentarios negativos en las tiendas 

virtuales. 

8.2. Monitoreo y control del riesgo 

El Gerente de la empresa será 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 suscripción del cliente una clausula donde se 

exima de toda responsabilidad a la empresa en caso de existir algún problema que no esté 

dentro del poder de acción de la empresa. 

Riesgo de ventas:  En el caso de que la empresa tenga una recaída en las ventas, se 

realizará 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 

realizará un concurso en donde se evaluarán las propuestas de servicio. 

• Se contratará un seguro adicional para evitar riesgo de filtración en las bases 

de datos. 

• La idea de negocio será patentada para evitar plagio o uso de la marca 

• El desarrollador deberá aplicar una pantalla emergente que se le indique los 

términos y condiciones a los usuarios y clientes. 
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• La empresa tomará acciones en cuanto vea quejas y comentarios negativos 

para corregir y mejorar lo que esté causando inconformidad con los clientes 

o usuarios. 
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CAPÍTULO 9 

CONCLUSIONES 
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CAPÍTULO 9 

9. CONCLUSIONES 

• Se pudo determinar que la propuesta para la creación de una empresa 

desarrolladora de un aplicativo móvil para deportistas en la ciudad de 

Guayaquil es atrayente para el mercado, factible y sostenible en el tiempo. 

• La investigación ayudó a concluir que el mercado meta de clientes son 

médicos especialistas, Empresas organizadoras de eventos y usuarios  

• Se logró determinar el nivel de aceptación 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 demostró la rentabilidad de la empresa, ya que como 

resultado dió una TIR del 13,68 % con un VAN de $3.321,88 y una TMAR 

de 9,23%. 

• Se concluyó que se deberá 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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CAPÍTULO 10 

RECOMENDACIONES 
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CAPÍTULO 10 

10. RECOMENDACIONES 

 

• 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. 

• Aumentar las categorías de deportes para abarcar más mercado. 

• Establecer alianzas estratégicas con clubes deportivos. 
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