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RESUMEN

Durante los ultimos afios en Ecuador y en el mundo en general, las tecnologias
de la informacion y comunicacion han influenciado considerablemente el

desarrollo de varias industrias.

Actualmente, las aplicaciones moviles estan en auge en el mercado facilitando

la vida de los consumidores y brindando herramientas utiles para su dia a dia.

Sin embargo; en nuestro pais las apps que tienen gran acogida y que son
pioneras, son franquicias extranjeras que han apostado por invertir en el entorno

ecuatoriano, siendo en su mayoria de transporte y entregas a domicilio.

Por ello; en el presente proyecto, se propone la idea de desarrollar una app local,
tomando las mejores practicas de empresas extranjeras expertas en este modelo
de negocio, mediante el andlisis y comparacion de tres empresas diferentes,
ubicadas en distintos paises y que han tenido éxito en entornos altamente
influenciados por la cultura futbolistica, como por ejemplo Espafia, un pais no
solo destacado por el fatbol sino por ser tecnolégicamente desarrollado, y que
gracias a la creacion de este tipo de aplicaciones moviles, ha generado una
rentabilidad considerable, ofreciendo una herramienta que conecta jugadores,

organizadores y canchas sintéticas.

Por otro lado, luego de realizar la evaluacién del proyecto, la investigacion de
mercado logré determinar que tanto los usuarios finales como las canchas
sintéticas estarian dispuestos a formar parte del proyecto, y que al menos
165453 usuarios se veran beneficiados con esta herramienta y 58 canchas
sintéticas de la ciudad serian los centros deportivos en donde se lleven a cabo

los juegos.

Finalmente se puede mencionar que el VAN es positivo, la TIR superior a la tasa
de interés y el periodo de recuperacion es de aproximadamente 3 afos, lo que

evidencia que el proyecto es viable.



ABSTRACT

Over the last years, in Ecuador and in the entire world, the technology of
communication and information have considerably influenced in the development

of several industries.

Nowadays, mobile applications are booming in the market facilitating the life of

consumers and providing helpful tools for their daily life.

Nevertheless, in Ecuador the apps that have great reception and the ones that
are pioneers are international franchises that have invested mostly in the

transport and delivery setting.

For this reason, the present project proposes the idea of developing a local app
taking the best practices of foreign companies’ expertise in this business model,
through the analysis and comparison of three different companies located in
different countries and that have been successful in environments highly
influenced by the soccer culture. One example is Spain, a country not only
prominent in soccer but also in the technological development, that thanks to the
creation of these mobiles apps has generated considerable profitability offering a

tool that connects players, organizers and synthetic fields.

On the other hand, after carrying out the evaluation of the project, the market
research was able to determine that both the final users and the synthetic courts
would be willing to be part of the project. At least 165453 users will benefit from
this tool and 58 synthetic courts would be the sports centers where the games

will be carried out.

Finally, it can be mentioned that the NPV is positive, the IRR is higher than the
interest rate and the recovery period is approximately 3 years, which shows that

the project is viable.
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1 INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo

Ecuador es un pais que se encuentra muy influenciado por el futbol, se sabe que
es el deporte mas practicado en el pais y se ha convertido en un negocio en
diferentes ambitos. Asi, se ha identificado un problema al que se enfrentan
constantemente los jugadores; pues, muchas veces por temas de horarios u
otros factores no tienen con quien jugar. Por otro lado, las canchas sintéticas
tienen una administracién deficiente lo que muchas veces entorpece los juegos,
pues existen muchas reservas canceladas. Por ello en el presente proyecto se
propone introducir una app moévil como herramienta tanto para la organizaciéon

de partidos de futbol amateur, como para la administracion de las canchas.

De esta forma, analizando las TICs, en el mundo actual, son parte esencial en la

vida del ser humano tanto en materia econdmica como en materia social.

En el Ecuador, el acceso a las TIC se ha incrementado en los ultimos afios, por
ello, el mercado de aplicaciones moviles es un mercado que ha ido creciendo de
manera significativa, debido a que es una tendencia global mejorar la vida del
consumidor y que las tareas de la vida cotidiana sean mucho mas faciles y
rapidas, por ello en Ecuador, cada vez surgen mas aplicaciones para acceder a

los servicios, sin tener que salir del hogar o llamar por teléfono.

Sin embargo, a pesar de que la poblacién de Ecuador tiene acceso a varias apps,
no hay muchas en lo que se refiere a apps dirigidas a jugadores de futbol
amateur, pues, existen escasas opciones que les permita organizar sus partidos
de manera eficaz, por lo que la idea es satisfacer a este nicho de mercado, a
través de la implementacion de buenas practicas de internacionalizacion de apps
moviles para organizar encuentros de futbol amateur mediante el andlisis de las
practicas que se utilizan en Espafia, un pais que no solo es referente del futbol
en el mundo, sino que también desde hace varios afios ha incursionado y es el
lider en el mundo de la tecnologia movil y de las apps moviles para la
organizacion de encuentros deportivos, asi como mejor control de los mismos y

administracion de las canchas.



1.1.1 Objetivo General del trabajo

Analizar la factibilidad para la implementacion de una aplicaciéon movil enfocada
a la organizacion de partidos de fatbol amateur en el centro norte de Quito,

tomando las mejores practicas internacionales de empresas espafolas.

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo

e Entender la industria en la que se planea desarrollar el proyecto, a través
de un andlisis externo y de la industria mediante el método PEST y
PORTER.

e Analizar los potenciales clientes, por medio de una investigacion
cualitativa y cuantitativa, a través de diferentes métodos de investigacion
como, encuestas, entrevistas a expertos, focus group, y observacion.

e Estudiar la oportunidad de negocio, una vez obtenidos los datos del
andlisis de entornos y el estudio externo del cliente.

e Desarrollar un plan de marketing, definiendo estrategias y el mercado
objetivo para sustentar la propuesta de valor de introducir en Ecuador
buenas practicas internacionales de Espafia y la mezcla de marketing del
proyecto.

e Definir la propuesta de filosofia y estructura organizacional del proyecto
incluyendo mision, vision, objetivos y estructura de la organizacion.

e Analizar las préacticas internacionales en materia de desarrollo de
aplicaciones moviles enfocadas a la organizacion de encuentros
deportivos en Espafia para replicarlas e introducirlas en Ecuador.

e Realizar una evaluacion financiera que incluya proyecciones de ingresos,
costos, gastos, inversiones, flujo de caja, indices financieros, para
determinar la rentabilidad del proyecto.

o Establecer las conclusiones generales en cuanto a la factibilidad de
implementar el proyecto, replicando las buenas practicas internacionales

de empresas espafolas, en la ciudad de Quito - Ecuador.



2 ANALISIS DE ENTORNOS

2.1 Anédlisis del entorno externo

2.1.1 Entorno externo Ecuador

En el presente proyecto, se analizaran dos industrias que son complementarias:
la industria de explotacién de instalaciones para actividades deportivas (canchas
sintéticas) y la industria de actividades de publicacion de programas informéticos
(aplicaciones maviles); pues, se plantea la introduccion de una app movil, como
herramienta para administrar el tiempo de reserva de las canchas y brindar una

solucion a los problemas existentes actualmente en el mercado.

R931101: Explotacion de instalaciones para actividades deportivas bajo techo o
al aire libre (abiertas, cerradas o techadas, con asientos para espectadores):
campos y estadios de futbol, (...) (INEC, 2012)

J6201.01.01 Actividades de disefio de la estructura y el contenido de los
elementos siguientes (y/o escritura del codigo informatico necesario para su
creacion y aplicacién): programas de sistemas operativos (incluidas
actualizaciones y parches de correccién), aplicaciones informaticas (incluidas
actualizaciones y parches de correccién), bases de datos y paginas web (INEC,
2012).

Entorno Politico

En Ecuador, los establecimientos que ofrecen servicios deportivos, como centros
de entretenimiento deberan de forma obligatoria, de acuerdo con el Ministerio
del Interior (Ministerior del Interior, 2018), cumplir con los siguientes requisitos:
cédula de ciudadania para los ecuatorianos o pasaporte para los extranjeros,
declaracion juramentada fondos y activos licitos, patente municipal, permiso de
uso de suelo o Informe de compatibilidad de uso de suelo, permiso del Cuerpo
de Bomberos, RUC y Registro sanitario ARCSA.



Cumplir con lo establecido en la ley, es de gran importancia en la industria, y
aunque esto puede representar una barrera, debido a que los procesos legales
para obtener el permiso pueden resultar engorrosos y burocraticos; al mismo
tiempo es una oportunidad; ya que, contar con todos los requisitos legales brinda

seguridad a quienes hacen uso de los establecimientos.

Adicional, se puede mencionar que gracias a un convenio especifico para
atencion meédica deportiva, firmado, entre el Ministerio de Salud Publica y el
Ministerio del Deporte, en el aflo 2016, los deportistas, que realizan sus
actividades en federaciones deportivas, establecimientos educativos, ligas
deportivas barriales, parroquiales, y cantonales, clubes deportivos formativos y
a quienes realizan algun otro tipo de actividad fisica en forma individual, seran
beneficiados, pues recibirdn atencion a través de medicina deportiva, en el
Centro Médico Dr. Asdrubal de la Torre (CEMDAT), ubicado en la ciudad de
Quito (Ministerio de Salud Publica, 2016). Lo que representa una oportunidad en
la industria de la administracion de las canchas sintéticas de Quito, pues, al estar
garantizada la atencion médica, a través de dicho convenio, se brinda seguridad

a los clientes en el caso de una eventual emergencia médica.

Asi mismo, en cuanto a la industria de aplicaciones moviles, es importante
mencionar que el 1 de enero del 2017 entrd en vigencia el tratado comercial
multipartes con la Unién Europea (UE, 2017), que norma el comercio de bienes
y servicios. En lo que se refiere a servicios, los sectores negociados y que se
buscan impulsar en el acuerdo fueron entre otros: los servicios de
telecomunicaciones (MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR, 2014); esto
representa una oportunidad para la realizacion del proyecto; al ser Espafa el

pais del cual se va a tomar las buenas practicas para el negocio.

Por otro lado, la Organizacion Mundial de Propiedad Intelectual, incorpora dos
acuerdos importantes en cuanto a servicios electronicos; Acuerdo General para
el Comercio de Servicios (AGCS) y un Acuerdo sobre los Aspectos de los
Derechos de Propiedad Intelectual relacionados con el Comercio (ADPIC),
(Organzacion Mundial del Comercio, 2018), en el que tanto en los articulos 10 y

16 establecen que en el caso de apps moviles, se protegen bajo derechos de


https://www.eluniverso.com/tema/acuerdo-ecuador-union-europea
https://www.eluniverso.com/tema/acuerdo-ecuador-union-europea

autor, lo cual representa una oportunidad pues dichos programas ya no se

encuentran en riesgo de ser copiados.

Ademas, para tomar buenas practicas de negocio, se debe realizar una carta de
solicitud para el uso de informacion, dirigida al autor, y posterior a ello se firma
un contrato en el que se estipula el valor del uso de la obra, y el periodo de
tiempo, que segun el articulo 18 del ADIPC, sera una duracion menor a siete

afos.

Entorno Econdmico

En Ecuador la prestacién del servicio de canchas sintéticas es sin duda un
negocio que genera rentabilidad. Sin embargo, el capital que se requiere para
invertir en una cancha sintética oscila entre los 40 y 50 mil délares. La industria
se basa en alquilar canchas por horas; asi, tomando en consideracion que el
precio de la reserva se encuentra en un rango de 25 a 60 dodlares la hora, se

considera que es un buen sector en el cual invertir.

Por otro lado, en la industria los empresarios se han expandido sin tomar en
cuenta la alta competencia que existe, pues, se evidencia que en el sector no
existe un precio estandar por hora, sino que en ciertas canchas, que se
encuentran mas apartadas de la ciudad, es menor el precio de reserva y se
acomodan al bolsillo del cliente, mientras que en el sector urbano los precios son
mucho mas altos (La hora, 2012). Esto representa una amenaza para la
industria, debido que no existe una competencia leal y no se estan satisfaciendo

las necesidades de los clientes, en cuanto a movilidad, tiempo, entre otros.

En cuanto a la comparacion de la industria contra el PIB, como se observa en la
figura N°1, la industria de establecimientos deportivos, muestra variaciones
bruscas, pues desde el afio 2012 empieza a entrar en auge este tipo de negocio
y se fue convirtiendo en un boom en el mercado ecuatoriano, sin embargo, por
la falta de experiencia y regulaciones ha tenido muchos altibajos, pero es
evidente que asi como el PIB, la industria, se encuentra en crecimiento, lo que
representa una oportunidad pues la industria tiene un panorama positivo con

tendencia a crecer.



Crecimiento de la industria de
canchas sintéticas contra el PIB
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Figura N°1: Crecimiento de la industria de canchas sintéticas contra el

crecimiento del PIB

Asi mismo, la industria de las aplicaciones moviles esta en desarrollo y ya se
encuentra software local en diferentes sectores. En comparacion con el
crecimiento del PIB, dicha industria estd en un notable crecimiento, como se
observa en la figura N° 2 con datos tomados del BCE (Banco Central Del
Ecuador, 2019) y el SRI (SRI, 2019) y aunque la linea de la industria tiene
variaciones mas bruscas que la linea de tendencia del PIB, las dos siguen el
mismo patrén creciente, 1o que representa una oportunidad, pues cada vez

despega mas la tecnologia en el pais.

Crecimiento de la industria contra el
crecimiento del PIB
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Figura N°2: Crecimiento de la industria de apps contra el crecimiento del PIB



Entorno Social

Segun datos del informe de costumbres y précticas deportivas en la poblacién
ecuatoriana publicado por el INEC en el ultimo censo realizado en el afio 2012,

se obtiene que:

e EIl 35.7% de la poblacion que mas practica deporte en el Ecuador se
encuentra en un rango de edad de 12 a 24 afos seguido de las personas
de 25 a 44 afos.

e El porcentaje de hombres que practica un tipo de actividad fisica es de
47.7%, frente al 16.2% de las mujeres.

e El 44.6% de la poblacion practica deporte al menos 2 horas por semana.

e Segun el nivel de instruccién el grupo con educacién y postgrado es el
que practica mas deporte con un 50.5% del total de la poblacion.

En conclusién se obtiene que para la industria de alquiler de canchas sintéticas
y administracion de las mismas, es una oportunidad, pues, aunque los hombres
practican mas deporte en horas, las mujeres practican deportes en mayor
cantidad de dias al mes, es decir que, en promedio la poblacién practica deporte
al menos dos horas por semana (INEC, 2012).

Asi mismo, en Ecuador, la industria de las apps moéviles es una tendencia que
crece de la mano de la inclusion de los teléfonos inteligentes. Segun el “Libro
Blanco de la Sociedad de la Informacion y del Conocimiento” del Ministerio de
Telecomunicaciones (Ministerio de Telecomunicaciones y de la sociedad de la
informacion, 2018), que contiene los avances y desafios del sector, tres de cada
diez ecuatorianos poseen un teléfono inteligente, y segun datos del ultimo censo
del INEC en el afio 2012, los grupos de edad de 12 a 44 afios son los mayores
usuarios de internet, de ellos, el 53.5% del grupo masculino son los usuarios mas
frecuentes de internet frente al 46.5% de las mujeres, lo que beneficia la industria
de apps moéviles pues, cada vez mas personas descargan aplicaciones moviles
en sus teléfonos inteligentes. Ademas, Matthew Carpenter-Arévalo, director de
Negocios de “Grupo Céntrico”, sostiene que Ecuador esta ingresando en esta

nueva tendencia, gracias a un tema generacional puesto que los jévenes, buscan



crear sus propios negocios y uno de los campos en los que estan participando
es en el de las aplicaciones maviles como soluciones a necesidades de la vida
diaria. (REVISTA LIDERES, 2018).

Entorno Tecnoldgico

En la industria de alquiler de canchas sintéticas, el césped artificial es la soluciéon
ideal para estas instalaciones, pues, no requiere de luz solar y, por tanto, su
mantenimiento resulta mas econémico que el de las superficies naturales, lo que
representa una oportunidad, pues, la FIFA para certificar el césped artificial
valido para fatbol, otorga el sello FIFA QUALITY a aquellas superficies que
cumplen la normativa para terrenos de uso comunitario y de futbol amateur
(FIFA, 2018).

Por otro lado, en cuanto a la industria de apps maviles, segun datos del INEC, 9
de cada 10 hogares en el pais poseen al menos un teléfono celular, 8.4 puntos
mas que lo registrado en el 2012. (INEC, 2016)

En 2016, la tenencia de teléfonos inteligentes creci6 15,2 puntos del 2015 al 2016
al pasar del 37,7% al 52,9% de la poblacién que tienen un celular activado, lo
que significa una oportunidad, pues cada vez mas ecuatorianos apuestan por
invertir en teléfonos inteligentes y por ende aumenta la frecuencia de descargas

de apps.

2.1.2 Entorno externo Espafia

Luego de realizar una matriz comparativa de tres diferentes aplicaciones
ubicadas en distintos paises (Ver anexo 1), el pais del cual se tomaran las
mejores practicas de administracion del servicio de alquiler de canchas sintéticas

es Espafia.

Entorno Politico

En cuanto a la industria de apps como herramienta para la administracion del

servicio de canchas sintéticas, la firma del Acuerdo Comercial Multipartes que se



llevé acabo entre la UE y el Ecuador, trajo consigo numerosos efectos positivos

para ambos bloques.

Por otro lado, con respecto a las leyes de propiedad intelectual que rigen en
Espafa, las empresas espafolas desarrolladoras de apps moviles y paginas
web, protegen sus creaciones a través del “Copyright” que se refiere al primer
derecho de los que disefian; inventan o crean péaginas web, y software
informatico (COPYRIGHT , 2018) y para hacer uso de la informacion, los autores
de las obras otorgan licencias y contratos a quienes estén dispuestos a cumplir
con lo que se estipule, lo que representa un beneficio para la industria, pues se
protegen los derechos de autor de manera legal.

Entorno Econdmico

El valor del futbol en Espafia no deja de crecer, actualmente este deporte vale
en este momento 40 veces mas que hace 25 afios, por ejemplo, en la comunidad
valenciana, el sector de las canchas sintéticas tiene un impacto en el PIB similar
al que tiene el sector de la pesca, generando méas de 511.000.000 de euros sobre
el PIB; por lo que, la economia espafiola se ha convertido en una potencia
econdmica mundial, liderando en los ultimos afios el crecimiento de la Eurozona.
Segun los datos del FMI, se sitda en el puesto 14, y a corto y mediano plazo se
mantendra dentro de las 20 mayores naciones por PIB en el mundo (Viafia,
2018). En cuanto al PIB, el pais ha tenido una recesion en los afios posteriores
al 2008 que fue cuando mas crisis tenia, sin embargo, es evidente que en los

ultimos afos el PIB muestra una tendencia creciente.

PIB PORCENTUAL ESPANA

4,00%
2,00%
0,00%
2010 o 2012 2014

-2,00%

-4,00%

Figura N° 3: PIB de Espafna
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En lo que respecta a la industria de software, segun un informe econémico
publicado por BSA en el afio 2018, esta industria, representa el 3,4% del PIB.
Ademas, tiene un importante impacto sobre la economia espafiola pues
representa 35.800 millones de euros del PIB del pais, genera mas de 600.000
empleos cualificados e invierte casi 700 millones de euros en [+D (BSA The
software Alliance, 2017). Estos datos representan un buen panorama para
Ecuador, pues los representantes de los dos gobiernos, mencionan que: “las
relaciones bilaterales viven un buen momento, con un elevado interés de las
empresas espafolas por el mercado ecuatoriano y un comercio acorde con el
tamafio de la economia ecuatoriana, situado en 865 millones de euros en 2016",

segun sefalo el gobierno espariol en un comunicado (XINHUA ESPANA, 2017).

Entorno Social

En la sociedad espafiola el futbol es considerado como el deporte nacional

tanto cuando se practica, como cuando se sigue un club determinado.

Asi mismo, la sociedad espafiola, se ha visto cada vez mas influenciada por los
avances en tecnologia. Por edades, los usuarios de 26 a 35 afios en Espafia son
los que mas apps tenian en 2015 (DIGITAL MARKETING TRENDS, 2016).

En Espafia, mas del 85% de la poblacion tiene Smartphone y 23 millones de
personas son usuarios activos. Por otro lado, es necesario destacar que en el
Encuentro Empresarial Espafia- Ecuador organizado por la Confederacion
Espafiola de Organizaciones Empresariales (CEOE), llevado a cabo en
diciembre del aflo 2017, el presidente Juan Rosell, sostuvo que: “Ecuador es un
pais que esta dando oportunidades en diferentes sectores al inversionista,
siendo flexible ante los requerimientos y necesidades de los empresarios; vy,
ademas precis6 que Espafia cuenta con empresas lideres en sectores
prioritarios para Ecuador...” por lo que se espera que se estrechen lazos entre
instituciones de ambos paises. Este afio se estima que el comercio bilateral

superara los 1.000 millones de euros, gracias al acuerdo comercial UE- Ecuador.

Aplicaciones. En cuanto a empresas que brindan el servicio de organizaciéon de

partidos de fatbol amateur, se encuentra entre las principales Futbol Zone, una
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empresa ubicada en Barcelona, que a través de una péagina web con
geolocalizacion y mediante alianzas estratégicas con los principales campos de
Barcelona ofrece la facilidad de organizar partidos de futbol y que segun los
comentarios en redes sociales de los usuarios es la solucion a sus problemas al
momento de organizar partidos de futbol (FutbolZone, 2018), lo que es una gran
oportunidad pues es este modelo de negocio el que se quiere tomar y adaptar

en Ecuador.

Entorno Tecnoldgico

Espafia actualmente posee la red tecnolégica mas extensa del mundo y la
primera de Europa. Adicional a esto, en Barcelona, desde el afio 2006, se
organiza anualmente el Mobile World Congress (MWC), el cual es considerado
el mas importante del mundo en torno al mundo de la comunicacion movil. Se
estima que el impacto econdmico de este acontecimiento con respecto a la
ciudad barcelonesa genera un total de 460 millones de euros y contribuye a la
creacion de 13.000 puestos de trabajo (Ministerior de Economia y Empresa,
2018), es decir que el pais es un buen modelo para aprender de su know how, y
las estrategias que se aplican en el sector, por lo que es un buen mercado para
extraer las mejores practicas de negocio del sector analizado.

2.1.3 Anaélisis de laindustria

Amenaza de nuevos competidores

e Diferenciacion del servicio: En Ecuador, el servicio de alquiler y
administracion de canchas sintéticas, que ofrecen la mayoria de los
establecimientos es el mismo. Asi, para poder competir, deben
destacarse a traves de un valor agregado; un ejemplo de ello es Planeta
Futbol, que para competir introdujo el césped sintético certificado por la
FIFA, el mismo que en un dia soleado, hace que el calor se quede bajo
la tierra evitando posibles quemaduras en las plantas de los pies (Revista
Lideres, 2016), esto hizo que el establecimiento aumente su cartera de

clientes, por ello, es importante tener una diferenciacion en el mercado,
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siendo esto una amenaza baja para la industria, pues entre mas calidad y
atractivo sea el servicio, existiran menos competidores.

Identificacién de marcas: En Quito, desde el 2014 se ha colocado
césped sintético en 48 canchas gratuitas del Municipio. Sin embargo, los
usuarios no se encuentran del todo conformes debido a que los horarios
son limitados y los establecimientos no siempre estan abiertos (EL
COMERCIO, 2018). Esto significa una amenaza, para las canchas
privadas como FutbolCity, SkyFutbol y La Capital Deportiva, que son las
mas concurridas, pues con la implementaciobn de canchas sintéticas
gratuitas el sector privado pierde ingresos. Sin embargo, es también una
amenaza baja para el sector, pues, la flexibilidad de horarios, la calidad
del servicio de las empresas ya posicionadas hace que nuevos
competidores se restrinjan a entrar a la industria.

Costo Cambio del proveedor: En la industria, en cuanto a insumos
tangibles, el mayor gasto en el que se incurre es en la compra, colocacion
y mantenimiento del césped sintético. El mantenimiento, tiene 4 procesos
y los costos varian de acuerdo con el estado de la superficie. Sin embargo,
con un buen mantenimiento la cancha puede durar hasta 12 afios, por ello
en la industria las empresas generalmente realizan el mantenimiento y
cualquier cambio, con la empresa que en un inicio disefié y coloco el
césped sintético. En cuanto a insumos intangibles para el correcto
funcionamiento del servicio, son pocas las empresas que utilizan software
contable para la administracién del servicio, la mayoria de las empresas
lo hacen empiricamente y en herramientas basicas como Excel (Naranjo,
2018). Esto representa una amenaza alta para la industria, pues una
empresa que ingrese en el mercado con un software administrativo

profesional se posicionara de mejor manera en el mercado.

Acceso a canales de distribucion: En esta industria, la gran mayoria de
canchas sintéticas para promocionar su servicio, lo hacen principalmente
a través de redes sociales. Las empresas que estan mas posicionadas en

el mercado también tienen su propia pagina web. Sin embargo, la mayor
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forma de distribucién es de boca en boca (Naranjo, 2018). Por ello, es una
amenaza media para la industria, pues, es muy facil acceder a estos
canales de distribucion y si una empresa ingrese al sector realizando una
promocién a través de varios canales aparte de redes sociales, se
posicionard muy bien el mercado.

Curva de Experiencia: Para la administracion de una cancha sintética se
necesita tener conocimiento, y asesorarse por expertos para poder tener
un negocio exitoso (Naranjo, 2018), lo que representa una amenaza baja
para la industria pues el entorno se torna mas dificil para nuevos
empresarios.

Proteccion del Gobierno: La industria se ve protegida por el gobierno, a
través de las regulaciones legales que estipula, para su correcto
funcionamiento, pues existen empresas que no cumplen con todos los
requisitos y funcionan de forma ilegal (Ministerior del Interior, 2018). Esto
constituye una amenaza baja para el sector, pues a través de estas
regulaciones, se brinda seguridad a quienes hacen uso del servicio

Total: La amenaza de nuevos competidores es media.

Capacidad Negociadora de proveedores

Numero de proveedores importantes: En la industria, se pueden
encontrar un sin numero de proveedores de todos los insumos que
ofrecen diferentes costos, sin embargo, existen dos empresas
reconocidas que ofrecen diferentes marcas de césped sintético, y que
cuentan con certificaciones de la FIFA: Verde sintético y Césped Ecuador
(EL COMERCIO, 2018). Por otro lado en cuanto a software de gestion y
contable existen diversas empresas que brindan este servicio a diferentes
costos que oscilan entre 250% hasta 8000% (Lopez, 2018), lo que
representa una amenaza baja, pues, los proveedores no tienen capacidad
de negociacion, y las empresas de esta industria tienen el poder decidir a
quién contratar.

Amenaza de proveedores de la industria de integrarse hacia

adelante: La capacidad de los proveedores de integrarse hacia adelante
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es baja porgue los costos en los que se incurre para la implementacion de
una cancha sintética son altos y su administracién es dificil, lo que
representa una amenaza baja.

Total: La capacidad de negociacion de los proveedores es baja.

Accion de los sustitutos

Disponibilidad de sustitutos cercanos: Se pueden identificar como
sustitutos, a las canchas de tierra, canchas de césped natural y canchas
de cemento. Sin embargo, las canchas de tierra son usadas generalmente
para torneos de barrial, aparte de ello no existen empresas que ofrezcan
canchas de césped natural por los costos de mantenimiento, este servicio
solo existe en lugares publicos (Naranjo, 2018), lo que significa una
amenaza media alta para la industria.

Precio de sustitutos: En la industria de alquiler y administracion de
canchas, en cuanto a canchas barriales, el valor que se paga es una
vocalia por cada club, el costo depende del partido y los reglamentos, y
varia entre 3% a 6$ por jugador, por otro lado, en las canchas sintéticas el
precio es fijo dependiendo de la cancha y generalmente es un costo de
3$ por jugador. En canchas de césped y cemento, no existe ningun valor
pues se usan los espacios publicos (Naranjo, 2018), lo que representa
una amenaza media para la industria.

Preferencia de los clientes hacia los sustitutos: Los jugadores de
futbol principalmente prefieren hacer uso de canchas sintéticas cuando
son partidos recreativos, y en las canchas de tierra cuando existen torneos
barriales, por ello al tener diferentes fines de juego, la amenaza es baja,
porque existen clientes para los diferentes tipos de canchas.

Total: Accion de los sustitutos es alta

Posibilidad negociadora de los clientes

Numero de clientes importantes: La industria cuenta con una cartera de
clientes importante, pues de acuerdo a las estadisticas del INEC el 44,6%

de la poblacion juegan futbol al menos 2 horas por semana (INEC, 2012)
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por lo que existe una gran demanda del servicio que ofrece este sector, lo
gue significa una amenaza baja.

Importancia a la calidad o a servicios de productos del cliente: En
esta industria como se mencioné antes la calidad del espacio fisico y del
servicio que se brinda influye de manera significativa en la preferencia de
los clientes (Naranjo, 2018), por ello al existir varias empresas
competidoras, y pocas que tienen valor agregado, es una amenaza alta
para la industria.

Total: el poder de negociacién de los proveedores es media alta.

Intensidad de la rivalidad

NUumero de competidores con recursos y capacidad similares: En la
industria de administracion de canchas sintéticas, en el mercado, existen
herramientas con el mismo fin. Pelotea, por ejemplo, es una pagina web
que brinda el servicio de organizar partidos de fatbol pero con ligas o
clubes ya organizados (Pelotea, 2019), asi mismo, Hoy se juega es una
plataforma que ofrece un directorio de canchas sintéticas en las que
describe su ubicacion, numero de contacto y el nimero de canchas con
las que cuenta cada establecimiento. De la misma forma, JuegoFutbol es
una plataforma que se acerca mas a una buena administracion, sin
embargo, ninguna de las herramientas permite reservar inmediatamente
las canchas, sin tener que llamar a sus niumeros de contacto. Por lo que
se considera una amenaza media alta.

Magnitud de los costos fijos: Todas las plataformas de acceso a
administracion y organizacion de partidos de fatbol amateur, son gratuitas

para los usuarios, lo que representa una amenaza alta para la industria.

Total: Intensidad de la rivalidad es media alta

Barreras de salida

Costos fijos de salida: Este factor es atractivo para el sector, pues salir

de la industria e invertir en otro negocio, no implican costos demasiado
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elevados, pues no se hace uso de maquinaria o tecnologia de punta
(Naranjo, 2018), lo que representa una amenaza baja para la industria.

Total: Los costos fijos de salida son bajos.

2.1.4 Matriz de Evaluacién de Factores Externos

Tabla N°1: Matriz EFE

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Evaluacion
Factores Criticos % 1-4) Valor
La industria se basa en el alquiler de canchas por
1 |horas, lo que significa que rentable invertir en este |15 4 @ 0,6
sector.

La tasa de crecimiento tanto de la industria de
2> |alquiler y administracion de canchas sinteticas, 13% 3 0,39
como la de software muestran tendencia creciente
en los ultimos afios

Conwenio especifico para atencion médica deportiva
3 |gratutita, firmado, entre el Ministerio de Salud 11% 3 ) 0,33
Publica y el Ministerio del Deporte

Proteccion del gobierno tanto a la industria de
4 |canchas sintéticas como al la industria de apps 8% 3

El 44.6% de la poblacion practica deporte al menos
2 horas por semana. 7% 3

% Oportunidades

Evaluacién

Factores Criticos % a-4) Valor
1 Existe competencia en cuanto a plataformas
electronicas gratutitas. 12% 1
2 |Introduccion de 48 canchas sinteticas gratuitas
11% 1
Si los negocios no presentan un valor agregado, no
3 |seran exitosos por el nivel de competencia en el
mercado 9% 2 @ 0,18
4 |Existen 3 empresas posicionadas en el mercado
7% 2 10,14
5 |Variedad de sustitutos 7% 2 0,14

% Amenazas 46% 0,69

100%
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Conclusiones

e El gobierno protege a la industria de alquiler y administracion de canchas
sintéticas a través de la exigencia de requisitos legales que brindan
seguridad a los clientes.

e El acuerdo realizado por el Ministerio del Deporte y el Ministerio de Salud
Pulblica, garantiza la atencibn médica en cualquier evento, lo que
representa una oportunidad para las canchas, pues no tienen que incurrir
en costos de servicios médicos y también beneficia a la app como
herramienta de administracion, pues se puede vincular directamente con
el centro médico, haciendo publico este servicio.

e Eltratado realizado con la Unién Europea beneficia al proyecto, pues para
introducir la app como herramienta de administracion de las canchas
sintéticas, se tomaran las buenas préacticas de Espafia, lo que facilita la
compra de licencia.

e Aunque existen ya plataformas electrénicas que brindan de cierta forma
el mismo servicio, una app mévil como se plantea en el proyecto genera
mucho mas valor agregado.

e Tanto la industria de canchas sintéticas como la de software, tienen una
tendencia creciente.

e El negocio de canchas sintéticas tiene una gran rentabilidad, siempre y
cuando se ofrezca un valor agregado y diferente a lo que ya existe en el
mercado.

e La mayoria de las personas encuestadas en el Ultimo censo realizado por
el INEC, practican deporte al menos 2 horas por semana, de ellos la
mayoria pertenece al género masculino.

e La tendencia de teléfonos inteligentes crecié en 15 puntos porcentuales
en los ultimos afos.

e La matriz EFE arroja un total de 2,46 lo que quiere decir que existen mas
oportunidades que amenazas en esta industria, y se puede explotar y

revolucionar, introduciendo valor agregado.
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Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.1.1 Definicion del problema de investigacion

Actualmente, los jugadores de futbol amateur en el Ecuador se enfrentan

diariamente a problemas que no son atendidos ni solucionados de ninguna

manera; Por ello se plantea la siguiente pregunta de investigacion:

¢La propuesta de incorporar las buenas practicas de empresas espafiolas

dedicadas a brindar el servicio de organizacion de partidos de futbol amateur con

el fin de solucionar los problemas a los que se enfrentan los usuarios, seria bien

acogida por el mercado ecuatoriano?

3.1.2 Planteamiento de hipétesis de investigacién

Tabla N° 2: Planteamiento de hipétesis de investigacion

Preguntas de investigacion:

Hipdtesis

1.- ¢Una app moévil que permita
de futbol

amateur, solucionaria los problemas

organizar  partidos
alos que se enfrentan los usuarios y
los empresarios quienes brindan el
servicio de alquiler de canchas

sintéticas en Quito?

HO:
problemas de jugadores y de empresarios.

Una app movil no solucionaria los

Hi: Una app moévil para organizar partidos
de fatbol

adecuada tanto para jugadores como para

amateur es una solucién

las empresas.

2.-

brindan el servicio de alquiler de

¢Los empresarios quienes
canchas sintéticas en la ciudad de

Quito, estarian dispuestos a formar

Ho. En promedio mas el 60% de los
empresarios estarian dispuestos a formar

parte de una alianza con la app movil.
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parte de una alianza con la app

movil?

Ha: Por lo menos el 60% de los empresarios
estarian dispuestos a formar parte de una

alianza con la app movil.

3.- ¢Actualmente, en el mercado
ecuatoriano ya existe una app movil
con el mismo fin y que sirve como
herramienta para organizar partidos

de futbol amateur?

Ho. Tanto hombres como mujeres conocen
una app movil que les permite organizar
partidos de futbol amateur.

Ha: Ni hombres ni mujeres conocen una app
movil que permita organizar partidos de

futbol amateur.

4.- ¢Los usuarios y empresas

estarian dispuestos a regirse a las
normas y marco legal de la app para
garantizar el buen uso vy
funcionamiento de la misma y que
no los mismos

se presenten

problemas?

Ho: Los potenciales clientes aceptan regirse
al marco legal que la app proponga.

Ha:
regirse al marco legal que la app proponga.

Los potenciales clientes no aceptan

3.1.3 Objetivo general de la investigacion

Determinar la factibilidad de introducir una app maovil en el mercado ecuatoriano,

a través de una alianza estratégica en la que se involucren los duefios de las

principales canchas sintéticas con el fin de crear una red de canchas y jugadores

y asi solucionar los problemas a los que se enfrentan tanto los jugadores como

los empresarios duefios de las canchas que se alquilan en la ciudad de Quito,

Ecuador.
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3.1.4 Objetivos especificos de lainvestigacion

1. Investigar si existe actualmente en el mercado ecuatoriano una app movil
qgue sirva como herramienta para solucionar los problemas a los que se
enfrentan los jugadores de futbol amateur y empresarios.

2. Conocer si realmente los consumidores finales (jugadores usuarios de las
canchas sintéticas) descargarian la app y la usarian como herramienta
para organizar sus partidos de futbol amateur.

3. Analizar si los usuarios estarian dispuestos a regirse al marco legal que
presente la app en cuanto a politicas de privacidad, términos y
condiciones y politicas para pertenecer a la red de jugadores de la app.

4. Identificar los potenciales medios de comunicacién por los cuales
promocionar la aplicacion movil.

5. Comprobar la hipétesis nula o hipétesis alternativa que se plantea en las
preguntas de investigacion.

3.1.5 Metodologia aplicada

Se utilizé un andlisis cualitativo con un tipo de investigacion exploratoria, en el
cual se realizaron 2 tipos de técnicas: entrevistas a expertos de la industria,
como: Juan Carlos Lopez, CEO de Eversafe Ecuador, experto en el desarrollo
de aplicaciones moéviles y, Wilson Naranjo, duefio de las canchas sintéticas
“Pumas Fc”. Adicional a esto, se realiz6 un focus group con representantes de
equipos de futbol amateur de edades entre 20 y 50 afios, quienes serian los
potenciales usuarios de la App. Por otro lado, para realizar el analisis
cuantitativo, se utilizé un tipo de investigacién descriptiva, en la cual se usé la
técnica de encuestas con un tamafio de muestra de 50 canchas sintéticas para
analizar quienes serian los potenciales clientes y como refuerzo de la
investigacién se utilizé otro tamafio de muestra de 20 representantes de equipos
y potenciales usuarios quienes descargarian la app con el fin de recopilar

informacion adicional.

3.1.6 Resultados del analisis cualitativo y cuantitativo
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Analisis cualitativo

Entrevista a Gerente de EverSafe Ecuador: Juan Carlos Lépez, considera que
la industria de desarrollo de apps moviles es muy informal en el Ecuador, y que
a pesar de que existen proyectos innovadores son muy pocos los creados
localmente; por ello, resalta que una empresa que cuenta con una app tiene mas
presencia en el mercado. Adicional a esto, menciona que en el mercado existen
muchas personas que se promocionan como desarrolladores de aplicaciones
moviles a un precio bajo, sin embargo, lo que ofrecen no es de buena calidad y
en muchos casos se ofrecen paginas web responsive que son paginas web
programadas para dispositivos méviles, pero que no tienen la misma funcion.
Finalmente, concluye que la idea no ha sido desarrollada previamente en el
mercado ecuatoriano y que es definitivamente una herramienta que solucionaria

los problemas de un nicho de mercado que esta siendo desatendido.

Entrevista a Wilson Naranjo: El empresario duefio de las canchas sintéticas
Pumas FC, comenta que la industria de alquiler de canchas en la ciudad de Quito
estad saturada, no tanto por el numero de canchas sino por la competencia en
precios que varia de 20$ a 60$, convirtiéndose en una competencia desleal; sin
embargo, considera que ingresar en esta industria es un negocio con buena
rentabilidad. Naranjo, considera que la introduccion de una app movil en el
mercado es una idea factible, principalmente porque se igualarian los precios en
esta industria, y la competencia seria mas leal. Adicional, él considera que los
consumidores finales, si usarian la app como herramienta, incluso él afirma que
la usaria como herramienta para organizar sus partidos. En cuanto a la alianza
de canchas de sintéticas con la app mévil, el empresario indica, que para poder
ingresar en esta red lo mas factible es crear ganancias mutuas a traves del pago
de un porcentaje por cada reserva. Finalmente, el experto considera que
geograficamente el proyecto se debe enfocar en la zona norte de la ciudad para
personas de 30 afios de edad en adelante, y que se deberia promocionar la app

por redes sociales.

Focus Group: Durante la reunion con los potenciales clientes finales de la app,
se concluyé que una app seria una buena solucion para los problemas de
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impuntualidad de ambas partes, las cancelaciones repentinas de reservas,
inasistencias de jugadores, y el pago injusto de ciertos jugadores. Es importante
recalcar que los jugadores afirman que no pagarian por la descarga de la app y
que un atributo importante seria que tuviera dos formas de pago: en canchay a

través de la app.

Anélisis Cuantitativo:

Tablas Cruzadas encuestas a canchas sintéticas:

De los resultados de las encuestas a duefios de canchas sintéticas se obtuvo

que:

e EI100% de encuestados no conocen una app maovil gue permita organizar
partidos de fatbol amateur. De dichas personas el 64% esta dispuesto a
formar parte de la red de canchas de la app movil y el 36% de los

encuestados no.

Tabla N° 3: ¢ Se conoce una app movil como la que se presenta? VS
¢, Probabilidad de formar parte de la alianza con cancha?

¢Estaria dispuesto a formar parte de una red de canchas en alianza con la app movil?
(Si su respuesta es Si continuar con la siguiente pregunta, si su respuesta es no

culminar la encuesta) Etiquetas de columna  *

Etiquetas de fila M SI NO Total general
NO 64,00% 36,00% 100,00%
Total general 64,00% 36,00% 100,00%

e Del total de encuestados el 66% considera que el principal atributo que la
app debe brindar para la solucion de problemas al momento de organizar
partidos de fatbol amateur es tener equipos completos. De dichas
personas el 22% considera que en una escala del 1 al 5 (siendo 1 naday
5 mucho) la app serviria mucho como herramienta para organizar partidos
de fatbol

Tabla N°4: ¢ Solucionaria la app los problemas? VS ¢ Atributos de la app?
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¢En unaescalade 1a5 cuanto considera que la
app solucionaria los problemas antes
mencionados? ( siendo 1naday5mucho)  |Etiquetas de columna -~

Etiquetas de fila M Nada Casi Nada De ciertaforma | Significativamente [ Mucho Total
Equipos Completos 2,00% 12,00% 16,00% 14,00% 22,00% 66,00%
Pagar através de la app 0,00% 0,00% 4,00% 2,00% 4,00% 10,00%
Eficiencia en los tiempos de alquiler 0,00% 4,00% 4,00% 0,00% 16,00% 24,00%
Total general 2,00% 16,00% 24,00% 16,00% 42,00% | 100,00%

Del total de encuestados el 90% prefiere que la alianza con la app sea a
través de pagos porcentuales por cada partido. De dichas personas el
20% considera que en una escala del 1 al 5 siendo 1 nada y 5 mucho) la
app incrementaria mucho los clientes y mejoraria la rentabilidad de la

empresa.

Tabla N° 5: ¢ Pago de la app? Vs ¢ Incremento de clientes?

éPrefiere que la alianza con la app movil sea
pagando un porcentaje de ganancia a la app por
cada partido reservado, o como una licencia
mensual? ( Si su respuesta es porcentaje por |Etiquetas de columi
Etiquetas de fila - Casi Nada De cierta forma pignificativament{ Mucho | Total general
Licencia Mensual 0,00% 6,00% 4,00% 0,00% 10,00%
Porcentaje por partido 18,00% 40,00% 12,00% 20,00% 90,00%
Total general 18,00% 46,00% 16,00% 20,00% 100,00%

Resultados Encuesta a usuarios finales:

Del total de los encuestados, el 95% de las personas son de género
Masculino, mientras que el 5% son del género femenino. De ellos el 81%
se encuentran en edades de entre 18 a 25 afios y el 19% de 26 a 32 afios.
Del total de los encuestados el 41,16% juega 3 veces por semana, el
35,35% 2 veces por semanay el 23,49% juegan 1 vez al mes. De ellos,
el 71,4% prefiere jugar en el Norte de la ciudad, el 23,8% en el centro y el
4,8% en el sur.

Del total de encuestados el 100% afirma que no conocen una app para
organizar partidos, y el 52% considera que el atributo mas importante de
la app es tener equipos completos, el 29% considera que el pago a través
de la app es importante y el 19% menciona que mejoraria la eficiencia en

tiempos de alquiler.
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3.1.7 Conclusiones de la Investigacion

e Se rechaza la hipdtesis nula planteada en la primera pregunta de
investigacion, pues una app movil para organizar partidos de fatbol
amateur es una solucién adecuada tanto para jugadores como para las
empresas, debido a que permite que se tengan jugadores completos en
todos los partidos, ademas de incrementar la rentabilidad de las
empresas que alquilan canchas sintéticas.

e El 66% de los empresarios estarian dispuestos a formar parte de una
alianza con la app movil, por lo tanto, se acepta la hipétesis nula
planteada en la segunda pregunta de investigacion.

e Se acepta la hipotesis nula formulada en la tercera pregunta de
investigacion, y la mas importante debido a que el 100% de los clientes
potenciales no conocen una app movil que permita organizar partidos de
futbol amateur.

e EI90,5% de los potenciales usuarios aceptan regirse al marco legal que
la app proponga, por lo que se acepara la hipétesis nula de la cuarta
pregunta de investigacion.

e EI 52,4% de los usuarios finales considera que el principal atributo que
deberia tener la app para la solucion de sus problemas son equipos
completos, el 28,6% la eficiencia en los tiempos de alquiler y finalmente
el 19% menciona que pagar a través de la app evitaria problemas.

¢ De los usuarios finales a quienes se encuest6 el 52,4% menciona que
preferirian realizar el pago en canchay el 47,6% a través de la app.

¢ Del total de usuarios finales encuestados el 95,2% afirma que se enteran
de nuevas apps a través de redes sociales.

e EI57,1% de los encuestados cuentan con un Smartphone con dispositivo
I0s y el 42,9% andorid.

e Los expertos de la industria afirman que podria ser un negocio rentable y
es una idea que les atrae pues en Ecuador no existe algo similar, ademas
una app movil seria la mejor forma de llegar tanto al usuario como a las

empresas.
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada

por el analisis interno, externo y del cliente.

Ecuador es un pais que se ve muy influenciado por el fatbol, tanto en materia
econdmica como cultural. Es por ello, que muchos empresarios de distintos
ambitos apuntan a este deporte como un negocio. Sin embargo, el problema que
existe en esta industria es que no hay competencia leal, ni precios
estandarizados, lo cual afecta directamente a los usuarios en temas de
desplazamiento, tiempo y organizacién. De la misma forma, los jugadores se
enfrentan a problemas como: falta de jugadores, cancelacion de reservas, mala

organizacién de sus partidos, entre otras cosas.

Asi, se sabe que ya existen plataformas electrénicas que buscan dar el mismo
servicio, sin embargo, dichas plataformas ofrecen solo un directorio de las
canchas que existen, con sus correspondientes niumeros de contacto. Es por
ello, que se identifica una oportunidad, pues lo que busca el proyecto es ofrecer
una herramienta mas completa (la app movil), para que los jugadores puedan
reservar las canchas desde sus dispositivos moviles, y a su vez, los

establecimientos deportivos, tengan una mejor administracién y organizacion.

Por ello, es importante mencionar que, el uso de apps méviles es una tendencia
global que esta creciendo no solo por un tema generacional, sino por un tema de
facilidad, pues los consumidores actualmente buscan realizar sus actividades en

el menor tiempo posible y a tan solo un “clic” desde su teléfono inteligente.

En lo que se refiere a la introduccion de las buenas practicas de negocio que se
utilizan en Espafia, es de mucha importancia mencionar que después de analizar
el entorno externo del pais, se concluye que es un buen modelo para replicar en
Quito, pues como es evidente, Espafia es uno de los paises lideres en
tecnologia, donde se llevan a cabo importantes eventos internacionales de las

TIC y que aportan econémicamente al PIB.
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Ademas, al analizar el entorno interno de Ecuador, se concluye que la industria
esta siendo respaldada por el gobierno y se encuentra en la lista de industrias
prioritarias del pais, debido a la cantidad de empleo que puede generar y su

aporte al PIB.

Asi también, se sabe que Ecuador es un pais bajo la influencia del futbol; pues,
gracias al andlisis cuantitativo se obtuvo que el 41,16% de la muestra juega 3
veces por semana y de los encuestados, se afirma que un 5% es del género
femenino y que se enfrentan a los mismos problemas. Dicho esto, se confirma la
importancia de desarrollar una herramienta que permita administrar las canchas
sintéticas, con el fin de generar una estrategia ganar-ganar, que se estandaricen

los precios y atienda las necesidades de los jugadores de futbol amateur.

Por otro lado, de lo obtenido tanto en el andlisis cuantitativo como en el
cualitativo, el 100% de personas que fueron parte de dicha investigacion, no
conocen una app movil con el mismo fin en Ecuador, y al comentarles la idea de

negocio, afirman que seria una buena solucién a sus problemas.

Finalmente, cabe mencionar, que el proyecto ademas de ser innovador es una
solucion que se plantea para quienes forman parte de la industria de fatbol
amateur, pues los empresarios buscan que la competencia sea leal y se igualen
los precios; por un lado; y, por otro, los jugadores buscan poder organizar sus
partidos de forma eficaz, generando de esta manera una propuesta de valor con
un diferenciador en el mercado que fidelizaria a los clientes y se convertiria en

una amenaza para potenciales competidores.

5 PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia de internacionalizacion

Tomar las buenas practicas de negocio de las empresas espafiolas que
desarrollan apps moviles para la organizacién de partidos de futbol amateur, es
la estrategia de internacionalizacion que se propone en el presente proyecto;
pues, al tomar las mejores formas de negocio de estas empresas, se propone

introducirlas en el pais, mejorarlas y adaptarlas al entorno ecuatoriano con el fin
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no solo de innovar el modelo de negocio ya existente, sino de cambiar la cultura
de negocios y ofrecer servicios que generen valor y que satisfagan las

necesidades de los usuarios.

5.2 Estrategia general de marketing

Segun Michael Porter, el padre de la estrategia competitiva, existen tres
estrategias genéricas de marketing: liderazgo en costos, diferenciacion y

estrategia de enfoque.

Asi; en un mercado tan dependiente de las TICs, y donde el desarrollo de una
app moavil sigue siendo un mercado informal, la estrategia general de marketing
gue mas se adapta al concepto de negocio que se plantea, es la estrategia de
enfoque; pues, ésta plantea tener la ventaja dentro de un mercado objetivo; se
interesa por un segmento de mercado especifico, y se encarga de puntualizar

vacios en el mismo (David, 2013).

De esta manera, como se ha mencionado ya, la aplicacion movil esta destinada
a solucionar los problemas a los que se enfrentan los jugadores, mediante
alianzas estratégicas con las canchas sintéticas, a través de las cuales se
generaria rentabilidad; por lo tanto, los clientes de este proyecto reflejan un nicho
de mercado especifico y que no ha sido descubierto; por ello, al introducir una
estrategia de marketing de enfoque, la app tendria una posicion dominante en
este mercado, especializandose en el servicio y abarcando las mayores alianzas
posibles, con las principales empresas de alquiler de canchas sintéticas del

sector centro norte, de la ciudad de Quito.

5.2.1 Mercado Objetivo
El proyecto cuenta con dos tipos de clientes; directos e indirectos:

Los clientes directos, son las empresas dedicadas al alquiler de canchas
sintéticas quienes son los principales clientes del proyecto, pues son ellos
quienes pagaran a la app un porcentaje por cada partido reservado, por ello se
realizd6 una segmentacibn empresarial con datos tomados de la Super

Intendencia de Compafiias, y del analisis del cliente realizado, para conocer el
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ndmero de canchas sintéticas existentes en Quito con las que se podria realizar

alianzas:

Tabla N° 6: Matriz de segmentacion canchas sintéticas

Matriz de segmentacion de mercado meta (canchas sintéticas)

Total de canchas sintéticas registradas en la Super

; o . 23
Intendencia de Compaiiias en Quito
Total de canchas sintéticas no registradas en Quito 82
Total de canchas sintéticas en Quito 105
Canchas sintéticas ubicadas en el Sur 4% 4
Canchas sintéticas ubicadas en el Norte 78% 82
Canchas sintéticas ubicadas en el Centro 6% 6
Canchas sintéticas ubicadas en los Valles 12% 13
Total de can_chas sintéticas ubicadas en el Centro - 84% 38
Norte de Quito
% canchas dispuestas a realizar alianza estratégica 66% 58
o T : 5
%o can,ch_as gue no estan dispuestas a realizar alianza 34% 30
estratégica

De los datos obtenidos, se refleja un total de 58 canchas sintéticas a las que se

les presentara la propuesta de formar parte de la red de canchas de la app movil,
y con las cuales se puede generar un buen porcentaje de rentabilidad.

Por otro lado, los clientes indirectos son los usuarios finales de la app, para lo
cual se tomaron datos del Censo 2010 y del andlisis cuantitativo, pues, aunque
la app no tendra ningun costo para ellos, son quienes usaran el servicio y quienes
indirectamente pagaran por el mismo. De esta forma se presenta la
segmentacion geogréafica, demografica, psicografica y conductual, a

continuacion:
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Tabla N° 7: Matriz de segmentacion usuarios finales

Mercado Meta (Censo 2010)
| SEGMENTACIONGEOGRAFICA |

Poblacién del Ecuador 14483499
Poblacién Pichincha 17,79% 2576287
Poblaciéon de Quito 86,92% 2239191

Poblacion por edades Pichincha

De 20 - 24 afios 9,60% | 247324

De 25 - 29 afios 9,30% | 239595

De 30 - 34 afios 8,10% | 208679

Poblacion de Pichincha de 20 a 34 afios 695597
% Poblacién de Quito en Pichincha 86,92%

Poblacién de Quito de 20 a 34 afios 27,00% 604582
Estratos sociales en Quito

Estrato A 1,90% 11487

Estrato B 11,20% | 67713

Estrato C+ 22,80% | 137845

Poblacién de Quito entre 20 a 34 afios de 9.69% 217045
clase A,By C+

Poblacion quitefia que juega fatbol al menos 1
vez por semana

76,23% | 165453

MERCADO META TOTAL 7,39% | 165453

En conclusion, los usuarios finales de la app son hombres y mujeres de la ciudad
de Quito de entre 20 y 34 afios de edad, de clase social media, media alta y alta

y que juegan fatbol al menos una vez por semana.

5.2.2 Propuesta de valor

El concepto de valor se relaciona con las innovaciones que generan un beneficio
evidente para la clientela, con el fin de que las personas estén dispuestas a
retribuir un valor adicional, porque es el costo de obtener una superior
satisfaccion (EMPRENDIMIENTO).

En este caso aparte de lanzar al mercado una app que adn no existe, se
analizaran los atributos de este servicio, que generan mas beneficio y que
generan valor, a través del modelo de negocio CANVAS, que se presenta a

continuacion:



Socios Clave

Empresas dedicadas
al alquiler de canchas
sintéticas en el sector
centro norte de la
ciudad de Quito

Tabla N° 8: Modelo de Negocio CANVAS

Actividades Clave

Alianzas
estratégicas con las
canchas sintéticas
a través de un pago
porcentual por
partido reservado.

Desarrollo
constante de planes
de comunicacion
integrales que
transmitan la

Empresas inmersas y | €sencia de la
relacionadas con el marca.
mundo del deporte Creacion de

que auspicien la app | protocolo de
manejo de crisis en

redes sociales

Innovar el servicio
constantemente
otorgando siempre
valor en cada
nueva
implementacion

Empresa de disefio
de apps y publicidad.

Recursos Clave

Personal dedicado a la creacion de app
méviles y manejo de software

Personal encargado de establecer la
relacion con las empresas dedicadas al
servicio de alquiler de canchas sintéticas y
mantenerlas.

Personal administrativo y encargado de
manejar la contabilidad y marketing de la

app

Contar con empresas que estén
interesadas constantemente en publicitar
dentro de la app

Estructura de costos

* Conceptualizacién y maquetacion interactiva.
*Desarrollo de la app que incluye notificaciones push,
publicaciones en google play y app store, servidor por

afio, disefio de la base de datos
*Servicios basicos.

*Salarios.

*Equipos tecnoldgicos.

Relaciones con
los Clientes

Propuesta de
Valor

Entablar relaciones
sélidas y
constructivas con
canales de
comunicacién
bidireccionales con
las canchas

JUGADORES: asociadas.

* Brindar una
experiencia al
momento de jugar
fatbol con equipos

completos. Constante

direccionamiento en
redes sociales para
resolucién de
dudas.

*Disminuir la
probabilidad de
cancelaciéon de

partidos.

*Eficiencia en
tiempos de
alquiler.

CANCHAS:

Establecer una
relacién activa con
los jugadores, para
conocer sus
opiniones y poder
atenderlos mejor.

*Brindar una
herramienta
tecnoldgica para
la administracion
de sus canchas.

*Estandarizar los
precios del

mercado.
canchas.

Canales de distribucion

Estrategias de venta directa a las

30

Segmento de
Clientes

*Habitantes
de Quito.
*Hombres y
Mujeres.
*Edad: 25-30
afios.

*Clase Social:
media (C+),
media alta (B)
y alta (A).

* Personas
que Juegan
fatbol al
menos una
vez por
semanay que
la tecnologia
forma parte
activa de su
vida
cotidiana.

Promocidn en redes sociales y
medios tradicionales.

Plataformas de descargas de apps
como Google play o App Store

Fuente de Ingresos

Porcentaje de ganancia por cancha reservada

Publicidad a través de la app
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En conclusion, la propuesta de valor del negocio que se presenta tiene dos
factores importantes: se genera valor tanto para el cliente directo como para el
indirecto; debido a que no solo se brinda una experiencia completa al momento
de organizar partidos de futbol, sino que, se estandarizan los procesos de

reserva para los involucrados y las canchas aumentan la cartera de clientes.

5.2.3 Estrategia general de posicionamiento

Para elegir una estrategia de posicionamiento, es necesario entender como se
planea que los consumidores perciban la marca. Para ello es necesario ofrecer
un paguete Unico de beneficios que atraiga a un segmento de mercado.
(Fundamentos de Marketing, 2013) La estrategia mas adecuada de
posicionamiento en el mercado escogido seria la de “mas por mas”, pues se
ofrece un servicio de mayor calidad es decir una app que permite organizar
partidos y torneos de futbol, por un precio mas elevado que ya se incluird en el
precio de reserva, pues el objetivo es atender a las necesidades y preferencias

del mercado meta definido.

Precio

menos

Mas
por
menos
Lo
mismo
por
menos

Lo
mismo

Beneficios

Menos
por
mucho
menos

Menos

Figura N° 4: Estrategia general de posicionamiento
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5.3 Mezcla de marketing

5.3.1 Servicio

Objetivo planteado: Introducir el servicio en el mercado ecuatoriano.

5.3.1.1 Atributos

Los atributos deben manejarse en dimensiones, es decir espacios 0 contextos
en los que se encuentra el cliente. Existen tres niveles de atributos y cada uno

genera mas valor al servicio (Fundamentos de Marketing, 2013) por lo tanto se

presenta la figura a continuacion:

Servicio Unico en
el mercado

Equipos
Completos

LI Disponibilidad
. - herramienta de horarios
Disponibilidad completa al

de canchas momento de
jugar fatbol

con equipos
completos y
eficiencia en
tiempos de
alquiler

App Interactiva con
geolocalizador

Relaciones

bidireccionales

Valor
esencial

para el
cliente Figura N° 5: Los tres niveles de atributos del servicio
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5.3.1.2 Descripcion del servicio

La app movil, es una plataforma donde los usuarios finales al registrarse
gratuitamente, podran tener acceso y visibilidad de todos los partidos activos
para inscribirse y participar, con amigos/as o con un equipo, el dia que mejor se
acomode al horario de los jugadores. Para ello, los participantes tienen que tener
minimo 18 afios de edad y aceptar los términos y condiciones de la app. Por otro
lado, cada mes el/la futbolista mejor valorado por sus comparieros/as de partido
y de la misma forma el arquero/a que haya realizado mayor nimero de tapadas

ganaran un premio otorgado por los auspiciantes del negocio.
5.3.1.3 Branding

Se crea la marca “FUT GOL”, como una propuesta de generar presencia en el
mercado con un nombre corto, sencillo de recordar, de facil pronunciacion y que
se asocia completamente al deporte y a una experiencia innovadora y sobre todo
eficaz en cuanto a la organizacion de partidos de fatbol amateur los siete dias de

la semana.

5.3.1.4 Logotipo y Slogan

La RAE define el logotipo como: “Distintivo formado por letras, abreviaturas, eftc.;
peculiar de una empresa, conmemoracion, marca o producto. (MERCADZ2.0,
2014)

Cada color y tipografia tienen un significado distinto, por eso, utilizando la
psicologia de los colores y tipografias en marketing y publicidad, se usoé el color
azul, debido a que se lo relaciona directamente con la tecnologia transmitiendo
éxito y seguridad. Por otra parte, el color blanco, transmite transparencia,
confianza y seguridad y finalmente el naranja representa diversion, ligereza y
juventud. En cuanto a la tipografia se ha utilizado la fuente “san serif’ para

contribuir con la idea de moderno y tecnolégico que quiere transmitir la marca.
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Figura N° 6: Logotipo y Slogan de la empresa

En cuanto al slogan, busca transmitir el beneficio directo a través de una sola

frase facil de recordar y con potencia comunicacion.

5.3.1.5 Soporte

La relacién directa con el target es de gran importancia, por ello al ser un servicio
electrénico, la app ofrecera con cierta frecuencia actualizaciones de la aplicacién
para los dos sistemas en los que se ofrecera: 10s y Android, con el fin de que
funcione perfectamente y se adapte a cada celular inteligente. Por otro lado, la
app en sus redes sociales mantendra comunicacion directa con los usuarios para

responder preguntas.

En cuanto a las alianzas con las canchas sintéticas para la empresa, es de vital
importancia mantener estas relaciones y por otro lado conseguir nuevos aliados,
por ello se planea tener visitas personales frecuentes a cada cancha y monitorear

eluso de laappy lainfluencia que haya tenido la misma en cada establecimiento.

5.3.2 Precio

Objetivo planteado: Generar una propuesta de valor para que los clientes
retribuyan un valor monetario y alcanzar el mayor nimero de canchas y usuarios

finales posibles.
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5.3.2.1 Costo de venta

En base al andlisis del cliente y las buenas practicas de negocio de las empresas
espafolas, el costo de venta de la app se estipulard sobre un porcentaje
determinado, en este caso el 6% por cada partido reservado, que, segun las

encuestas realizadas, la mayoria de los empresarios estarian de acuerdo.

Tabla N° 9: Porcentaje de ganancia de la app

Precio reserva cancha sintética 48,05
Porcentaje que recibe la aplicacion x reserva 10%
Valor que recibe la aplicacion 4,80
SPi?qrtcé(taill’ge de captaciéon canchas 2306
Numero de canchas asociadas aplicacion 11
Partidos diarios cancha sintética 6
Partidos semanales cancha sintética 42
Ingresos dia aplicacion 317,10
Ingresos semana aplicacién 2.219,70
Ingresos mensual aplicacion 9.513,00
Ingresos anual aplicacion 114.156,00

5.3.2.2 Estrategia de Precios

Segun Gary Amstrong y Phillip Kotler, en su libro “Fundamentos de Marketing”
en su undécima edicion (Fundamentos de Marketing, 2013), mencionan que
existen tres principales estrategias de fijacion de precios: estrategia basada en
el valor para el cliente, fijacion de precios basada en el costo y precio basado en
la competencia. La estrategia mas adecuada en este caso es la de fijacion de
precios basada en el valor, es necesario evaluar primero las necesidades del
cliente, en este caso las canchas sintéticas buscan igualar los precios y los
usuarios finales buscan equipos completos y disponibilidad para jugar los siete
dias de la semana. Por lo tanto, del andlisis del cliente que se realizd
previamente, se concluye que la percepcion del valor para los clientes tanto
directos como indirectos es alto, pues el servicio que se les ofrece no existe en
el mercado y es una solucion muy acertada a sus problemas, es decir, si
pagarian por su parte las canchas un porcentaje de su ganancia por reserva y

por otra parte, los usuarios finales pagarian un valor adicional al momento de
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pagar su reserva por una herramienta para organizar que les brindara una mejor

experiencia al momento de jugar sus partidos de fatbol.

5.3.2.3 Estrategia de entrada

Existen dos tipos de estrategias de entrada segun Amstrong y Ktoler: fijacion de
precios de descremado del mercado, la cual consiste en fijar precios altos al
principio para después bajarlos; y, la fijjacion de precios de penetracion del
mercado, que en este caso es la estrategia de entrada adecuada para el plan de
negocio, pues se fija un porcentaje por partido reservado, para ofertar el nuevo
servicio a fin de que atraiga mas canchas sintéticas para realizar alianzas, y por
ende mas usuarios finales con el fin de obtener una gran participacion en el
mercado. (Kotler A. , 2013)

5.3.2.4 Estrategia de ajuste

En el libro “Fundamentos de marketing”, los autores mencionan siete diferentes
estrategias de ajuste para tener en cuenta varias diferencias de clientes y

situaciones cambiantes (Amstrong y Ktoler, Pag. 275)

De esta forma, la estrategia de ajuste de precios que mejor resultado dard, es la
de “Fijacion Psicolégica de precios”, pues esta estrategia considera la psicologia
de los precios, no se basa simplemente en los factores econémicos, sino en la
percepcion del cliente, pues el precio dice algo acerca del servicio. En este caso,
a los clientes se les brinda una experiencia al momento de jugar fatbol y ellos
juzgaran hasta qué punto la app representa una solucion a sus problemas y
opinaran sobre como los atributos de la aplicacién les facilita el proceso de
convocatoria, organizacion y juego; es decir, son los clientes y usuarios quienes
juzgaran la calidad del servicio y de esta forma el porcentaje que las canchas
paguen por cada partido reservado a la app, a cambio de igualar los precios, de
reducir la cancelacion de reservas, aumentar su cartera de clientes, es decir,
sera percibido como un porcentaje minimo en comparacioén con los beneficios

que reciben.
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5.3.3 Plaza

Objetivo planteado: Generar impacto a través de la distribucion del servicio, con el fin

de no sol ser la app de fatbol pionera, sino ser la lider del mercado.

5.3.3.1 Estrategia de distribucion

La estrategia de comercializacion sera mixta, pues al mismo tiempo que se usara
una estrategia de distribucién directa se combinaré con una distribucién indirecta

intensiva que se explica a continuacion (David, 2013):

e La estrategia de distribucion indirecta intensiva implica distribuir la app a
los usuarios finales, a través de la alianza estratégica con las canchas
sintéticas; pues, ademas de que ya tienen una cartera de clientes fija, es
a través de ellas que la app se dard a conocer y se distribuira como
herramienta para la organizacion de sus partidos y reserva de canchas.
Por otro lado, se utilizara una distribucion intensiva porque se tratara de
abarcar la mayor parte de alianzas posibles con las canchas ubicadas en
el sector centro norte de la ciudad de Quito, es decir se proyecta llegar a
los maximos canales de distribucién posible.

e La estrategia de distribucion directa intensiva se usara para llegar a
nuevos usuarios directamente sin la necesidad de un intermediario, pues
la app usara estrategias de comunicacion invasivas para dar a conocer
el servicio y los usuarios podran descargar la app directamente desde el

servidor de su celular.
5.3.3.2 Tipo de canal y estructura del canal de distribucion

El canal de distribucion es el conjunto de organizaciones interdependientes que

ayudan a que el servicio se encuentre disponible para su uso. (Amstrong, 2013)

La estructura del canal de distribucién esta compuesta por la empresa duefia de

la app movil es decir FUTGOL, las canchas sintéticas y los usuarios finales.

A continuacion, se presenta la estructura de canal de distribucion mixta:
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Figura N°7: Estructura del canal de distribucion

5.3.4 Promocién

Objetivo propuesto: Fidelizar a los clientes, con el fin de que usen la app como

herramienta para organizar y gestionar sus partidos de fatbol.

5.3.4.1 Estrategia promocional

En el libro de Fundamentos de Marketing se analizan dos diferentes estrategias
de promocion, que en el presente proyecto se combinaran con el fin de penetrar

en la mayor parte del mercado.

Se usara la estrategia de empuijar, que es en la cual se utiliza la fuerza de ventas
y las promociones comerciales, para empujar el servicio a través de canales; es
decir, las canchas sintéticas seran el medio por el cual se promocionara el
servicio y se inducira a los jugadores a descargar la app; y por otro lado, esta la
estrategia de jalar, que es en la cual la empresa gasta cierta cantidad de dinero
en promocion y publicidad para inducir a los consumidores finales a adquirir el
servicio, creando asi una atraccion en la demanda que jala al producto a través
del canal; por ello, es importante disefiar un plan de comunicacion tanto
tradicional como en medios, con el fin de realizar publicidad invasiva y que el

servicio se dé a conocer a la mayor parte del segmento posible.
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5.3.4.2 Relaciones Publicas

A través de reuniones personalizadas es como se dara a conocer el servicio con
cada representante de las canchas sintéticas, con presentaciones interactivas,
demostraciones del servicio, estadisticas de rentabilidad y seguimiento
frecuente. De la misma forma las relaciones publicas con el usuario final se
basaran en apertura de canales de comunicacion directa para poder resolver
cualquier duda, brindar un servicio personalizado, y asi crear vinculos de

confianza.

5.3.4.3 Promocioén de ventas

Se creara una base de datos y un equipo de ventas capacitado para exponer los
beneficios del servicio ante los representantes de las canchas, ofreciéndoles
incentivos como la organizacion de campeonatos de fatbol directamente en sus
instalaciones y contribuir a la construccion del prestigio de su marca con

auspiciantes de renombre que tenga presencia en esta industria.
5.3.4.4 Publicidad

Debido a que el proyecto se trata de un servicio nuevo en el mercado
ecuatoriano, se plantea desarrollar un plan de medios (basado en informacién
académica del Instituto Europeo de Disefio, con sede en Barcelona 2018) el cual
se basa en tres procesos diferentes: Diagnéstico del mercado, Planificacion de

puntos estratégicos, y medicidén de resultados.

5.3.4.5 Fuerza de Ventas

Se contratard un equipo de vendedor que mantenga contacto directo con los
representantes de las canchas sintéticas, para mantener abiertos los canales de
comunicacion y desarrollar en conjunto futuras innovaciones en el servicio que

le den versatilidad al negocio
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Tabla N° 10: Diagnéstico del mercado

1. Diagnosticar el mercado

. Crear expectativa sobre la introduccion de esta app en el
Objetivo : - ;
mercado y divulgar los beneficios de la misma.

Comprar espacios publicitarios en las canchas sintéticas,
realizar pautaje en redes sociales, comprar espacios
publicos en medios convencionales.

Fuentes de
negocio

A los jugadores les cuesta organizar partidos
Deteccion de regularmente por la disponibilidad de tiempo que tienen
Insights los jugadores, generar

Posicionamiento como marca, Crear expectativa,
Incentivo de acciones inmediatas, Generar interaccion
LR R EC I con la marca

Tabla N° 11: Planificacién de puntos estratégicos

2. Planificacion de puntos estratégicos

Pautaje en redes sociales, google ad words, marquecinas,
Spotify.
Propios \ Pagina web, contenido de marca, micrositios.

Contenido generado por usuarios, reviews y opiniones de
Ganados los usuarios en redes sociales

Pagados

Tabla N° 12: Medicion de resultados

3. Medicion de resultados

Cobertura de Los resultados se mediran a través del alcance en redes
campafa sociales, CPR, CPM, CTR.

Contenido generado por usuarios, reviews y opiniones de
Ganados los usuarios en redes sociales




Tabla N° 13: Total gastos de marketing

DIVISION DE
PRESUPUESTO

Comunicacion

Produccion de
material

Marquecinas

2.000,00

4.000,00

16.000,00

2.197,84

4.395,67

17.600,00

2.417,62

4.835,24

19.360,00

Estrategia 500,00 549,46 | 604,41 664,85 731,33
Branding 1.500,00
Campafia de

2.659,38

5.318,77

21.296,00

2.925,32

5.850,64

23.425,60

Buses

14.000,00

15.400,00

16.940,00

18.634,00

20.497,40

Gooogle Ad 9.000,00 9.900,00 |10.890,00 |11.979,00 |13.176,90
Instagram 9.000,00 9.900,00 |10.890,00 |11.979,00 | 13.176,90
Facebook 9.000,00 9.900,00 |10.890,00 |11.979,00 |13.176,90
Spotify 9.000,00 9.900,00 |10.890,00 |11.979,00 | 13.176,90
Total Anual 74.000,00 | 81.319,99 |89.451,99 |98.397,18 | 108.236,90
ROI 92% 94% 99% 104% 103%
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Finalmente, como muestra la Tabla N° 13, la inversién que se debe hacer en
marketing es significativa, sin embargo, a partir del afio 3 la empresa ya recupera

la inversion y genera ingresos.
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5.3.5 Personas

Clientes: Canchas Sintéticas y jugadores de futbol.
Empleados:

e Orientados al logro
e Orientados al servicio
e Que sean capaces de trabajar en equipo

e Lideres

5.3.6 Procesos

e Proceso de compra del Know How de Futbol Zone, empresa Espafiola.

e Proceso de introduccion de las buenas practicas internacionales en
Quito.

e Proceso de realizar alianzas estratégicas con las canchas sintéticas.

e Proceso de creacion de la app movil.

e Proceso de promocion de la app.

e Proceso de Fidelizacion de los clientes.

5.3.7 Evidencia Emocional

Canchas Sintéticas:

e Impacto que se genera en el servicio que se ofrece.
e Crear una imagen homogénea en cada establecimiento de canchas
sintéticas.

e Garantizar el uso completo de sus establecimientos.
Jugadores de Futbol:

e Impacto que se genera en el servicio que se ofrece.
e Brindar soluciones a sus problemas.

e Ofrecer una experiencia completa al momento de practicar el deporte.
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6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Mision

Facilitar la organizacion de partidos de futbol amateur, mediante una app
interactiva, con el fin de generar valor, y crear una red de jugadores, partidos y
centros deportivos del centro norte de Quito; permitiendo asi, que cualquier
persona se inscriba gratuitamente y se lleven a cabo encuentros deportivos con

amigos o con otros participantes que quieran jugar.
6.2 Vision

Dentro de cinco afos, FutGol busca realizar alianzas estratégicas con canchas
sintéticas, ubicadas fuera de la ciudad de Quito, con el fin de expandir el servicio
y llegar a més lugares del pais y, de esta forma desarrollar campeonatos a nivel

nacional.

6.3 Objetivos
6.3.1 Objetivos a mediano plazo

e Atender al menos el 20% del mercado meta, es decir conseguir 10.000
descargas el primer afo.

e Realizar alianzas estratégicas con al menos el 20% de las canchas
sintéticas del centro norte de la ciudad de Quito, es decir 12
establecimientos deportivos.

e Recuperar la inversion inicial en los dos primeros afios de funcionamiento.

e Incrementar las ventas anuales en 5%.

e Crear reconocimiento de marca y aumentar las descargas en 1%
mensual.

e Conseguir al menos dos auspiciantes deportivos en el primer afo.

6.3.2 Objetivos alargo plazo

Realizar alianzas estratégicas con centros deportivos ubicados en Guayaquil y

Cuenca en los préximos tres afios
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Conseguir una red de auspiciantes deportivos reconocidos como KAO,

Marathon, Claro y Powerade.

Aumentar el porcentaje de descargas en un 5% anual.

Ahorrar al menos el 5% del total de las ganancias cada afio.

6.4 Plan de operaciones

6.4.1 Mapa de procesos

Todos los procesos que se requieren para llevar a cabo el correcto

funcionamiento de la app, se los plantea en base a las necesidades del cliente

para brindar soluciones a los problemas a los que se enfrentan, generando valor.
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Tabla N° 14: Mapa de procesos

PROCESOS CLAVE
Gestion de
buenas Gestion Gestion Gestion de
practicas Administrativa | Financiera | publicidad

internacionales

A 4

PROCESOS ESTRATEGICOS

C%r;rt]rartgsgon Contratos | Desarrollode | pjan de
P con las la app marketing
PN E P canchas ; lan de
adquirir el s Prestacion del | Y P p
Know how sintéticas seilsls medios
PROCESOS DE APOYO
Procesos de | Reuniones
me,d_lc_lon y con las VR Sgrvmo al
analisis de canchas de la a cliente
estadisticas de para PP
descargas seguimiento

6.4.2 Descripcion de los procesos

El mapa de procesos se ha dividido en tres principales:

v
)
wh

(@]
S5
o ©
r=ae))
g—;
o
o
S 3
2 -
S5 ©
O 5
W o
=
W g
—IL

@
O o
— 0
U
5%
= 2

o]
O ®
O wn
Cn-
T o
NG
= .2
<G
N n
=

quieran, eficiencia en la organizacion de sus partidos.




45

Dentro de los procesos clave, se encuentran principalmente los procesos
operativos necesarios para la realizacioén del servicio, a partir de los cuales el
cliente percibira y valorara la calidad (Ministerio del Fomento Espafa, 2005), se

encuentran:

e Gestion de buenas practicas internacionales: Este proceso es el mas
importante de la cadena; pues, es la forma directa en la que se introducira
el servicio en el pais, a través de un contrato con una empresa espafola
que brindara su know how para adaptarlo al entorno ecuatoriano. El

proceso se presenta a continuacion:

=
=
F

¢Estan de
acuerdo las —
empresas? ——

¢;Permite

utilizar su
know how a
través de un

contrato?

Figura N° 8: Flujograma de proceso de internacionalizacién
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Gestion Administrativa: Se gestionaran todas las relaciones internas y
externas de la empresa. Este es el proceso que dirige los recursos
humanos, y mantiene la relacién con usuarios y canchas.

Gestion Financiera: Es un proceso muy importante para el desarrollo del
proyecto, pues es a través del cual se planifican las inversiones, los
ingresos, los gastos, y se establecen los porcentajes de ganancia tanto
para la app como para los aliados, ademas de las otras formas de generar
rentabilidad como la publicidad en la app.

Gestion de Publicidad: Es un proceso clave, porque a través de éste se
difundira el servicio para llegar al mercado meta, pues es un proyecto
nuevo en el pais y el objetivo principal es generar confianza, y que los

jugadores adquieran el servicio.

En los procesos estratégicos, que son los responsables de analizar las

necesidades del mercado estan:

Contrato con empresa espafiola para adquirir el know how: Se
considera un proceso estratégico, debido a que es el instrumento legal
que permite la adquisicion del know how de la empresa espafiola, para
introducirlo en el pais reduciendo el riesgo de fracaso.

Contratos con las canchas sintéticas: Proceso, que busca la mayoria
de los aliados posibles con el fin de generar rentabilidad tanto para la app
como para quienes formen parte de la red. Se estipulan las normas y
obligaciones en un contrato firmado por las dos partes y se establece el
porcentaje que ganara la app por cada partido reservado.

Desarrollo de la App: Proceso, en el que se busca el mejor proveedor
de software y disefio de la app, con el fin de brindarle una experiencia
agradable al cliente.

Plan de marketing y plan de medios: Es el proceso estratégico mas
importante, pues es necesario generar un plan de medios anual con el fin

de adaptarse a la cultura y comunicar el servicio que se ofrece.
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Prestacion del servicio: Se pone a disposicion de los jugadores de

fatbol, una app moévil compatible con sistema 10s y Android, que les

permite organizar partidos de futbol amateur.

Figura N° 9: Flujograma de la prestacion del servicio

-

¢Se acoplan los
partidos al tiempo
y ubicacién de los
iuaadores?

¢Descarga
de la app?

SEn
cancha
oenla

app?

Pago en Pago en
cancha en la app

¢Estan
completos
los
jugadores?




En los procesos de apoyo, estan los procesos de medicion y analisis de descargas, es decir las métricas mensuales para
visualizar si se logra alcanzar los objetivos propuestos. Por otro lado, estan las reuniones con los representantes de la app para
medir el impacto de la app en estas empresas, y finalmente el servicio al cliente que es la contestacion de preguntas y

respuestas de quienes forman parte de la red de fatbol amateur.

6.4.3 Cadenade Valor

~____________ ACTIVIDADESDEAPOYO

FutGol se financiara con recursos propios y en su mayoria a través de un préstamo bancario. Se estructurara con un departamento administrativo,
Infraestructura de | quien se encargara de la planificacion estratégica, recursos humanos y manejara las alianzas con las canchas. Ademas, se contara con una

la empresa: empresa externa que desarrolla y disefia la app, adicional, un departamento de marketing que se encarga de difundir el servicio, y una persona
externa que colabore con la contabilidad. Finalmente, se contara con un abogado que seré externo a la empresa.
En el proceso de reclutamiento, el departamento administrativo se encarga de seleccionar al personal segun sus habilidades y conocimientos en
Gestion de RRHH | TICs, servicio al cliente y desempefio en negocios. Por otro lado, se firmara un contrato de empleo con cada colaborador en el que se hagan
cumplir todos los requisitos de los trabajadores por ley y finalmente se velard por mantener un ambiente de trabajo de respeto y salubridad.

El servicio de FutGol se basa especificamente en una herramienta tecnolégica, es decir una app movil, que permite crear una red canchas y
Tecnologia: jugadores. El desarrollo de la app y el disefio del software con notifiaciones push, geolocalizador y vinculacién a cada cancha, estara a cargo del
departamento de sistemas que ofrecera un mantenimiento para que la app se adapte a cada actualizaciéon de cada dispositivo mévil.

Compra: Se comprara una oficina en donde puedan interactuar todos los colaboradores del proyecto, equipos de oficina, insumos.
‘2 Logistica de entrada: Operaciones Logistica de Salida: Marketing y Ventas Post venta
4
g *Registro de las canchas | *Organizacion de *Distribucién de ganancias *Vallas Publicitarias *En el menu de la app
T aliadas en la app. partidos entre app y canchas. *Promocion en medios existird una opcion en la
o *Descarga de la app *Transferencia de *Calificacion del servicio convencionales como radio y tv. | cual se pueden realizar
ﬂ * Manejo de base de datos de inscripciones | *Calificacion entre jugadores. | *Difusion del servicio en plan de | preguntas e
@) datos de usuarios a cada cancha. medios inmediatamente se
5‘ * Manejo de informacion | *Analisis de métricas respondera cualquier tipo
> * Administracion de de inquietud.
5 cada cancha *Reuniones con canchas
< aliadas.

48



49

6.5 Estructura Organizacional

La estructura organizacional de FutGol ser& horizontal es decir que no existiran
niveles de mandos medios, por lo que la alta direccion estara en contacto directo

con los trabajadores de primera linea con el fin de ofrecer un excelente servicio.

6.5.1 Organigramay descripcién de puestos

Gerente General

Departamento
Administrativo y Comercial

Departamento Departamento Contador Abogado
de marketing sistemas IT (externo) (externo)

Figura N° 10: Organigrama de la empresa

Descripcidon de cargos de personal Interno:
e Cargo: Gerente General

Formacion académica: Titulo de tercer nivel en negocios internacionales,

administracion, o carreas afines.
Aptitud: Liderazgo, pensamiento estratégico, manejo de TIC’s.
Funciones: Planificacion de estrategias a usar, toma de decisiones.
e Cargo: Jefe Administrativo
Formacion académica: Titulo de tercer nivel en administracion o carreas afines.
Aptitud: Organizacion, capacidad para trabajar en equipo, manejo de TIC’s.

Funciones: Actividades relacionadas a recursos humanos, pago de némina,

gestionar relaciones con aliados de la empresa, Reuniones con aliados.
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e Cargo: Jefe Administrativo
Formacién académica: Titulo de tercer nivel en administracion o carreas afines.

Aptitud: Organizacion, capacidad para trabajar en equipo, capacidad para

resolver problemas, manejo de TIC's.

Funciones: Actividades relacionadas a recursos humanos, Pago de némina,

Gestionar relaciones con aliados de la empresa, Reuniones con aliados.
e Cargo: Jefe de Marketing
Formacién académica: Titulo de tercer nivel en Marketing

Aptitud: Creatividad, Planeacion estratégica, Capacidad de iniciativa,

Capacidad para resolver problemas, Versatilidad

Funciones: Realizar el plan de medios del proyecto, Difundir la marca, Mantener

reuniones con aliados, Gestionar relaciones con auspiciantes.
Cargo: Jefe de sistemas

Formacion académica: Titulo de tercer nivel en ingenieria en sistemas, y

especializaciéon en desarrollo de apps moviles
Aptitud: Excelente manejo de TIC's, Creatividad y precision.

Funciones: Desarrollo y creacién de la app, mantenimiento de la app, Manejo

de actualizaciones
Descripciéon de cargos de personal externo:
e Cargo: Contador

Formacion académica: Titulo de especialidad en contabilidad o titulo de tercer

nivel en finanzas.

Aptitud: Planeacion estratégica, capacidad para resolver problemas,

versatilidad.
Funciones: Llevar la contabilidad de la empresa.

e Cargo: Abogado
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Formacién académica: Titulo de tercer nivel en derecho, con experiencia en el

manejo legal de empresas privadas.
Aptitud: Capacidad de comunicacion y negociacion, compromiso.

Funciones: Velar por la propiedad intelectual de la marca y los contratos con

aliados.

6.5.2 Estructuralegal de la empresa

La empresa usara una estructura de compainiia limitada, debido a que como se
cita en el Art.92 de la Ley de Compaiiias, es la que se contrae entre tres 0 mas
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto
de sus aportaciones individuales (Super Cias, 1999). Se considera que es la
estructura legal mas adecuada para un emprendimiento que inicia como una
pyme. Por otro lado, el capital de trabajo estara constituido de un 30% por
recursos propios de los socios y el 70% sera financiado por BanEcuador,
mediante un préstamo a una tasa de 11,83%.

Requisitos:

¢ Nombre: FutGol es el nombre que se le dara a la empresa, el
cual debe ser aprobado por la Secretaria General de la oficina
matriz de la Superintendencia de Compafiias de Quito, la cual se
rige en los principios de propiedad y de inconfundibilidad es
decir, que el nombre de cada compafiia es propio y no puede ser
adoptado por otra empresa.

e Solicitud de aprobacion: Segun el Art.136 de la Ley de
Compaiiias, se exige la presentacién de 3 copias certificadas de
la escritura de constitucion de la compafia, con la solicitud de
aprobacion escrita por un abogado.

e Socios: Segun el Art.99 de la Ley de Compaiiias, se requiere
capacidad civil para contratar, con un maximo de 15 socios y no
se podra constituir la empresa entre padres e hijos no

emancipados ni entre conyuges.
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e Capital: El capital minimo para la constitucion de la compafiia
de responsabilidad limitada es de $400. El capital debera
suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor
nominal de cada participacion. Las aportaciones pueden
constituir en numerario (dinero) o en especies (bienes), o incluso
en dinero y especies a la vez. (Super Cias, 1999)

e Participaciones: Segun la ley de compafiias, la empresa
entregard a cada socio un certificado de aportacion en el que
consta su caracter de no negociable y el numero de
participantes.

e Objeto Social: Segun el Art.94 de la Ley de Compaiias, la
empresa podra tener como finalidad la realizacién de toda clase

de actos civiles o de comercio permitidos por ley.

Tabla N° 15: Estructura Legal de la empresa

TIPO FutGol Compafiia de Responsabilidad
Limitada.

REPRESENTANTE LEGAL Jhuliana Belén Basurto Lépez

OBJETO SOCIAL Desarrollo de una app movil que
permite organizar partidos de fatbol.

7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos y gastos
El modelo de negocio para la aplicacion movil tiene dos fuentes de
ingresos:

1. El ingreso como resultado del porcentaje del 10% de comision por cada
jugador que asiste a una cancha sintética. Esto determina un ingreso
unitario de $ 4,80 en base a un precio promedio de reserva de cancha de
$ 48,05. El ingreso en el mes uno por este concepto es $ 9.513 y se
incrementa anualmente en base al crecimiento del sector R 931101 que

corresponde a las empresas de alquiler de canchas deportivas (promedio



53

de crecimiento de ventas entre el afio 2011 y 2017 segun la informacion
del Servicio de Rentas Internas) y al crecimiento del gasto del plan de

marketing.

2. Elingreso por concepto de publicidad que corresponde al pago de $ 0,03
centavos de ddélar por cada clic que realizan los usuarios de la aplicacion,
este ingreso representa un valor de $ 1.691 en el mes uno, y se
incrementa anualmente en base al nUmero de usuarios registrados en la

aplicacién movil.
En base a esta informacién se proyectan los siguientes ingresos anuales:

Tabla N° 16: Proyeccion de ingresos anuales

Ingresos anuales 142.432 158.090 177.815 200.420 219.534

El 85% de los ingresos anuales corresponden a la comision recibida por parte de
las canchas sintéticas y el 15% por concepto de la publicidad en la aplicacion
movil. Esta estructura de ingresos permite a la empresa alcanzar la
sustentabilidad financiera a partir del ailo dos, como se muestra en el estado de

resultados anual.

En el caso de los gastos, la proyeccion se establece en funcion de la inflacién
promedio entre el afio 2011y 2017, que corresponde a un porcentaje de 0,14%,
en base a este valor se incrementa la estructura de gastos, la cual esta
compuesta por gastos de némina de personal y gastos generales que

comprenden los egresos operativos y publicitarios.
La proyeccién de gastos de la empresa es la siguiente:

Tabla N° 17: Proyeccién de gastos

Gastos sueldos 44.195 47.207 62.740 62.823 62.906

90.932 96.627 103.824 108.861 117.976

Gastos generales
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135.127 143.834 166.564 171.684 180.882

El incremento en el gasto por sueldos en el afio tres corresponde a la
contratacion de personal para el area de tecnologia para equilibrar el crecimiento
de usuarios en la aplicacion mévil. Ademas, la administraciéon de la empresa
prevé incrementar el salario del personal a partir del mes 37 como beneficio

econdmico por el cumplimiento de metas comerciales.

En lo que corresponde al gasto general, este rubro incluye los gastos del plan de

marketing, que tiene la siguiente estructura anual:

Tabla N° 18: Gastos plan de marketing

Plan de marketing 74.000,00 | 81.319,99 | 89.451,99 | 98.397,18 108.236,90

El crecimiento promedio del plan de marketing es 9,97%, lo cual esta relacionado

con el crecimiento de los ingresos por ventas de la aplicacion movil.

7.2 Inversion inicial, estructura de financiamiento y capital de trabajo
7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial para la puesta en marcha de la empresa tiene unvalorde $

51.535,73, este monto esté divido en los siguientes componentes:

¢ Adquisicion de mobiliario y activos para la oficina de la administraciéon de
la aplicacion movil por un valor de $ 11.037.

e Gastos de apertura que corresponden al pago de permisos de operacion,
constitucion legal de la empresa, uso de la licencia de software para la
aplicacion moévil y el pago de las buenas practicas a la empresa que
asesora en la etapa inicial de la aplicacion movil, estos gastos de apertura
tienen un valor de $ 19.300.

e Capital de trabajo para sustentar los primeros meses de operacion de la
empresa por un valor de $ 21.198,73.
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7.2.2 Estructura de financiamiento

El financiamiento de la inversion inicial de $ 51.535 se cubre con el aporte de los
accionistas en un porcentaje de 70%, esto es, $ 36.075. El 30% restante se cubre
mediante la solicitud de un crédito bancario por un valor de $ 15.460, este
préstamo sera solicitado al Banco Pichincha a un plazo de cinco afios y tasa de
interés de 11,23% anual. La cuota resultante por este crédito es $ 337,93.

7.2.3 Capital de trabajo

Es prudente que los accionistas cuenten con un valor por concepto de capital de
trabajo, mediante el uso del estado de flujo de efectivo se determina que el valor
que debe cubrir la necesidad de financiamiento inicial es de $ 21.198,73, esto
sirve para equilibrar los desfases de liquidez durante el primer afio de
funcionamiento de la aplicacién movil. A partir del afio dos, el capital de trabajo
tiene un valor promedio de $ 15.246 y un crecimiento en base al incremento de

las actividades comerciales de la empresa.

7.3 Proyeccién de estado de resultados, situacion financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja
7.3.1 Estado de resultados
El estado de resultados proyectado entre el afio 1 y afio 5 es el siguiente:

Tabla N°19: Estado de resultados anual

Ingresos anuales 142.432 | 158.090 | 177.815 | 200.420 | 219.534
Gastos sueldos 44.195 47.207 62.740 62.823 62.906
Gastos generales 90.932 96.627 | 103.824 | 108.861 | 117.976
Gastos de depreciacion 1.091 1.091 1.091 148 148

P ARToAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS ¥ 6.214 | 13166 | 10.161 | 28588 | 38.505
Gastos de intereses 1.613 1.324 1.001 640 236
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 4.601 11.841 9.159 27.948 38.268
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 690 1.776 1.374 4,192 5.740
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3.911 10.065 7.785 23.756 32.528
25% IMPUESTO A LA RENTA 978 2.214 1.713 5.226 7.156

UTILIDAD NETA 2.933 7.851 6.073 18.529 25.372
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El crecimiento promedio de los ingresos anuales es 11,43%, el cual esta
relacionado con el crecimiento del plan de marketing y el crecimiento del sector
de alquiler de canchas sintéticas. El primer afio de operacion de la aplicacion se
proyecta una utilidad neta de $ 2.933, la cual se incrementa hasta $ 25.372,
cuando la empresa tenga un fuerte conocimiento del mercado. EI margen de
rentabilidad promedio sobre las ventas es 9,41%, este porcentaje permite a los
accionistas incrementar su patrimonio, como se muestra en el estado de

situacion financiera.

7.3.2 Estado de situacion financiera
El estado de situacion financiera inicial y proyectado es el siguiente:

Tabla N° 20: Estado de situacion financiera

ACTIVOS 51.536 54.080 59.035 61.888 76.728 97.749
Corrientes 31.199 34.834 40.881 44.825 59.812 80.981
Efectivo 31.199 22.280 27.424 29.587 43.110 62.687
Cuentas por Cobrar - 12.554 13.457 15.238 16.702 18.295
No Corrientes 20.337 19.246 18.155 17.064 16.916 16.768
Propiedad, Planta y Equipo 11.037 11.037 11.037 11.037 11.037 11.037
Depreciaciéon acumulada - 1.091 2.182 3.273 3.421 3.569
Intangibles 9.300 9.300 9.300 9.300 9.300 9.300
Amortizacién acumulada - - - - - -
PASIVOS 15.461 15.072 12.478 9.493 6.515 3.140
Corrientes - 2.054 2.191 2.259 2.696 3.140
Sueldos por pagar - 515 515 515 515 515
Impuestos por pagar - 1.539 1.676 1.744 2.181 2.626
No Corrientes 15.461 13.019 10.288 7.234 3.819 -
Deuda a largo plazo 15.461 13.019 10.288 7.234 3.819 -
PATRIMONIO 36.075 39.008 46.557 52.396 70.213 94.609
Capital 36.075 36.075 36.075 36.075 36.075 36.075
Utilidades retenidas - 2.933 10.482 16.321 34.138 58.534

El patrimonio de los accionistas se incrementa entre el aflo uno y afio cinco, en
el afio uno es $ 39.008 y en el afio cinco $ 94.609, esto se debe a la politica

financiera de acumular las utilidades en la cuenta de efectivo del activo corriente.

La politica financiera de crédito se refleja en la cuenta por cobrar del activo
corriente, la gerencia establece que el pago de la comisiébn que recibe la

aplicacion se realiza en el 100% en un plazo de 30 dias, esta politica no pone en
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riesgo la liquidez de la empresa debido a que las cuentas por cobrar son el
30,69% de los activos corrientes.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo
El estado de flujo de efectivo proyectado es el siguiente:

Tabla N° 21: Estado de flujo de efectivo anual

ANOS Afio 0 Afiol | Afio2 | Aio3 | Afio4 | Afo5
Actividades Operacionales - (6.476) 7.874 5.216 | 16.938 | 23.395
Utilidad Neta 2.933 7.549 5.839 | 17.817 | 24.396

+ Depreciacion 1.091 1.091 1.091 148 148

-ACxC (12.554) | (903) | (1.782) | (1.463) | (1.593)

+ A Sueldos por pagar 515 - - - -

+ A Impuestos 1.539 137 68 437 444
Actividades de Inversiéon (20.337) - - - -

- Adquisicion PPE y intangibles (20.337) - - - -
Actividades de Financiamiento 51.536 (2.731) | (3.054) | (3.415) | (3.819)

+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo 15.461 13.019 | (2.658) | (3.054) | (3.415) | (3.819)

- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 36.075 - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 31.199 (8.918) 5.144 2.163 | 13.523 | 19.576
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 31.199 22.280 | 27.424 | 29.587 43.110
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 31.199 22.280 27.424 | 29.587 | 43.110 62.687

El saldo final del estado de flujo de efectivo muestra que la liquidez de la empresa
no se ve desequilibrada por las cuentas por cobrar debido a que existe un saldo

positivo en el total de efectivo desde este afio.

7.3.4 Flujo de caja proyectado
El flujo de caja proyectado es el siguiente:

Tabla N°22: Flujo de caja proyectado

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y 13.16 10.16 28.58 38.50
PARTICIP. 6.214 6 1 8 5
Gastos de depreciacion 1.000 | 1.091 | 1.091 226 148
Gastos de amortizaciéon - - - - -
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 690 1.776 1.374 4.192 5.740
25% IMPUESTO A LA RENTA 978 2.516 1.946 5.939 8.132
18.68 | 24.78
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) 5.546 9.964 7.931 3 0
(21.19
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 9) - - - - -
(1.007 | (1.833 | (1.717 | (1.930
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - 7.387 ) ) ) )
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RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - - - - - (900)
] (21.19 (1.007 | (1.833 | (1.717 | (2.830
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 9) 7.387 ) ) ) )
(20.33
INVERSIONES 7) - - - - -
RECUPERACIONES - - - - - -
Recuperacién maguinaria - - - - - 2.479
Recuperacién equipo de computacién - - - - - 1.500
(20.33
GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) 7) - - - - 3.979
(41.53 12.93 16.96 | 25.92
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 6) 3 8.957 | 6.098 7 9

Entre el afio uno y afo cinco, se mantienen los flujos de caja positivos. En el afio
cinco se disminuye el saldo del flujo de caja debido a la recuperacion del capital

de trabajo neto.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracién
7.4.1 Flujo de caja del inversionista
El flujo de caja del inversionista es el siguiente:

Tabla N° 23: Flujo de caja del inversionista

Préstamo 15.461 - - - - -

Gastos de interés - | (1.613) (1.324) (1.001) (640) (236)

Amortizacién del capital - | (2.442) (2.731) (3.054) (3.415) (3.819)

Escudo fiscal - 585 480 363 232 86
FLUJO DE CAJA DEL

INVERSIONISTA (26.075) 9.462 5.382 2.406 13.144 21.960

Los saldos finales del flujo del inversionista muestran un decremento debido al
pago del crédito para el financiamiento de la inversion inicial, a pesar de este
descuento el saldo del flujo del inversionista es positivo desde el afio uno hasta
el cinco, con excepcion del afio tres debido al incremento de personal en la

empresa.

7.4.2 Célculo de la tasa de descuento

Como tasa de descuento se utiliza el WACC y CAPM, como indicador del costo

promedio ponderado del capital del inversionista, de esta manera, se puede
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comparar la rentabilidad del proyecto con la posible rentabilidad que recibiria el
inversionista participando del otro tipo de inversion financiera en el mercado. La
tasa de descuento se calcula en base a los indicadores de mercado que se

muestra en la siguiente tabla:

Tabla N° 24: Indicadores del mercado

Tasa libre de riesgo 2,91%
Rendimiento del Mercado 9,32%
Beta 1,09

Beta Apalancada 1,03

Riesgo Pais 7,42%
Tasa de Impuestos 25,00%
Participacion Trabajadores 15,00%
Escudo Fiscal 33,70%
Razén Deuda/Capital 43%
Costo Deuda Actual 11,23%

El resultado de la aplicacion de estos indicadores en la formula del WACC y
CAPM se obtiene una tasa de descuento de 16,20% (WACC) y 19,95% (CAPM),

esto permite valorar el criterio de inversion de los accionistas.

7.4.3 Criterios de valoracion

El resultado de la valoracién del proyecto es el siguiente:
Tabla N° 25: Valoracion del proyecto

Evaluacién Anélisis

Criterio Resultado

Valor actual neto
(VAN)

Tasa interna de
retorno (TIR)

Proyecto: $ 1.663

Inversionista: $ 2.142

Proyecto: 17,68%

Inversionista:
23,02%

Favorable es mayor a
cero

Recomendacion
ejecutar el proyecto

Favorable mayor a la
tasa de descuento
WACC para el
proyecto y CAPM para
el inversionista

El VAN mayor a cero
determina el proyecto
esta en capacidad de

generar flujos
positivos que son
mayores a la

inversion inicial.

La TIR superior a la
tasa de descuento
indica que el
inversionista  recibe
con la ejecucion del
proyecto una
rentabilidad superior
al mercado



60

Criterio Resultado Evaluacion Analisis
Periodo de | Proyecto: 3,56 afios  Favorable es menor al Los inversionistas
Recuperacién de plazo de 5 afios de pueden recuperar su
la Inversion (PRI) | Inversionista: 3,56 evaluacion del dinero en un plazo de

afios proyecto tiempo menor al
horizonte de
evaluacion.

7.5 indices financieros
Los indices financieros del proyecto y la industria son los siguientes:

Tabla N° 26: indices financieros del proyecto

LIQUIDEZ

Razoén corriente 1,53 4,87
ENDEUDAMIENTO

Razén deuda / capital 57% 23%
RENTABILIDAD

Rentabilidad sobre activos 8,52% 13,78%
Rentabilidad sobre patrimonio 12,93% 15,59%

El indicador de liquidez del proyecto es mayor a la industria, debido a que el
proyecto acumula sus utilidades en la cuenta de efectivo, esto incrementa la
liquidez; por cada délar de pasivo corriente la empresa tiene en su cuenta de
efectivo 4 doélares; mientras la industria tiene un ddlar de pasivo y 1,53 doélares

en efectivo.

El indicador de endeudamiento muestra que la empresa tiene menor
dependencia del financiamiento externo, para la empresa cada dolar de activo
se financia con 23 centavos de deuda; mientras la industria tiene 57 centavos

para financiar el activo.

El indicador de rentabilidad sobre activos de la empresa tiene una cifra superior
a la industria, por cada délar de activo la empresa genera 13,78 centavos de

utilidad, la industria genera 15,59 centavos.
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En los indicadores analizados, la empresa tiene una mejor posicion que sus
competidores, especialmente en lo que se refiere al indicador de liquidez y

endeudamiento.

7.6 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es un indicador financiero que sirve para visualizar cual es
la cantidad necesaria de ingresos que permite cubrir los egresos de la empresa,

en el caso de la aplicacion, el grafico del punto de equilibrio es el siguiente:

PUNTO DE EQUILIBRIO

$350.000 -
$300.000 -
@ $250.000 -
& $200.000 -
S $150.000 -
Q $100.000 -
=
$0 =
O\ @ o™ N A AD D kD OO D D O
RN I R RN I LG S
. ('b b. % '\(b. \b. ’\q. (ib. rl(;oo (bQ. (bv. (bq. vv. &b. b{b. OD%. %('1/.
CANTIDAD
VENTAS TOTALES COSTOS TOT COSTO V

Figura N°11: Punto de Equilibrio

El célculo del punto de equilibrio determina que la cantidad de personas que
participan a través de la aplicacion es 26.369, esto sucede a partir del mes 11 de
la puesta en marcha del proyecto. Esta informacién es concordante con la
informacion del estado de resultados anual, que muestra una utilidad neta de
$ 2.933 a partir del afio 1.

Conclusiones plan financiero

La proyeccion de ingresos y egresos de la empresa se realizan en base a
indicadores macroecondmicos, como son el crecimiento del sector y la inflacion
promedio; esto permite que los estados contables resultantes tengan un ajuste
con la realidad de la economia del pais. De esta manera se puede evaluar al

proyecto en base a criterios de valoracion como el valor actual neto y tasa interna
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de retorno, estos resultados indican que es factible la ejecucion de la aplicacion
movil, a pesar de que en el primer afio de operacion existe una pérdida

financiera.

Los resultados del valor actual neto fluctian entre $ 1.663 y $ 2.142 segun el
flujo del proyecto e inversionista respectivamente, esto permite concluir que el
proyecto es factible de implementar. En lo que respecta a la tasa interna de
retorno fluctia entre 17,68% y 23,02% segun el flujo del proyecto e inversionista,

siendo esta rentabilidad superior al costo de oportunidad.

8 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Luego de haber realizado el plan de negocios para analizar la factibilidad de
implementar una aplicacion movil enfocada a la organizacion de partidos de
futbol amateur y la administracion de canchas sintéticas en el centro norte de
Quito, tomando las mejores practicas internacionales de empresas espafiolas se

concluye que:

e Se escogié Espafa, principalmente por las relaciones bilaterales que
mantienen actualmente ambos paises y el entorno de negocios
internacionales que se proyecta gracias al acuerdo multipartes con la UE.

e [Espafa al ser pionero en los ultimos afios en el desarrollo de TICs, es un
buen modelo para tomar sus practicas de negocio en cuanto al desarrollo
de apps moviles.

e Luego de compartir una conversacion con los duefios de Futbol Zone en
Barcelona Espafia en junio del 2018, se concluye que esta empresa surgio
por las mismas razones que plantea este proyecto; es decir, porque los
jugadores de futbol amateur tenian problemas para organizar sus
encuentros deportivos y porque existia competencia desleal en la
industria de alquiler y administracion de canchas sintéticas.

e Al analizar al cliente, se observa que no existe una app similar en el
mercado ecuatoriano y que es un servicio que los jugadores desearian

tener.
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En la investigacion cualitativa y cuantitativa se obtiene que las empresas
duefias de canchas sintéticas estarian dispuestas a formar parte de este
proyecto, pagando un porcentaje a la app por cada partido reservado,
pues consideran que es un acuerdo en el que todos los involucrados
ganan.

Se recomienda innovar constantemente en el servicio para poder
posicionarse y competir.

Se evidencia que por medio de un porcentaje establecido con cada
canchay los ingresos por publicidad, el proyecto es rentable y tiene pocas
pérdidas.

Se recomienda tener en cuenta que el proyecto debe dirigir muchos de
sus gastos a marketing y publicidad; pues, al ser un proyecto
completamente nuevo, es indispensable lanzarlo al mercado a través de
todos los medios digitales y no digitales posibles, para llegar a la mayor
cantidad de jugadores.

Es un proyecto que aparte de ser rentable, es innovador y que busca
resolver un problema y satisfacer necesidades de un mercado que no esta

siendo atendido.
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Anexo 1. Sintesis mejores practicas internacionales

A. Necesidades de informacién

Para poder introducir las mejores practicas de negocio de una de las

empresas que se analizaran a continuacion, es indispensable investigar

sobre:

1.

ok~ 0N

Servicio que ofertan y valor agregado

Manejo de quejas y establecimiento de normas por cada empresa
Precios

Formas de pago

Marco Legal

B. Objetivos

1. Identificar qué empresa tiene las mejores practicas de negocio en
lo referente a brindar una herramienta tecnolégica para la
organizacién de partidos de fatbol amateur, con el fin de tomarlas

y que puedan ser adaptadas en el mercado ecuatoriano.

2. Analizar como las empresas que se toman como referencia, se
adaptan a la cultura de cada pais en su forma de operar cada

negocio.

C. Detalle de empresas observadas:

Futbol Zone Fubles Celerbreak
Pais de origen Barcelona Italia Alemania
Presencia
internacional No Si Si
Afo de creacién 2015 2014 2016




Para poder escoger una empresa modelo se identificaran las practicas de

negocio de cada una en base a las necesidades de informacién descritas en el

apartado A.

1. Servicio que ofertan y valor agregado.

la pagina web. Que
cuando piensen en
jugar Futbol Zone sea
Su punto de
encuentro

Se busca que los
jugadores sean
conscientes y sepan
gue Futbol Zone ha
sido creada tanto por
fuera como por
dentro por y para
ellos/ellas,
cumpliendo
rigurosamente todo lo
gue exige la ley del
deporte de Catalunya
en materia de
actividades
deportivas y que la
mayoria desconoce.

Empresa Servicio que Oferta | Valor Agregado
Ofrece:
Busca que todos los/ | - Partidos Amistosos
las aficionados/as a -Torneos nacionales
jugar futbol de e internacionales:
Barcelona tengan Ofrecen cada semana
como referencia dias especificos
para jugar partidos | donde se realizan
Futbol Zone amistosos de futbol, | cuadrangulares de

futbol 8 para que
equipos formados con
el fin de mejorar la
conexiéon entre todos
los integrantes
puedan tener un lugar
donde entrenarse y
probarse o que
cualquier
apasionado/a del
futbol pueda venir a
disfrutar jugando en el
equipo que se anote
dentro de la
plataforma para poder
disputarlo.

LIGAF7: La
competicion de Futbol
Siete constara
siempre — salvo
excepcion por causas
especiales — de 8
equipos, que se




enfrentaran entre si
en formato de liga en
la Liga de la Sede del
Clot y 6 equipos en la
Liga con Sede en
Barceloneta
-Servicios
Hospitalarios y de
revision deportiva.

Es un Social Network
gue permite organizar
y gestionar
encuentros
deportivos, ahorrando
tiempo y dinero.
Uniendo a jugadores,
partidos y centros
deportivos de una
zona. Fubles permite
a cualquier persona

Ofrece:

-Crea eventos y
torneos.

Brinda la posibilidad
de personalizar la
pagina de crear redes
de centros deportivos

FUBLES inscribirse y les da la opcién de
gratuitamente y crear un acceso al
organizar partidos panel de
con sus amigos o administracion y un
participar en otros apoyo directo del
gue organicen otras personal de Fubles.
personas.

Su objetivo es Ofrece:

proporcionar la mejor

experiencia de fatbol | -Ligas de futbol

amateur, al ofrecer

futbol accesible y -Ligas fatbol de
CELEBREAK sociable y al construir | verano

comunidades que
conecten a personas
gue comparten la
misma pasion por el
futbol.

internacionales

-Ligas de fatbol
mujeres




2. Manejo de quejas y establecimiento de normas.

FUTBOLZONE ( Barcelona)

Practicas aplicadas

La pagina web tiene un boton de acceso directo a sus niumeros de whatsapp

para reclamos y quejas. Por otro lado, en cuanto a las condiciones de pago se

especifica claramente como opera la empresa y como se manejan la quejas y

dudas del cliente:

No se admiten reclamaciones por devolucion de los importes abonados,
puesto que cuando se trata de “Servicios relacionados con actividades
de esparcimiento si el contrato prevé una fecha o periodo de ejecucion

especificos”, no es aplicable el Derecho de desistimiento.

Si el jugador ha pagado online:

» Si el jugador ha abonado el partido y se borra 24 horas antes, a

pesar de que no se admiten devoluciones en este tipo de eventos,
nosotros le reintegraremos el saldo, por lo que dispondra de 1
partido pendiente de disputar.

Si el jugador se borra y no esta dentro de las 24 horas antes de la
fecha y hora, pero esa plaza la ocupa otro jugador, también le
reintegraremos de saldo 1 partido para que lo disfrute cuando
quiera. Sin embargo, si la plaza no la ocupa ningun jugador, no hay
derecho a devolucion. Tampoco existe derecho a devolucion si el
jugador no se presenta al partido.

Si el jugador no ha pagado online y se borra 24 horas antes, no
debera abonar importe alguno. Tampoco si el jugador se borra'y no
esta dentro de las 24 horas antes de la fecha y hora, pero esa plaza
la ocupa otro jugador. Sin embargo, si el jugador no se presenta al
partido, el jugador debera abonar el importe que ha quedado a
deber para poder inscribirse en el resto de partidos. Y, si la plaza no
la ocupa otro jugador el jugador, también debera abonar el importe
que ha quedado a deber para poder inscribirse en el resto de

partidos.




» Importante: Si el jugador acumula 3 NO PRESENTADOS, se le
retirara el derecho a apuntarse a los partidos y se bloqueara la

cuenta.

FUBLES (ltalia)

Practica aplicada

La pagina web tiene un botén de contacto en el cual se llena un formulario
para reclamos y quejas. Por otro lado, en cuanto a las condiciones de pago se
especifica claramente cOmo opera la empresa y como se manejan la quejas y
dudas del cliente:
Fubles permite el reembolso de la cuota de participacion para un partido si:

» el Jugador se retira del partido 4 horas antes del comienzo del mismo;

» el Jugador es apartado por el Organizador;

» el partido es anulado por el Organizador;

> el partido es anulado por el sistema en el plazo de una hora antes de

su inicio debido a que no se alcanz6é el niumero de participantes

requerido.

CELEBREAK (Alemania)

Practica aplicada

La pagina web tiene un boton de contacto en el cual se llena un formulario
para reclamos y quejas. Adicional a esto, existe un espacio de blog en la
pagina donde los usuarios pueden hacer sus preguntas y pedir opiniones.
En cuanto a las condiciones de pago se especifica claramente cémo opera la
empresa y como se manejan la quejas y dudas del cliente:

» Si el jugador se retira después de pagar, recibiras ese dinero para

gastarlo en otro juego.
» Cualquier juego cancelado sera devuelto
» La violencia en el lanzamiento no seré tolerada

» Todas los jugadores rotan como arqueros




3. Precios

(Barcelona)

-10 partidos x50
euros mas
premiacion a
fidelidad.

-partido de fatbol 7:
6 euros

-partido futbol 5: 5
euros

Empresa Precios Préctica de negocio
aplicada
-Tarifa mensual: 35
euros al mes
Brindan distintos
-Tarifa quincenal: 20 | paquetes de juego
euros para que cada
Futbol Zone jugador elija lo que

mejor le convenga de
acuerdo a la
frecuencia de juego.

-6 euros por persona
por partido amistoso
reservado.

inscripcion se ajustan
de acuerdo a cada
torneo nacional e
internacional.

FUBLES . Ofrecen una sola
. -Las tarifas de .
(Italia) . o . tarifa para los
inscripcion se ajustan jugadores
de acuerdo a cada J '
torneo tanto nacional
como internacional.
-6 euros por persona | Ofrecen una sola
por partido reservado | tarifa para los
CELEB RE_AK Las tarifas de jugadores.
(Alemania)




4. Formas de pago

(Barcelona)

- Pago en la web

Empresa Precios Practica de negocio
aplicada
Ofrecen dos maneras
- Pago en cancha de pagar la reserva
Futbol Zone del juego y aceptan

todas las tarjetas de
credito.

FUBLES
(Italia)

-Wallet virtual
MANGOPAY

El Wallet es un
monedero electrénico
que contiene los
importes transferidos
por el usuario
mediante una tarjeta
de crédito o cualquier
otro medio de pago
electronico indicado
en la pagina de pago.
El importe minimo de
las recargas sera de
1 euro. Las recargas
transferidas al Wallet
personal del usuario
constituiran dinero
electronico emitido
por MangoPay, una
institucion bancaria
con sede en
Luxemburgo, y
gestionado por
Fubles como sujeto
autorizado en el
sentido de la
normativa de la Unién
Europea.

CELEBREAK
(Alemania)

- Pago en cancha

- Pago en la web

Ofrecen dos maneras
de pagar la reserva
del juego y aceptan
todas las tarjetas de
crédito.




5. Marco Legal

FUTBOLZONE ( Barcelona)

Practicas aplicadas

-Utilizan politicas de privacidad

-Utilizan cookies para el correcto manejo de la web y recopilacion de datos
estadisticos.

-Para poder crear un usuario es obligatorio tener 18 afios 0 mas.

-En cumplimiento de lo dispuesto en el art. 11 y 16 de la LSSI CE, “Futbol
Zone” se pone a disposicion de todos los usuarios, autoridades y fuerzas de
seguridad, y colaborando de forma activa en la retirada o en su caso bloqueo
de todos aquellos contenidos que pudieran afectar o contravenir la legislacion
nacional, o internacional, derechos de terceros o la moral y el orden publico.
En caso de que el usuario considere que existe en el sitio web algin contenido
que pudiera ser susceptible de esta clasificacion, se ruega lo notifique de
forma inmediata al administrador del sitio web.

- Todas las formas de utilizacion, reproduccién o procesamiento de obras
sujetas a proteccion de derechos de autor en nuestras paginas web requieren
el consentimiento previo del propietario respectivo de los derechos. Las
reproducciones individuales de una obra estan permitidas solo para uso
privado, por lo que no deben servir directa o indirectamente para ganancias.

La utilizacién no autorizada de obras con derechos de autor es punible.

FUBLES (ltalia)

Practica aplicada

-Utilizan politicas de privacidad

-Utilizan cookies para el correcto manejo de la web y recopilacion de datos
estadisticos.

-Para poder crear un usuario es obligatorio tener 18 afios 0 mas.

-Manejan una LISTA NEGRA, en donde se encuentran los usuarios que no

cumplen con los reglamentos de la empresa.




- Aviso a los Usuarios europeos: la presente declaracion de privacidad ha sido
redactada en cumplimiento de las obligaciones previstas en el Art. 10 de la
Directiva 95/46/CE, y de acuerdo con las disposiciones de la Directiva
2002/58/CE, modificada por la Directiva 2009/136/CE, en materia de Cookies.
- Todas las formas de utilizacion, reproduccién o procesamiento de obras
sujetas a proteccion de derechos de autor en nuestras paginas web requieren
el consentimiento previo del propietario respectivo de los derechos. Las
reproducciones individuales de una obra estan permitidas solo para uso
privado, por lo que no deben servir directa o indirectamente para ganancias.

La utilizacién no autorizada de obras con derechos de autor es punible.

CELEBREAK (Alemania)

Practica aplicada

-Utilizan politicas de privacidad

-Utilizan cookies para el correcto manejo de la web y recopilacién de datos
estadisticos.

-Para poder crear un usuario es obligatorio tener 18 afios o mas.

- Cuando accede al Servicio por medio de un dispositivo maovil, es posible que
recopilemos cierta informacion de manera automatica, que incluye, entre
otros, el tipo de dispositivo movil que utiliza, la ID exclusiva de su dispositivo
movil, la direccion IP de su dispositivo movil, su dispositivo movil, sistema
operativo, el tipo de navegador de Internet movil que usa, identificadores
unicos de dispositivos y otros datos de diagndstico.

-Nuestras paginas web y sus contenidos estan sujetos a la ley alemana de
derechos de autor. Salvo expresamente permitido por la ley.

-Todas las formas de utilizacién, reproduccion o procesamiento de obras
sujetas a proteccion de derechos de autor en nuestras paginas web requieren
el consentimiento previo del propietario respectivo de los derechos. Las
reproducciones individuales de una obra estan permitidas solo para uso
privado, por lo que no deben servir directa o indirectamente para ganancias.

La utilizacién no autorizada de obras con derechos de autor es punible.




D. Conclusiones Generales

Las tres empresas estan orientadas a brindar el mismo servicio y en
general siguen la misma linea operativa y por lo tanto, se concluye que es
un negocio rentable pues estan ubicadas en paises altamente
influenciados por la cultura del fatbol.

Fubles y Celebreak son dos empresas mas grandes en la Unién Europea,
cada una se encuentra en al menos siete paises diferentes, por ello,
obtener la licencia de uso de derechos de autor es un valor mas elevado
que el que propone Futbol Zone.

Futbol Zone, a pesar de no ser una empresa reconocida
internacionalmente, es una empresa muy bien posicionada en Barcelona
por el servicio que ofrece y las facilidades que brinda a sus usuarios en
cuanto a centros deportivos, formas de pago y torneos, por ello es la
empresa modelo que se selecciona para la toma de buenas practicas en

este proyecto.








