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RESUMEN

El objetivo de este proyecto es determinar la viabilidad de plan de
negocio para la creacién de una empresa comercializadora digital de
tickets para eventos de fuatbol en Quito, el mismo que se ha
desarrollado mediante datos e informacion a la presente fecha,
mediante un andlisis de necesidad que tienen las personas que
asisten a los estadios de futbol el momento de comprar un ticket.

Esta investigacion empez6 con el analisis de PESTEL y PORTER,
enfocados en el codigo ClIU de la industria; se ha utilizado métodos
cualitativos (grupo focal) y cuantitativos (encuestas) para conocer las
necesidades y reacciones de las personas sobre este proyecto.

Actualmente al estar en un mundo globalizado donde los avances
tecnoldgicos se han desarrollado de manera rapida y digital, se ha
podido determinar que el mercado enfocado busca nuevas
alternativas de compra por internet, teniendo como resultado ahorro
de tiempo, experiencia de servicio y seguridad de informacion de
datos personales.

La venta online de tickets al futbol es nueva en Ecuador; sin embargo,
cabe destacar que en Europa ya existen plataformas digitales como
StubHub que brindan este servicio a los mejores clubs del mundo
como el F.C. Barcelona de Espafia, optimizando recursos y generando
mayores ingresos en la venta de tickets. De acuerdo a Ander
Michelena quien es director de esta empresa, manifiesta que mas del
60% de los tickets que venden corresponden a espectaculos de fatbol.

Con estos antecedentes, y al evidenciar que en Quito no existe una
empresa con una plataforma dedicada a la venta exclusiva de estos
tickets; se puede determinar que este negocio es oportuno e
innovador ya que se pretende optimizar costos para el cliente y
empresas; ayuda al medio ambiente sin emision de tickets fisicos,
garantiza seguridad en medios de pago y agilidad en la compra para
los usuarios.



Vi

ABSTRACT

The objective of this project is to determine the feasibility of a
business plan for the creation of a digital ticket sales company for
soccer events in Quito, which has been developed using data and
information to date, through a need analysis. that people who attend
football stadiums have when buying a ticket.

This investigation began with the analysis of PESTEL and PORTER,
focused on the ISIC code of the industry; Qualitative (focus group) and
guantitative (surveys) methods have been used to find out the needs
and reactions of people about this project.

Currently being in a globalized world where technological advances
have been developed quickly and digitally, it has been possible to
determine that the focused market is looking for new online
purchasing alternatives, resulting in time savings, service experience
and information security. of personal data.

The online sale of football tickets is new in Ecuador; However, it
should be noted that in Europe there are already digital platforms such
as StubHub that provide this service to the best clubs in the world
such as the F.C. Barcelona of Spain, optimizing resources and
generating more income from ticket sales. According to Ander
Michelena, who is the director of this company, states that more than
60% of the tickets they sell correspond to soccer shows.

With this background, and by showing that in Quito there is no
company with a platform dedicated to the exclusive sale of these
tickets; It can be determined that this business is timely and
innovative since it is intended to optimize costs for the client and
companies; It helps the environment without issuing physical tickets,
it guarantees security of payment methods and agility in purchasing
for users.
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1. Descripcion de negocio

El servicio es la venta de tickets online por medio de una plataforma digital para partidos de
campeonato nacional y eliminatorias mundialistas en la ciudad de Quito, los pagos podran
realizar por medio de tarjeta de crédito, débito o transferencia bancaria.

Una vez que el cliente compra su ticket, podra descargarse en su dispositivo movil y entrar al
escenario deportivo presentando su codigo de barra QR.

Se pretende combatir la reventa de tickets en los estadios por parte de terceras personas,
fomentar la cultura en los usuarios para acceder a la compra de tickets por medio de la web,
evitar grandes filas el momento de adquirir un ticket fisico y entrar al estadio, evitar el desorden,
la falsificacion y sobre precios en la venta.

Se escogid Quito ya que es una de las ciudades méas pobladas junto con Guayaquil y Cuenca en
donde se desarrollan este tipo de eventos dentro del pais.

Mediante esta venta de tickets online, la aplicacion desarrollard otros servicios que seran
complementarios como la venta de indumentaria retro que incluira un kit de aseo junto con una
mascarilla especial con el disefio del club del cual es fanatico como una medida de prevencion
ante la covid -19; adicionalmente informacion previa al partido y vision 360 de las localidades
en el estadio.

Lo que se ha expuesto, tiene como objetivo generar la mejor User y Customer Experience en
todo el proceso de compra.

Se tomara en cuenta aspectos importantes para el cliente como es la adquisicion de sistemas
tecnoldgicos para la venta de tickets de manera correcta, la creacion de alianzas estratégicas
con empresas como PayPal o Payclub, las cuales son aplicaciones de sistemas de pago que se
encargan de cobrar y cubrir los requerimientos de cada banco o tarjeta de crédito, y de esta
manera ya no tener preocupaciones en este sentido.

Analizando toda la informacion mencionada, se puede afirmar que el proyecto es viable y que
existe una oportunidad de negocios significativa ya que las tendencias del mercado mundial

pueden presionar socialmente para implementar este sistema ya que la necesidad es un hecho
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que existe dentro de los clientes. ElI Unico factor determinante en la actualidad es el
confinamiento mundial que se vive por causa del coronavirus, que de acuerdo a la Organizacion

Mundial de la Salud no se puede determinar la normalidad de asistencia a eventos masivos.

2. Analisis del entorno

Los sectores econdmicos facilitan el analisis y estudio de la produccion econdmica pues
permiten clasificar actividades econémicas similares que compiten entre si o se complementan.
De acuerdo a esta clasificacion se analizara el cédigo N que abarca diversas actividades de
apoyo a actividades empresariales generales. En la Tabla 1 se detalla la descripcion de codigo
N.

Tabla 1: Clasificacion CIIU 4.0

Cddigo Descripcion
Seccidon | Actividades de servicios administrativos y de
N apoyo.

Actividades de venta de boletos para obras de

N7990.03 | teatro, competiciones deportivas y otras

actividades de diversion y entretenimiento.
Fuente: (INEC, 2012)

2.1 Macroentorno

La industria de la venta de tickets se puede ver afectada a nivel de macro entorno debido a las
diferentes leyes y resoluciones que pueden darse en diferentes ambitos relacionados con esta

actividad; pueden representan puntos positivos o negativos.

2.1.1 Politico

En la Tabla 2 se detalla la informacion.



Tabla 2: Andlisis Politico

No.

POLITICO

P1

El 13 de marzo 2020 el Gobierno, por medio de la Policia Nacional de comunicacion
estratégica toma medidas ante emergencia sanitaria por coronavirus. EI Gobierno
amplié las medidas de prevencion frente a la pandemia de coronavirus. Dispuso la
suspension de clases y de los eventos masivos a nivel nacional.
(Ministerio de Gobierno, 2020)

P2

Con fecha 15 de mayo 2020, el presidente de la Federacion Ecuatoriana de Futbol,
Francisco Egas presentd al COE nacional, la normativa que busca un retorno seguro
del futbol. La propuesta contiene principios basicos, alcance y gobernanza, protocolo
de viajes, y estancias, protocolo de partidos a puerta cerrada.
(Federacion Ecuatoriana de Fuatbol, 2020)

P3

De acuerdo al articulo 28, del reglamento del comité ejecutivo del fatbol profesional
declara que las asociaciones provinciales no podran fijar un valor de ticket a su
conveniencia, todo dependeré de la ubicacién del estadio y asignacion de puestos a
hinchadas visitantes. Este reglamento lo maneja la AFNA y regula el campeonato
nacional de fatbol. (Reglamento del comité ejecutivo de fatbol profesional, 2014).

P4

En el articulo 46 dice: "EIl club interesado cursara su peticion a través del Comité
Ejecutivo, hasta el dia martes si el partido se jugare en fin de semana o hasta el
viernes inmediato anterior si el partido se lo realizare entre semana, acompafiando el
valor de las entradas que se aspire adquirir, en dinero en efectivo o cheque
certificado. Cumplido estos requisitos, el club local debera entregar las entradas al
club visitante faltando 24 horas de la fecha fijada para la realizacion del concerniente
partido" (Reglamento del Comité Ejecutivo de Futbol Profesional, 2014).

P5

De acuerdo al Mintel, la transformacion digital no es solo el uso de tecnologia, sino
que consiste en cambiar la mentalidad de las personas y en promover una cultura
digital entre empresas e instituciones. El Gobierno Nacional tiene como objetivo
aumentar 1 punto més el indice de desarrollo de las Tecnologias de la Informacién
y Comunicacion al 2021 (4,5 a 5,5).

(Senecyt,2019)

2.1.2 Econdmico

En la Tabla 3 se detalla la informacion.
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Tabla 3:Andalisis Econdmico

No.

ECONOMICO

El

Un alto dirigente de Liga Deportiva Universitaria, el Sr. Esteban Paz, manifiesta que
la Covid-19 ha generado un grave problema en la economia de clubes ecuatorianos.
Existiran otros equipos que no podran sostener la crisis. El regreso del futbol sin
hinchas en las gradas complicard mucho mas las finanzas de los equipos. Todo el
mundo esta viviendo esta problematica, se debe buscar la manera de acoplarnos a
esta nueva realidad. Ahora todo es incierto. (Federacién Ecuatoriana de Futbol,
2020).

E2

De acuerdo a la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los hogares urbanos y
rurales el gasto de consumo por recreacion y cultura de los ecuatorianos es de $109
millones, que representa el 4,6% de gasto de consumos del hogar en el ecuatoriano.
(INEC, 2012)

E3

Previo al Covid-19 las compras mensuales y semanales constituian la frecuencia
habitual de transacciones no presenciales, esto era mas habitual en personas o grupos
de edades menor a 26 afios. La llegada del Covid-19 ha traido como consecuencia
un incremento en la frecuencia de compra online en el ecuatoriano. Frecuencia de
compra una vez al mes pre-covid era al 19%, post-covid el 40%. (Camara de
Comercio Ecuatoriana, 2020)

E4

La inflacion en el Ecuador a cierre del afio 2019 ha sido de -0,07%:; en la industria
de recreacion y cultura ha tenido una variacion del 0,02% anual. (Aso banca, 2020).

E5

Las actividades econdmicas que presentaron una tasa de variacion positiva en el
primer trimestre de 2020, fueron: Pesca (9.1%), Refinacion de Petrdleo (6.5%),
Acuicultura y pesca de camarén (3.7%), Petréleo y minas (2.4%); y Agricultura
(1.6%).0tros servicios como recreacion registra un porcentaje negativo del 0,18%.
(Banco Central del Ecuador, 2020).

2.1.3 Social

En la Tabla 4 se detalla la informacion.
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Tabla 4: Anélisis Social

No.

SOCIAL

S1

De acuerdo a informaciéon del INEC, informé que Ecuador tiene 17.096.789
habitantes hasta el sabado 13 de octubre de 2018. Guayas es la provincia mas poblada
con 3,6 millones de habitantes, seguida de Pichincha con 2,5 millones de habitantes.
(INEC, 2018).

S2

En el uso del tiempo libre de los hombres ecuatorianos usan 60% de su tiempo en
actividades personales, mientras que las mujeres lo hacen un 54% (INEC, 2012).

S3

Ecuador se ubica en el top 5 en América del Sur con el 80% de uso de internet con
un estimado de usuarios de 13,5 millones.
(Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico, 2018).

S4

La compra de servicios de entretenimiento y recreacion se ha mantenido el mismo
porcentaje de compras (85%) en los afios 2017-2018, no existe diferencia por estratos
sociales. Los adultos adquieren un 20% mas tickets que grupos entre 26 y 35 afios de
edad.

(Cémara Ecuatoriana de Comercio Electronico, 2018).

S5

Segun estadisticas y reportes de la FEF, los 7 equipos que mas llevaron gente a sus
eventos deportivos todo el afio fueron de las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca
con aproximadamente 37 millones, esto predomina ya 16 afios. (Federacion
Ecuatoriana de Futbol, 2016).

2.1.4 Tecnoldgico

En la Tabla 5 se realiza el detalle.

Tabla 5:Analisis Tecnoldgico

No. TECNOLOGICO
De acuerdo al foro de Tecnologias de Ticketing 2019 realizado en Manchester, este
manifiesta que la venta de tickets ha evolucionado y ha tenido un cambio
considerable en los altimos tres afios a diferencia de los tltimos 30 afios. Esto se
11 | 9enera debido a la tecnologia actual y acceso de informacion a las personas. Estos

aspectos han permitido, como industria, revolucionar las experiencias de los
clientes, con nuevos eventos, tecnologia de mapas de asientos con vista 3D y hacer
que las transacciones sean més fluidas utilizando NFC, RFID y biometria.
(Ticketing business forum- Manchester, Reino Unido, 2019).
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TheTicketing Business Férum 2019, impuls6 a Francis Casado, fundador y jefe de
desarrollo de negocios, 3D Digital Venue, compartir sus ideas en el club italiano AS
Roma con la finalidad de mejorar ventas online y atraer a mas turistas deportivos a
partidos del club en el Calcio. La integracién de la solucion 3D Digital Venue ha
permitido a los fanaticos ver vistas en 3D de 360 grados desde todos los asientos del
estadio antes de comprar sus tickets. Elegir un asiento y ver su vista con solo hacer
juega un papel importante para aumentar el UX y generar lealtad de los hinchas.
(Ticketing business forum- Manchester, Reino Unido, 2019).

De acuerdo al MINTEL, se tiene previsto que para el 2021 el 98% del pais esté
conectado a servicios de telecomunicaciones. La intencion es que 127 mil hogares
puedan acceder al servicio de internet con tarifas reducidas, también motivar a la
disminucion de aranceles para Smartphone y computadoras, para que mas de 1
millon de ciudadanos puedan adquirir dichos equipos.

(MINTEL, 2020)

T2

T3

2.1.5 Ambiental

En la Tabla 6 se realiza mayor detalle.
Tabla 6:Analisis Ambiental

AMBIENTAL
La emisién de facturacion electrdnica, genera ahorro de gasto de papel fisico,
contribuye a eficiencia en procesos administrativos, mayor seguridad, menor
Al | probabilidad de falsificacidon y ayuda al medio ambiente debido al ahorro de papel
y tintas de impresién.
(SRI, 2020).
El comercio electrénico a mas de ofrecer comodidad en las compras, permite recibir
el producto en el lugar donde quiera sin la necesidad de movilizarse; lo cual impacta
en el cuidado del medio ambiente ya que se genera menos contaminacién y reduce
el consumo energético. (Observatorio, Ecommerce Colombia, 2019).

A2

2.1.6 Legal

En la Tabla 7 se realiza el detalle.
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Tabla 7:Analisis Legal

LEGAL

L1

Los aficionados que desean adquirir entradas para partidos de eliminatorias
mundialistas, se mencionan a las diversas asociaciones de comercializadores de entradas
de espectaculos publicos y deportivos legalmente constituidas, denominados
revendedores, no pagar mas del 10% del valor de venta al publico, y denunciar a la
Policia Nacional, a los personeros de la AFNA o de la FEF, cualquier intento de venta
de entradas, superior al porcentaje aqui sefialado. (AFNA,2012).

L2

En la actualidad se pueden crear empresas por medio de internet que deben cumplir los
siguientes requisitos generales: EIl proceso simplificado de constitucion electronica
utiliza un programa que permite procesar la informacion ingresada por los usuarios con
la finalidad de generar el contrato de compafiia, nombramientos de Representantes
Legales, inscripcion en el Registro Mercantil, obtencion del Registro Unico de
Contribuyentes. (Supercias, 2020).

L3

De acuerdo al articulo 14, todo ticket a espectaculos; estos documentos se utilizaran
Unicamente en transacciones con consumidores finales, no dan lugar a crédito tributario
por el IVA, ni sustentan costos y gastos al no identificar al adquirente. Sin embargo, si
el clientes quiere sustentar costos y gastos o tenga derecho a crédito tributario, podra
exigir a cambio la correspondiente factura o nota de venta, segun el caso; estando
obligado el emisor a realizar el cambio de manera inmediata.
(SRI, 2010).

2.2 Micro entorno

2.2.1 Proveedores — Poder negociador de los proveedores

Los principales proveedores son los clubs de la ciudad de Quito. Se deben manejar alianzas

estratégicas que permitan manejar los derechos de la venta de tickets para los partidos que

jueguen los equipos de local. Los clubs son: Liga de Quito, EI Nacional, Deportivo Quito,

Aucas, Universidad Catolica, Independiente del Valle y la Federacion Ecuatoriana de Futbol,

con los partidos de la seleccion ecuatoriana. Con esta concesion de los derechos, se pretende

generar mayor volumen de ventas, ahorros de gastos administrativos al club y la federacion,

evitar pérdida de dinero y de tickets e impresion de talonarios de tickets.

El poder de negociacion es alto.

2.2.2 Participantes potenciales — Riesgo de nuevas empresas
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Actualmente los diferentes eventos los manejan empresas como Ticketshow, Joinnus y
Ecuticket; esta Gltima eventualmente manejan venta de entradas al futbol, en el afio 2017
comercializaba los tickets de la seleccion del Ecuador para eliminatorias de Rusia 2018. Ticket
show a pesar de enfocarse a espectaculos culturales ha incrementado sus ventas al incursionar
en torneos deportivos como fue el Ecuador Open del afio 2017. De igual forma Joinnus ha
entrado al Ecuador desde el afio 2019 con eventos relacionados a los conciertos de musica. Las
inversiones en esta industria son altas por los costes elevados de sistemas tecnoldgicos de
software y hardware. Existen contratos de diferentes eventos, sin embargo, no proveen un
servicio netamente enfocado a futbol por lo que los clientes no se encuentran satisfechos en las
compras de tickets y se puede competir en esta industria. Joinnus, empresa peruana maneja ya
en diferentes paises su plataforma con varias de venta de tickets que incluyen venta de tickets
al fatbol. El riesgo de entrada de nuevas empresas es alto.

2.2.3 Compradores — Poder negociador de los compradores

A nivel internacional, en el &mbito deportivo se puede encontrar muchas instituciones grandes
de fatbol como son el F.C Barcelona, Real Madrid, A.C Milan, Manchester United, entre otros
gue mantienen otras disciplinas deportivas para sus clientes; en el caso de Ecuador esto no se
ha evidenciado ya que el fatbol es el deporte que predomina a nivel local en gustos de los
consumidores; sin embargo, al establecer los precios cada club de futbol dependiendo del
atractivo del partido y al considerar que gran parte de los rubros econdmicos dependen de las
taquillas, los directivos deben encontrar la mejor manera de promocionar para que la gente
asista al estadio. Los jugadores de futbol necesitan del apoyo de su gente, es una motivacion
para ellos que puedan alentar, sin el apoyo de ellos los clubs se desmotivan y bajan su
rendimiento deportivo y por ende no hay asistentes. Deducimos que el poder de negociacion de

los compradores es alto.
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2.2.4 Sustitutos — Amenaza de productos o servicios sustitutos

Los productos sustitutos son amplios para este tipo de espectaculos, los valores muchas veces
son costosos en esta industria, lo que imposibilita el acceso de muchas personas ya que perciben
salarios bajos que solo sirven para mantener las necesidades basicas del hogar.

Para poder generar interés en este tipo de espectaculos, el nivel de experiencia debe mejorar
rotundamente para que sea atractivo para los usuarios, es decir una plataforma amigable, facil
de entender, de navegar y que sus interfaces no generen confusién; de esta manera se pueden
generar mejores ingresos en la venta de tickets. La amenaza en los ingresos por los productos

sustitutos es alta.

2.2.5 Competidores de la industria — Rivalidad entre empresas actuales

Se puede afirmar que la rivalidad en esta industria es con competencia indirecta; actualmente
las empresas relacionadas mantienen eventos de conciertos, teatro, cine y culturales. Existe una
empresa llamada Ticket Facil, que promociona todo tipo de evento, entre ellos entradas al ftbol, pero
su acceso al estadio debe ser con entrada fisica. No existe una plataforma en el Ecuador que
mantenga venta de tickets online al futbol y que su acceso sea a través de un cadigo de lectura
QR, sin necesidad de canjear el ticket fisico. De igual manera la empresa Joinnus, mantiene vigente

todo tipo de eventos, entre ellos el futbol; sin embargo, en el Ecuador ha entrado con exclusividad de

venta de entrada a conciertos de musica. La rivalidad entre competidores es alta.

3. Lineamientos estratégicos

Mision

Somos una empresa digital con servicios de venta de tickets online y control de acceso de
entradas para partidos de fatbol en la ciudad de Quito, comprometidos con el mejoramiento de

la calidad, innovacién y seguridad del espectaculo mediante la atencion de colaboradores
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altamente capacitados e innovacion tecnoldgica constante para clientes y colaboradores
contribuyendo asi a mejorar el desarrollo del deporte y espectaculo del Ecuador.

Vision

Ticket Fast sera en el afio 2023 considerado por nuestros clientes la mejor empresa de venta de
tickets al fatbol online enfocados en la innovacion, agilidad y responsabilidad.

Principios

Ticket Fast se enfocara en principios de ética empresarial, que son:

- La ética/moral social: marcada por nuestro entorno social.

- Conciencia moral: basados en los principios de nuestro talento humano.

- Leyes: Cumpliendo los reglamentos impuestos por el gobierno.

Llevando estos principios fundamentales, se puede resumir a Ticket Fast en una empresa que
generara confianza, respeto a las personas, respeto al medio ambiente (sin impresion de tickets
fisicos) y profesionalismos en cada tarea por cumplir con nuestros clientes.

Valores de la Organizacion

Como parte esencial de nuestra identidad, los valores que se han establecido son los siguientes:
- Compromiso: La satisfaccion y experiencia de nuestros clientes significa un todo para
nosotros.

- Servicio: Ticket Fast tendra el compromiso de atender de la mejor manera a todas las
personas con las que interactuamos en la web, nuestro objetivo es que estén cémodos al
interactuar con nosotros.

- Honestidad: Siempre comprometidos con ello, y se publicara informacion de partidos
confirmados.

- Respeto: Todos nuestros clientes merecen la misma importancia, por lo tanto, recibiran
el mejor trato posible.

- Lealtad: Nos comprometemos a mantener la informacion segura ya que es confidencial.
- Eficiencia: Una de nuestras fortalezas, utilizando tecnologia de punta con acceso a la

plataforma rapida, amigable y segura.
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El modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona

y capta valor; este valor es el que se da al cliente mediante una solucién que la paga por

un problema que €l tiene. En ANEXO A se encuentra mayor detalle del modelo Canvas.

Establecimiento de Objetivos y Metas

En la Tabla 8 se describen los objeticos y metas planteadas.

Tabla 8:0bjetivos a largo plazo

OBJETIVOS DE

LARGO PLAZO META ESTRATEGIA TACTICA
- App y pagina
L Posmongrs_e como |2 Evaluacién y Benchmarking, estudios | web con facil
empresa mas importante . o .
i medicion de mercado, paginaweb | uso, chat en linea
de venta de tickets al C )
. . mensual de la dinamica, generar Usery | con los clientes,
fatbol online en Ecuador, . s
) demanda Customer experience. publicidad
generando Top Mind. )
impactante.
Evaluacion Generar
2. Expandir el negocio a medicion y Uso de herramientas Engagement, con
todas las regiones del como Customer Journy, landing page,
mensual de la
Ecuador. demanda awareness. blogs,

promociones.

Generar love marks,
inbound marketing,

3. Ser una marca conocida, | Fidelizacion de | utilizar herramientas que
reconocida y querida. clientes. midan la satisfaccion de
cliente como Google
Analytics.

Contar con un
community
manager,
atencion por
redes sociales,
post venta,
bonificacion a los
que consigan
NUEVOS usuarios.




4. Superar a la
competencia en ventas

Derechos para
venta exclusiva
en la web por
los equipos de
futbol.

Establecer alianzas
estratégicas con los
principales equipos del
Ecuador en el segundo
afio de funcionamiento.

18

Promociones
especiales,
marketing con las
principales
figuras de los
equipos, videos
especiales con los
partidos méas
memorables.

5. Aumentar las ventas al
menos en un 30%

Incremento
exponecial de
ventas.

competencia, generar
que se ofrece, dar la

mejor experiencia al
usuario, usar un sistema

del Océano Azul.

Ser diferenciadores de la

valor agregado al servicio

de compra &gil, rapido y
seguro. Uso de estrategia

Atencién las 24
horas, diversidad
en medios de
pago rapidos y
Seguros, acceso a
la plataforma
inmediata,
merchandaising
de los clubs y la

empresa.
En Tabla 9 se realiza un mayor detalle de los objetivos a mediano plazo.
Tabla 9:0bjetivos mediano plazo.
OBJETIVOS A
MEDIANO PLAZO META ESTRATEGIA TACTICA
Mejorar la Generar
: Establecer nuevas -
calidad de los opciones v canales para publicidad las
6.Alcanzar mas de leads captados, | P y P horas y dias
. : as campafias -
100.000 seguidores en mejorar la ; indicados donde
; L comerciales, para dar a .
Redes Sociales. relacion entre los clientes
conocer el producto y .
marca y revisan redes
) aumentar las ventas. .
clientes. sociales.
Asesorias sobre
) . Nuevos canales de .
7.Potenciar la imagen g . manejo de
. .. . atencion al cliente, .
del negocio, creando Posicionamiento servicio al
. . buscar nuevas formas .
vinculos de cercania COmMo empresa cliente,

entre los clientes.

de relacion con los
clientes, mediante

capacitacion del
personal




trivias deportivas de los
equipos.
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En la Tabla 10 se establecen los objetivos a corto plazo.

Tabla 10:0bjetivos acorto plazo.

9. Conocer gustos y
preferencias de los
clientes habituales

Mantener los
clientes activos

Utilizar programas que
midan gustos y
preferencias de los
clientes.

OBJETIVOS A
CORTO PLAZO META ESTRATEGIA TACTICA
Tener una pagina web
amigable y dinamica,
Alcanzar los L
8. Dar a conocer a la . responder a inquietudes
. primeros 3 : Uso de redes
empresa a través de las . de los clientes de .
. meses mil . sociales.
Redes Sociales ) manera rapida.
suscriptores. .
Establecer conexion
online con el cliente.
Envio de

promociones o
descuentos a
través de los
medios que mas
usa.

4. Estudio de mercado

4.1

Actualmente el

comercio electronico,

Identificar el Problema

conocido también como Ecommerce ha

transformandose y evolucionando a lo largo del tiempo de una manera vertiginosa.

ido

En Espafia muchos de los equipos de su Liga tienen encargada su gestion de venta de tickets

online a portales como Entradas.com, Ticketmaster o Onebox con una imagen corporativa
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acorde a cada club; con esto se pretende mejorar la experiencia de compra con la vista 3D donde
le permite al aficionado escoger el puesto que ocuparé en el estadio y evitar largas filas en la

compra.

Mediante el ticketing inteligente, la demanda de compra de tickets ha aumentado; por ejemplo,
el F.C. Barcelona en el afio 2018 y 2019 alcanzo ventas de 94 millones de euros con una mejora

interanual del 17,6%.

En la Figura 1 se visualiza la evolucion de ventas por diferente torneo en la temporada 2018-
2019 del F.C.Barcelona sin considerar las cuotas de socios y abonados que superan los 60

millones anuales.

Figura 1:Ventas F.C.Barcelona

La Liga

Champions
League
Copa del
{Rey
i Gampery
Supercopa

Palau
Elaugrana

Fuente: (F.C. Barcelona, 2019)

Con estos antecedentes se considera que es necesario realizar esta investigacion ya que se
desea que el cliente tenga una experiencia digital diferente en la compra de tickets de futbol;
tomando como ejemplo nuevamente Esparia la mejor liga de futbol del mundo, la venta de
tickets por internet representa 1.500 millones de euros, con un 60 % que proviene de las

ventas de eventos de fitbol.
Fuente: (Palco 23, 2018)

Para llegar a una audiencia global es necesario ofrecer una experiencia digital de gran calidad,;

COmo consecuencia, se debe garantizar un sitio web sencillo, con buen disefio para ordenadores
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y moviles, que carguen con rapidez y que las interfaces de usuarios sean Utiles, faciles y rapidas
de usar.

Mediante el uso de tickets digitales con codigo de acceso QR en el Ecuador, se pretende reducir
significativamente costes a los clubs relacionados a contratacion de empleados para venta de
taquillas en el estadio, impresion de papel: asi mismo existe la necesidad de incorporar
elementos de seguridad, es decir, una entrada electronica con codigos de barras.

Se pretende combatir la reventa de tickets, fomentar la cultura en los usuarios para acceder a la
compra por medio de la web, evitar grandes filas el momento de adquirir un ticket fisico y entrar
al estadio, evitar el desorden y falsificacion.

Asi mismo podran comprar con antelacion tickets para todos los partidos de campeonato
nacional o eliminatorias mundialistas para la seleccion del Ecuador. Otro aspecto importante
que se ha considerado es el medio de pago que puede realizarlo con tarjetas de crédito, débito
o transferencias interbancarias.

De esta manera podemos concluir que la venta de tickets online en el fatbol ecuatoriano es una
idea innovadora y puede resultar muy rentable. Si se toman como ejemplo ligas de Europa
donde la taquilla se vende por anticipado podemos generar gran expectativa en el hincha al
saber que puede comprar rapido, facil y seguro con opciones de métodos de pago digitales,
nuestro objetivo es crear un User Experience Unico en la compra de tickets para fatbol.

Planteamiento del problema

La necesidad de informacion que se requiere para el grupo objetivo de clientes para la compra
de tickets al fatbol. El principal propdésito es saber cuél es la aceptacion de una plataforma
digital online para la compra de tickets al futbol en la ciudad de Quito, el cual nos permita
identificar el mercado objetivo bajo parametros demogréaficos, conductuales, geograficas,
psicograficas y socio econdmico; de igual forma analizar oportunidades de mejora y amenazas

que se puedan identificar en la compra de tickets online al futbol.
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Problema de investigacion

¢ Cudl es el nivel de aceptacion de las personas para comprar tickets al futbol con lectura QR

por medio de una plataforma digital online?

Objetivos de Investigacion

Objetivo General: Determinar los problemas, dificultades y facilidades que tienen los
clientes el momento de realizar una compra para tickets al futbol en la ciudad de Quito,
mediante la creacion de una plataforma online.

Obijetivo 1 (Precio): Indagar cuanto estan dispuestos a pagar los clientes por comprar
online un ticket con codigo de acceso QR.

Objetivo 2 (Plaza):

Analizar si un cliente se siente satisfecho con el nuevo servicio de venta de tickets online
sin necesidad de ir a un punto fisico de venta.

Objetivo 3 (Producto): Conocer si el cliente se siente seguro y satisfecho al comprar
tickets online de manera répida y segura.

Obijetivo 4 (Promocion): Buscar las mejores promociones a nuestros clientes por compra
de los tickets con frecuencia.

Objetivo 5 (Psicografico): Investigar mas a fondo los gustos y tendencias del cliente el

momento de hacer la compra online.

Preguntas de Investigacién

¢ Cuénto estan dispuestos a pagar por cobro de comision los clientes?

¢Cuando asiste a un estadio de fatbol, donde compra normalmente sus tickets?

¢ Conoce Usted, algln tipo de empresa que venda tickets con codigo de acceso QR de
un estadio de futbol en Ecuador?

¢Si compras un cierto nimero de boletos, qué promociones te gustaria que te oferte?

¢Con que personas asisten al estadio los fanaticos del fatbol?

Hipotesis

Problema investigacién Ho: u= EI 93% de las personas desean que exista una plataforma
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digital para la compra de tickets al futbol, sin necesidad de que exista un punto fisico de
venta.

- Pregunta 1 Ho: u= Se afirma que las personas estan dispuestas a pagar hasta $3
adicionales en la compra de tickets para fatbol. EI 10,9% de las personas encuestadas
estarian dispuestas a pagar hasta $80 por un ticket.

- Pregunta 2 Ho: u= El 77,5% de las personas encuestadas compran sus tickets al futbol
en las boleterias del estadio. No existe una competencia actual fuerte, Liga mantiene
plan de stper hincha con modalidad der pago anual.

- Pregunta 3 Ho: u= Se determina que el 88,4% de las personas no conocen una empresa
que venda tickets con acceso de cddigo QR.

- Pregunta 4 Ho: u= EI 69% de las personas prefieren tener descuentos en la compra de
tickets al futbol. EI 17, 1% acumulacion de puntos para proximas compras.

- Pregunta 5 Ho u= El 56,6% asisten al estadio con los amigos, lo que determina que

nunca van solos.

4.2 Fuentes de informacion

Una vez definidos los objetivos del plan, se debe buscar informacion que sea relevante, para

esto se utilizaran fuentes secundarias y primarias.

Fuentes Secundarias
Basadas en informacion de instituciones publicas y privadas que estén conectadas a esta
industria, estos pueden ser datos de censos, datos estadisticos, empresas de telecomunicaciones,

y estudios del sector.

Fuentes Primarias

Los datos se han recabado del focus group y encuestas, mismas que se realizaran en Quito.



4.3 Metodologia

24

4.3.1 Analisis cualitativo en funcion del problema de la investigacion

Para la obtencion y analisis de datos, se utilizé una metodologia de investigacion que permite

la recoleccion de informacion en base a entrevistas grupales, en la cual los participantes dan su

punto de vista en relacion al tema enfocado de la venta de tickets al fatbol de manera online.

En la Tabla 11 se realiza un detalle del estudio cualitativo.

Tabla 11:Estudio Cualitativo

FICHA TECNICA DE ESTUDIO CUALITATIVO

METODOLOGIA

La técnica que se utilizé fue del Focus Group, con un grupo de 8
personas con caracteristicas homogéneas cuyo objetivo fue realizar
dindmicas en intereses sobre la venta de tickets al futbol de manera
online .

UNIVERSO

Hombres y mujeres en edades comprendidas entre 23 y 73 afios de
edad perteneciente a un nivel socioeconémico A, By C.

REALZIACION DE LA

Se realiza el 12 de enero 2020 en la ciudad de Quito.

DINAMICA
Se realiza con 8 personas entre hombres y mujeres que residen en: Amagasi
del Inca, California Alta, Portugal y Catalina Aldds, Ponciano, el Condado,
Tumbaco y Cumbaya.
FOCUS GROUP Pertenecen a un nivel socioecondmico A, By C que cuentan con teléfonos

con sistema Android o 10S con acceso a internet y que disponen de tarjetas
de crédito y débito como Diners Club, Visa, MasterCard, Discover y American
Express.

En la

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 2 se detalla los participantes.
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Figura 2:Participantes Focus Group

~STaT
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" Srita. - Sr.
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Ramos | Sanchez
Estudiants Economista

73 afios

23 afos

Fuente: Elaboracion propia.

*Nota: Los nombres de los participantes se han cambiado por confidencialidad de los mismos.
Es importante mencionar que en esta metodologia del focus group, se realizd una entrevista
estructurada en la cual, los participantes dieron a conocer su punto de vista respecto a todas las
preguntas planteadas por el entrevistador, los resultados mas importante se detallan en la Tabla

12.
Tabla 12:Analisis de Focus Group

FUTBOL Y UNA NUEVA PLATAFORMA COMERCIALIZADORA DE VENTA DE TICKETS ONLINE

Los entrevistados destinan hasta el 10% de su presupuesto mensual
para eventos sociales, entre ellos tickets al futbol ya que son hinchas
de equipos de la capital como Liga Deportiva Universitaria, Deportivo
Quito, Aucas, El Nacional y la seleccidn ecuatoriana; adicionalmente
tienen hijos adolescentes que les gusta el futbol.

Econdmico Si aceptan tarjetas de crédito para pago de partidos al futbol, es una
buena alternativa y facilidad de pago sin necesidad de movilizarse a un
punto fisico. Los pagos lo generan en crédito corriente.

Estan de acuerdo que se cobre un valor adicional por venta de ticket,
siempre y cuando no tengan que ir a canjear los tickets en boleterias
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ya que genera pérdida de tiempo y también corren el riesgo de que les
vendan tickets falsos.

Si existe un nuevo método para compra de tickets online diferente al
tradicional; es de su agrado, ya que no tienen necesidad de ir al estadio y
pueden realizar la compra por medio de una aplicacién que ahorre tiempo y

- dinero y que no tengan que ir a canjear los tickets fisicos.
Tecnolégico

No conocen empresas a nivel nacional que venda tickets al futbol y que su
acceso sea mediante cédigo de lectura QR, seria muy bueno tener una
empresa que se diferencie de las otras sin necesidad de ir a canjear el ticket
fisico.

Estan de acuerdo que no se emita mas tickets fisicos, ya que ahora la
Medio ambiente tendencia esta sobre tickets digitales con lectura de barras QR como se
ofrecen actualmente en las aerolineas, adicionalmente se contribuye con el
medio ambiente.

Seguridad de Sienten mucha seguridad que sus datos van a estar protegidos al hacer los
informacion pagos por medio de botones conocidos a nivel nacional.

Medios de Prefieren recibir informacion y promociones de la empresa por redes
informacion sociales como Facebook, Instagram, YouTube y WhatsApp.

Fuente: Elaboracion propia.

Como complemento al focus group y para poder determinar la viabilidad de este negocio, se ha
considerado como un recurso clave poder mantener alianzas estratégicas y contacto directo con
los principales dirigentes de los clubes; la finalidad es poder manejar los derechos deportivos
de la venta de taquilla; en este contexto con fecha 27 de agosto 2020 a través de una entrevista
online semiestructurada, se pudo conversar con Samantha Yépez, quien es actualmente la
Presidenta del Club Sociedad Deportivo Quito, un equipo histdrico y tradicional del fatbol
ecuatoriano; se analizaron puntos importantes que detallaremos a continuacion con diferentes

preguntas planteadas.

¢Como principales dirigentes de un club tan representativo en el Ecuador, y ante la
transformacion digital que se vive en la actualidad, han considerado que la venta de sus

tickets se lo pueda manejar de manera online sin necesidad de venta de un ticket fisico en
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una boleteria?

Si lo han considerado que puedan vender los tickets de manera online, sin embargo, no hay una
empresa local que lo haga en la actualidad; en un mediano plazo han pensado que se pueda
realizar una aplicacion netamente del club donde pueda existir informacion general, datos
actualizados del club como la aplicacion que mantiene Liga de Quito. Considera que seria
importante que se puedan vender mediante una pagina web las sociaturas y los dummies y que
puedan ser cancelados mediante tarjetas de crédito o débito, siempre dando facilidades a los
hinchas.

¢Si mi empresa le brinda la aplicacion para la venta de los tickets, como Presidente de
Deportivo Quito qué beneficios le pediria a la empresa para el club?

Se considera una propuesta llamativa ya que lo ideal seria que la venta se lo realice de manera
digital y que los hinchas puedan acceder mediante un codigo de barra con su dispositivo mavil
el momento de ingresar al estadio; de igual manera la aplicacion debe ser de fécil acceso,
amigable y que se pueda pagar mediante tarjetas de crédito o débito. Que sea segura y que no
sea facil de plagiar, por el nimero de hinchas que maneja el club se debe garantizar el ticket
online; seria importante conocer cuantos tickets se podrian vender con la aplicacion ya que es
una manera novedosa para acceder a comprar y generar mayores ingresos al club. Garantizar la
asignacion de los puestos mediante vista 360 y dar prioridad a los socios que mantiene
actualmente el club con beneficios o descuentos (300 socios). Para la gente de tercera edad se
deberia realizar campafias para poder ensefiar el uso y metodologia de compra y que se
familiaricen con la tecnologia.

Las maquinas de lectura deben ser méviles y propias del club, ya que al organizar otros eventos
se puedan desplazar a un hotel para presentacion de uniformes, jugadores, eventos en el

complejo o partidos amistosos. (La compra de maquinas de lectura QR correrian por el club).

¢Como presidente del club y con la finalidad de dar una propuesta de valor diferente al
cliente, nos cederian los derechos para administrar la venta de tickets de Deportivo Quito?

Al ser una propuesta innovadora y una dirigencia joven que vive los cambios tecnoldgicos
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cederia los derechos a la empresa para la venta de los tickets siempre que se garantice la venta
con estandares de seguridad, facilidades de pago a los hinchas y volumen de venta de tickets.
Considera nuevamente que los socios deben tener un trato preferencial ya que cancelan sus
tickets el afio por adelantado. De igual manera solicita que se realicen promociones en dias
especiales como del padre, madre, del nifio con la finalidad de generar leads y tener méas
informacion de los hinchas.

Finalizando la entrevista Samantha reitera el compromiso y la apertura para poder manejar los
derechos de venta de los tickets, se procedera a agendar futuras reuniones para poder plasmar
el proyecto planteado en beneficio del club y de la empresa.

En la Tabla 13 se realiza un detalle global de la entrevista con los puntos mas relevantes.

Tabla 13: Resultados entrevista con Samantha Yépez

ENTREVISTA CON SAMANTHA YEPEZ-PRESIDENTE S.D.QUITO

La Presidenta del club Deportivo Quito, estaria dispuesta a negociar la
exclusividad de derechos de venta de tickets por medio de Ticket Fast.

Lo que requiere es que la aplicacién sea amigable a los usuarios tanto en
acceso, navegacion y pago seguro por medio de la aplicacién.

Solicita que la plataforma sea segura para los usuarios, ya que al ser una
hinchada numerosa, se pueden exponer a plagios.

Generacion de ingresos al club, al ser una plataforma nueva que se pueda
evidenciar incremento de venta de tickets al club. De igual forma la
organizacién y asignacion de los puestos en el estadio Olimpico Atahualpa
Servicio de app a los | 9ue garantice su puesto al aficionado.

clubs de Quito Priorizacién a las sociaturas, que puedan tener descuentos ya que pagan por
adelantado todo el afio.

Venta no solo de tickets, sino productos del club; actualmente necesitaria
gue los pagos de los dummies se puedan acceder por medio de tarjeta de
crédito.

Esta de acuerdo que se manejen los accesos al estadio por medio de cddigo
de lectura QR, que se manejen maquinas moviles de lectura no solo para el
estadio, si no para partidos amistosos en otros estadios en donde se pueda

tener los derechos del partido, en el complejo de Carcelén, y presentacidn

de uniformes y jugadores en algun hotel.
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Esta de acuerdo en que si puede ceder los derechos del club, al mantener
una dirigencia joven, innovadora y creativa que sea beneficiosa al club.

Se sugiere que puedan afiadir productos del club como camisetas, uniformes
por medio de la app.

Presentacién de nuevos auspiciantes que permitan dar a conocer la marcay
al club.

Como dirigente esta abierta al dialogo para negociar y le gusta la idea de
poder entrar por medio de la aplicacidn en beneficio del club y los hinchas.

Fuente: Elaboracion propia.

Como conclusiones finales al focus group Yy la entrevista con la Presidenta del Club Deportivo

Quito se puede mencionar lo siguiente:

- Existen familias que tienen aficién por ir al estadio de fatbol y si tiene que pagar por el
ticket un valor adicional lo realizan, siempre y cuando el servicio de la aplicacion
justifique el pago adicional; en este caso la plataforma brinda la facilidad de compra del
ticket con lectura de codigo QR.

- Si se implementa una aplicacion nueva con tecnologia de punta para compra de venta
de tickets al futbol, las personas entrevistadas comprarian por este medio, ya que les
generara ahorro de tiempo y dinero, no corren el riesgo de que puedan adquirir tickets
falsos ni aumento indiscriminado de precios en cada partido.

- Si existe la facilidad de medio de pago como son las tarjetas de crédito, los usuarios
utilizarian este medio ya que les permite realizar la compra en minutos sin que tengan
que acercarse a un punto fisico y con dinero en efectivo; de igual manera consideran
que los datos estaran seguros ya que al usar un botén de pago por medio de entidades
financieras conocidas el grupo Pichincha, garantizan que se mantendran los estandares
de seguridad de informacion.

- El'no hacer largas filas en boleterias, consideran que es dar un valor diferente al cliente,
ya que al no ir fisicamente al punto de venta se generar ahorros extras que implica ir al

estadio (movilizacion, parqueaderos, sobre venta de tickets), de igual manera es
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novedoso el poder escoger los puestos por medio de vista 360, que generen beneficios
exclusivos a socios y que se pueda comprar accesorios del club por medio de la
aplicacion. A los clubes se pretende que la venta de tickets genere mayor taquilla desde
los nuevos socios hasta la compra individual del ticket.

- Se puede decir que es viable la negociacién con los dirigentes de los clubs, este al ser
un recurso clave es determinante en el funcionamiento del negocio; el haber tenido ya
un primer acercamiento con un alto dirigente es importante ya que la propuesta hecha
esta encaminada a ofrecer un servicio diferenciador que no existe actualmente en el pais.
Toda innovacion es bienvenida con el respaldo y seguridad de la aplicacion de Ticket
Fast hacia el club y los hinchas.

- El club esta dispuesto a realizar inversion en tecnologia como son los equipos de lectura
con la finalidad de dar facilidades de acceso a los hinchas y que el club sea el pionero
en dejar los tickets fisicos que normalmente se venden en el Ecuador.

- Se pueden afadir servicios adicionales en la aplicacién como es venta de indumentaria

y accesorios del club para generar ingresos adicionales al club.

A continuacion, en los diferentes anexos, se podra encontrar mayor detalle sobre el
funcionamiento del modelo de negocio y el desarrollo del focus group.
ANEXO A: Business Model Canvas

ANEXO B:Guion grupo focal
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Plan de negocio para la creacién de una empresa comercializadora digital de tickets para eventos de flitbol y conciertos de musica en la ciudad de Quit

Temas Subtemas

1) ¢De tus ingresos mensuales cuanto destinas para compras de boletos de espectaculos de futbol y por que?
2) Cual es el factor determinante para comprar boletos al fitbol. Tiempo, dinero, familia
PRECIO 3) ¢Como prefiere realizar sus pagos, medios electronicos o en efectivo? Por qué?

4) Situvieras la opcion de pagar con tarjeta de crédito entradas al fitbol, te gustaria diferir este consumo a 3 meses
plazo?

-

1) ¢Te gustaria que las entradas al futbol las puedas comprar en la web sin necesidad de comprar en el estadio? Por
que?

2 PLAZA 2) ¢En donde compras las entradas para ver un partido de fitbol de tu equipo favorito?

3) ¢Te gustaria entrar al estadio unicamente presentando tu celular sin necesidad de hacer cola para comprar boletos
fisicos? Por qué?

1) ¢Como te gustaria recibir el boleto fisico o0 electronico para ingresar al estadio o coliseo?
2) ¢ Cual ha sido tu experiencia al comprar boletos para un evento por internet?

PRODUCTO 3) ¢Queé tipo de eventos compras por internet?

w

4) ¢Conoces algun tipo de empresa que te venda boletos con codigo de acceso QR de un estadio en Ecuador, cual?

1)  ¢Como quisieras recibir los proximos eventos de futbol o musica a futuro? Ejemplo: correo, WhatsApp, llamada
telefonica, notificacion por app

2)  Sicompras un cierto nimero de boletos, qué promociones te gustaria que te oferte? Por qué?

3)  ¢Qué redes sociales usarias para enterarte sobre nuestros servicios de venta de boletos: Facebook, Instagram,
YouTube, WhatsApp?

4) ¢ Qué tipo de promociones te gustaria tener antes de comprar boletos en la web?

4| PROMOCION

1) ¢Con qué frecuencia vas al futbol y porqué asistes?

2) ¢Con qué frecuencia vas a un concierto de musica, prefieres pagado o gratuito?

PSICOGRAFICO 3) ¢Sitienes la opcion de comprar una entrada al fitbol por web y entrar al estadio por medio de cédigo QR te gustaria,
y por que?

4) ¢ Te gustaria acumular puntos y canjear por entradas estos puntos acumulados para entrar a un partido de futbol de tu
equipo preferido?

[5,]

ANEXO C:Libro de codigos
ANEXO D: Mapa mental

4.3.2 Analisis cuantitativo en funcion del problema de investigacion

Para esta investigacion cuantitativa se ha utilizado una encuesta de estudio de mercado para
conocer que motivaciones, actitudes y opiniones de las personas con relacion a la
comercializadores de tickets online para eventos de futbol en los estadios. Las fechas que se
definieron para la encuesta fueron del 20 al 24 de enero 2020. Para considerar esta encuesta se
han considerado aspectos importantes como el perfil de Buyer persona, plaza, producto,

promocion y precio.

Poblacion o Universo
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En la Tabla 14se presenta un detalle de la segmentacion.

Tabla 14:Segmento de personas.

SEGMENTACION GEOGRAFICAS
Pais Ecuador
Provincia Pichincha
Ciudad Quito
Poblacion 676.103
SEGMENTACION DEMOGRAFICA
Nivel de actividad Clase socio-econ6mica A,B,C+
Geénero: Masculino y Femenino
SEGMENTACION PSICOGRAFICA
Estilo de vida Personas que tengan compu_tadoras 0
Smartphone con acceso a internet.

Fuente: (Instituto de la ciudad, 2015)

Muestra

El célculo del tamafio de la muestra es uno de los aspectos a concretar en esta investigacion
para poder determinar el grado de credibilidad que concederemos a los resultados. La férmula

que se utilizara es la siguiente:

K2xpxqxN

(e x(N-1)) + (K* xpx0)

Donde:

N = Tamafio de la poblacion
p = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de fracaso
e = Error de estimacion

k = Nivel de confianza

n = Tamafo de la muestra

Consideraciones:
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- El nimero total de posibles encuestados es de 780.000 personas, que son de las
caracteristicas antes mencionadas del grupo objetivo en la ciudad de Quito.
(Federacién Ecuatoriana de Fuatbol, 2018).

- El nivel de confianza que se utilizara sera el 80% equivalente al factor 1,28.

- Que se realice el evento (p) que no se realice (q), cuando no se posea suficiente
informacidn, se le asignan los maximos valores: p =0,5q=0,5.

- El margen de error aceptable de los resultados es del 5%.

- El tamafio de la muestra es de 164 encuestas.

En la Figura 3 se presenta el célculo.

Figura 3:Céalculo de Muestra

676103 |

M-
N

k:[1.28 |

a: | 5 |.:-c'

p[os |

a [os |

L]

n- [ 164

es el tamafio de la muestra

(Feedback Networks, 2013)

Como resultado se obtiene una muestra de 164 encuestas totales, para alcanzar la confiabilidad
del 80%. La muestra es representativa lo que permitira recolectar y proyectar los resultados, asi

como extraer conclusiones.

Elaboracién y aplicacion de la encuesta

Para elaborar la encuesta se ha utilizado la herramienta la Google Formularios, misma que
permite enviar un link on-line a los destinatarios para llenar la misma. Dentro de esta encuesta
se utilizo informacion especifica del perfil del cliente, gustos, frecuencia de compra,

comportamientos y precio que esta dispuesto a pagar en un ticket.
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Presentacion y analisis de resultados de las encuestas
Al terminar la investigacion de mercado se pueden determinar los siguientes resultados en base

a las preguntas mas relevantes de los encuetados:

Pregunta 1: Seleccione su género; en la Figura 4 se presentan los resultados.

Figura 4:Seleccién de género

® Masculino
@ Femenino

Fuente: Encuesta Google Formularios 2020

Pregunta 4: ;Cuando decide ir al estadio de futbol, con quién asistes? Puede escoger mas de

una opcion. En la Figura 5 se presentan los resultados.

Figura 5:Porcentaje de asistencia al estadio.

Solo —14 (10,9 %)
Hijols 37 (28,7 %)
Esposalo 36 (27,9 %)
Amigos 73 (56,6 %)
Familiares 58 (45 %)
0 20 40 60 80

Fuente: Encuesta Google Formularios 2020



35

Pregunta 10: ¢Si tienes la oportunidad de adquirir un ticket al fatbol por medio de la web,
utilizarias este medio de compra? En la Figura 6 se presentan los resultados.

Figura 6:Aceptacion de compra de ticket por internet

@ Si
@® No

Tal vez

Fuente: Encuesta Google Formularios 2020

¢ Te gustaria que las entradas al futbol las puedas comprar en la web, sin necesidad de comprar

en el estadio? En la Figura 7 se presentan los resultados.

Figura 7:Preferencia de compra

®si
® No

Fuente: Encuesta Google Formularios 2020

Pregunta 13: ; Te gustaria que ya no exista reventa de entradas al fatbol y todo sea controlado
por medio de tickets electrénicos? En la Figura 8 se detallan los resultados.

Figura 8:Aceptacion de reventa de tickets
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®Si
® No

98 4%

Fuente: Encuesta Google Formularios 2020

Pregunta 24: ;Qué redes sociales usarias para enterarte sobre nuestros servicios de venta de

tickets? En la Figura 9 se detallan los resultados.

Figura 9:Informacion de redes sociales.

@ Facebook
@ Instagram
@ You Tube
@ Linkedin

Fuente: Encuesta Google Formularios 2020

Pregunta 28: (A qué precio dentro de este rango consideraria Usted la compra de los tickets

como barato y aun asi lo compraria? En la Figura 10se presentan los resultados.

Figura 10:Informacion de precios

®s56

@312
@516
@522
@530
®s40
@550
®s20
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Fuente: Encuesta Google Formularios 2020

Conclusiones Especificas

Se determina que el grupo objetivo tiene la necesidad que se implemente una plataforma
digital para venta de tickets, ya que actualmente el comprar en boleterias fisicas implica
pérdida de tiempo y muchas veces de dinero, ya que tienen que transportarse 0 comprar por
medio de reventa.

El 77,5% de las personas actualmente compran sus entradas en las boleterias fisicas de un
estadio de futbol; sin embargo, el 99, 2% de los encuestados estarian dispuestos a comprar
los tickets por medio de la pagina web, sin necesidad de ir fisicamente a un punto de venta.
De acuerdo a informacion de la Camara Ecuatoriana de Comercio Electrénico las personas
estan utilizando los pagos online para sus compras de una manera mas comoda; de acuerdo
a esta informacién el lugar preferido para hacer las compras son su hogar y su trabajo. Si
consideramos que vivimos en un mundo ya digital donde la tendencia se mueve sobre la
tecnologia no podemos descuidar esta parte importante que es para los clientes (facilidad,
accesibilidad, alternativas de pago) en donde se pueden manejar de manera dinamica a un
solo clic de un dispositivo movil, sin necesidad de salir del lugar donde se encuentren.

Se debe analizar una correcta y adecuada inversion sobre T1, con la finalidad de que existan
mayores compras online que generen mayores ingresos la para empresa.

El 48,1% de las personas consideran que la compra de tickets al fatbol por un valor de $12
es barato, si una entrada a tribuna cuesta $10, el costo por servicio de compra del ticket
online no se ve afectado en el incremento de $2 adicionales. Las personas son conscientes
y no estan de acuerdo con la reventa de tickets ya que esto genera incomodidad en alza de
precios y desgaste por buscar el ticket.

De acuerdo a encuesta realizada por el INEC en el afio 2012, el promedio de hogares
ecuatorianos gasta $12,50 en compra de entradas al fatbol; en la ciudad de Quito el gasto
promedio es de $15. Las personas son conscientes que necesitan un cambio en el método

de compra de tickets, en lo posible que ya no existan puntos fisicos y con reventa; estarian
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dispuestas a pagar un coste adicional si su compra de ticket se lo realiza de manera online,
con atributos de seguridad, rapidez, ahorro de tiempo y nueva alternativa de acceso por
medio de codigo QR, aparte que ya no habria gasto en impresion de papel y se contribuiria
también con el medio ambiente.

- Laseguridad es el principal atributo el momento de realizar una compra por internet, que
su informacion personal no sea expuesta a terceras personas y que exista confidencialidad
de datos sensibles como tarjetas de credito o débito.

- Actualmente, de acuerdo a informacion de Mintel, en el Ecuador a partir de octubre 2019
se estd implementando un plan de accién de ciberseguridad; esto implica proteger
informacion de los clientes, generar confianza en el uso del internet y publicar datos abiertos
con el fin de impulsar nuevos negocios con transparencia.

- Las personas son conscientes que en la actualidad existen ataques cibernéticos de fraudes o
spam; sin embargo, al poder brindar un nuevo servicio de seguridad y satisfaccién como
usuario estan totalmente abiertos a que se genere una nueva opcién de compra de tickets
electronicos.

- EI 56,6% de las personas acuden al estadio de fatbol con sus amigos, esto demuestra que
Quito es una ciudad futbolera y que la mayoria acude minimo con un amigo para compartir

del evento de futbol.

4.4 Ciclo de vida del producto o servicio

El ciclo de vida de un producto es un concepto de gran importancia en el proceso en el desarrollo
estratégico de marketing, dado que existen productos competidores, nuevas tecnologias,
disrupcion digital, los habitos de los consumidores y el comportamiento del mercado hacen que
el entorno cambie a lo largo del tiempo durante todo este proceso.

Introduccion por descreme rapido

La estrategia que se va a utilizar es el descremado rapido, ya que este servicio tiene un alto

valor agregado al cliente por ser un servicio nuevo, este se debe dar con un precio alto, exclusivo
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y alto nivel de promocion. De acuerdo a las encuestas los clientes desean tener este nuevo
servicio de compra online de tickets para facilitar y ahorrar tiempo a diferencia de ir a un punto
fisico.

Para esto es necesario tener claro la segmentacion del mercado y a que mercado meta que se
desea llegar, para ello se desarrolld el siguiente anélisis:

- Variables Geogréficas: Quito, Pichincha; poblacion 780.000.

- Variables socioeconomicas: nivel socio econémico A, B, C+.

- Variables Demograficas: Edades comprendidas de 20 a 55 afios, género masculino y
femenino, nivel educativo indiferente,

- Variables Psicogréficas: Personas y familias que tienen gusto por asistir al estadio de
fatbol, que dispongan de internet, una computadora o un teléfono mdvil. Personas
preocupadas por el medio ambiente y que ya no se emite un ticket fisico.

- Variables conductuales: Personas o familias que tienen estados emocionales positivos

sobre el campeonato nacional de fatbol y las eliminatorias para asistir a los estadios.

La ciudad de Quito fue escogida ya que se encuentra gran parte de afluencia que asisten a
partidos del futbol ecuatoriano. Las clases socio econdmicas elegidas poseen la tecnologia
minima requerida para utilizar el método de compra en linea de acuerdo a informacion del
INEC, 2012.

Las edades se determinaron en base al promedio de edad que asisten a los estadios de futbol
(Federacién Ecuatoriana de Futbol 2016). La segmentacion psicografica se utiliza un porcentaje
de hinchas con relacion a los clubs méas importantes de Quito. Los datos se han obtenido de la
pagina del Instituto Nacional Ecuatoriano de Censos del afio 2016, datos de la Secretaria de
Territorio 2010 y la Federacion Ecuatoriana de Fatbol 2016. Adicionalmente en base encuestas
en la investigacién cuantitativa, podemos determinar que un 82,7% de las personas, gustan ir a
los estadios de futbol, predomina el género masculino del femenino con un 72,1% y tienen un

porcentaje importante de asistencia al afio. En la Figura 11 se presentan los resultados.
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Figura 11:Informacion de encuestas

Gusto por ir al estadio de futbol Seleccion de género

® s @ Masculino
H @® No @ Femenino

Asistencia al estadio
® 1vez
@ 2adveces
5a8veces
@ 9a12veces
@ mas de 12 veces

Fuente: Encuesta Google Formularios 2020

Para poder realizar un mejor analisis, se ha definido el perfil del consumidor, que en este caso

sera basado en las respuestas obtenidas en las encuestas.

Se ha desarrollado un perfil masculino y femenino en los cuales se conocera mas a fondo su
informacidn personal y pensamiento a cerca de la necesidad de la compra del ticket al fatbol,

en la Figura 12 se describe la informacion general.

Figura 12:Buyer persona masculino



E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

César Flores

PERFIL GENERAL

Trabajo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario,ubicacion, Sexa

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad,
como prefiere comincar

Jefe de servicio al cliente en Fybeca.
Trabaja en esta empresa desde hace10 afios.
Divorciado, con 1 hija de 14 afios

Hombre

39 afios de edad

Ingreso promedio mensual: $ 2.000.
Vive en Quito (El Condado).

Trato tranquilo.
Persona extrovertida, hincha de Liga.
Prefiere recibir y enviar mensajes por WhatsApp o redes sociales.

PARTE 1: QUIEN

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

César Flores

PARTE 2: QUE

OBJETIVOS

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

COMO PODEMOS AYUDAR
_._para que obtenga los objefivos deseados.
-.-para que pueda superar los retos

Que sus tickets al fitbol sea rapidos de comprar.
Que pueda acceder al estadio sin hacer largas filas.

Asiste mucho al estadio de fitbol y compra siempre con
revendedores.
Responsable de comprar los tickets de sus amigos.

Facilitar la compra de los tickets de forma réapida y segura sin hacer
largas filas.
Pagar el precio justo de los tickets sin pérdida de tiempo y dinero.

E NOMEBRE DEL BUYER PERSONA

César Flores

PARTE 3: POR QUE

COMENTARIOS

Ejemplos de comentarios reales sobre
sus retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

Razones por qué no comprarian nuestro
producto o servicio.

“En el pasado ha sido dificil adoptar nueves métodos de compra de
tickets al flitbol ya que solo existe un punto fisico de venta.”

“No tengo tiempo para comprar los tickets cuando hay partidos de
copa.”

"He tratado de comprar los tickets en ventanilla, pero existe mucha
demora de tiempo en la venta de los mismos por afiuencia de gente,
lo que hace que compre tickets en reventa a precios mas alfos.”

Me preocupa perder mi dinero en una plataforma que no sea seria.
Me preocupa que puedan clonar mi informacion al ingresar datos
sensible de mis tarjetas de crédito o débito.
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E NOMBRE DEL BUYER PERSOMA

César Flores

MENSAJE DE MARKETING

Como describirias la solucion de tu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS

Cémo venderias las solucion
atu buyer persona

= Venta de tickets al fiitbol online de manera rapida, facil, segura, con

- Te offecemos una nueva plataforma digital comercializadora de

diversos métodos de pagos segun tu preferencia.

tickets al futbol donde podras comprar online. Tu ticket llega a tu
dispositivo movil, para entrar al estadio solo debes presentar tu
codigo de barra QR con tu celular sin necesidad de tener un ticket
fisico.

En la Figura 13 se describe informacion general del Buyer persona femenino.

Figura 13:Buyer persona femenino

E NOMEBRE DEL BUYER PERSONA

Sara Teran PARTE u

PERFIL GENERAL
Trabaijo, historia laboral, familia

INFORMACION
DEMOGRAFICA

Edad, salario, ubicacion, sexo

IDENTIFICADORES

Trato, personalidad,
como preﬁere comincar

- Jefe de Ventas, en DIRECTV
- Trabaja en esta empresa desde hace 6 afios.
= Soltera, con 1 hijo de 8 afios.

= Mujer.

33 afios de edad
Ingreso promedio mensual: $ 4.000.
Vive en Quito (Quito Tenis).

Trato amable y cordial.
Persona extrovertida, hincha de Deportivo Quito.
Prefiere comunicacion presencial, WhatsApp y Facebook.




E NOMBERE DEL BUYER PERSONA

Sara Teran PARTE 2: QUE

OBIJETIVOS

Objetivos primarios y secundarios

RETOS

Retos primarios y secundarios

COMO PODEMOS AYUDAR
._para que obtenga los objetivos deseados.
...para que pueda superar los retos

+  Poder acceder a la compra de tickets por medios digitales.
- Ir al estadio sin comprar entradas fisicas.

+  Asistir al estadio de ftbol y presentar su dispositive mévil en la
entrada.
+  Responsable de comprar los tickets de ellay su hijo.

- Facilitar la compra de los tickets de forma rapida y segura sin hacer
largas filas.
- Pagar el precio justo de los tickets sin pérdida de tiempo y dinero.

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Sara Teran PARTE 3: POR QUE

COMENTARIOS

Ejemplos de comentarios reales sobre
SUs retos y objetivos.

QUEJAS COMUNES

Razones por qué no comprarian nuestro
producto o servicio.

- “Actualmente compro los tickets al flitbol de manera apresurada, el
momento del partido, lo que me genera estrés y desgaste por las
largas filas.

= “Soy una persona que ama el medio ambiente, y creo que es hora
de cambiar los impresos de fickets con el electronico como
funcionan las aerolineas.”

»  “Por lo general compro tickets en reventa, ya que mi hio se
impacienta al entrar pronto al estadio.”

- Me preocupa Unicamente el tema de seguridad de informacion, que
no se roben mis datos.

E NOMBRE DEL BUYER PERSONA

Sara Teran PARTE 4: CO

MENSAJE DE MARKETING

Como describirias la solucion de tu
empresa a este buyer persona.

MENSAJE DE VENTAS

Como venderfas las solucion
a tu buyer persona

= \Venta de tickets al futbol online de manera rapida, facil, segura, con
diversos métodos de pagos segun tu preferencia. Olvidate de los
tickets fisicos, la reventa y las largas colas.

- Te ofrecemos una nueva plataforma digital comercializadora de
tickets al fitbol donde podrds comprar online. Tu ticket llega a tu
dispositivo mavil, para entrar al estadio solo debes presentar tu
codigo de barra QR con fu celular sin necesidad de tener un ticket
fisico.
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4.5 Estimacion de ventas

La estimacion de las ventas, se realiza en funcion de las asistencias de los partidos de local de
los clubs de Quito (Liga, Aucas, ElI Nacional y Universidad Cat6lica, Deportivo Quito,
Independiente del Valle y la Seleccién del Ecuador) en el periodo de afio 2018; de igual forma
tiene relacion con el tamafio de los posibles encuestados de la muestra seleccionada.

En la Tabla 15 se realiza un mayor detalle de venta de tickets de gente que asiste al estadio.

Tabla 15:NUmero de asistentes al estadio

POBLACION TOTAL 676.103 [En base a taquillas afio 2018
POBLACION TARGET 670.694
DEMANDA INSATISFECHA 201.208 | 30%|PARA ATACAR
NUMERO
TAQUILLA ANO 2018
EQUIPOS QUITO 1RA ETAPA 2DA ETAPA TOTAL
LIGA 122.588 100.114 222.702
AUCAS 57.761 37.712 95.473
EL NACIONAL 46.053 27.017 73.070
U.CATOLICA 28.031 17.273 45.304
DEPORTIVO QUITO 42.333 63.499 105.832
INDEPENDIENTE DEL VALLE 18.863 13.859 32.722
SELECCION 50.500 50.500 101.000
TOTAL 676.103

En la Tabla 16 se detalla la recaudacion de asistencia al estadio.

Tabla 16:Ingresos por taquilla.

POBLACION TOTAL $ 8.780.058,00 |En base a taquillas afio 2018
POBLACION TARGET $ 8.709.817,54
INTERESADOS $  2.612.945,26 | 30%|PARA ATACAR
MONTO
TAQUILLA ARO 2018
EQUIPOS QUITO 1RA ETAPA 2DA ETAPA TOTAL
LIGA $ 1.220.241,00|$ 1.062.679,50|$  2.282.920,50
AUCAS S 465.680,50|S  299.682,50| S 765.363,00
EL NACIONAL S 433.13350|$  176.640,00| S 609.773,50
U.CATOLICA $ 174.586,50 [$  112.913,00|$ 287.499,50
DEPORTIVO QUITO S 322.073,00($  483.109,00| $ 805.182,00
INDEPENDIENTE DEL VALLE | $ 128.693,50 | $ 95.887,00 [ $ 224.580,50
SELECCION $ 1.902.369,50|$ 1.902.369,50|$  3.804.739,00
TOTAL $ 8.780.058,00

(Federacion Ecuatoriana de Fatbol, 2018)

En la Tabla 17 se establece la estimacion de ventas.



Actualmente el Quito, no existe una plataforma digital que venda tickets al futbol, por este
motivo va a atacar el 30% de la demanda insatisfecha ya que se pretendera poner barreras de
entrada de contratos con los presidentes de los clubs a largo plazo (5 afios) ante posibles
competidores; esta proyeccion se podra ampliar dependiendo de los contratos que se logre
conseguir. Para medir el perfil competitivo se ha basado en la matriz de perfil competitivo
(MPC) que es una herramienta que compara la empresa y sus rivales y pone de manifiesto sus

fortalezas y debilidades; esta matriz comprende las siguientes variables:

Tabla 17:Estimacion de ventas

ANO MES SEMANA DIARIO
VENTAS TICKETS 201.208 16.767 4.192 838
ANO MES SEMANA DIARIO
VENTAS
$ 2.612.945,26 | $ 217.745,44 | $ 54.436,36 | $10.887,27
INGRESOS POR COMISION | $ 25151032 | $ 20.959,19 [ $ 5.239,80 [ $ 1.047,96

Fuente: Elaboracion propia

Competidores en el mercado: Ecuticket y Joinnus.

5 actores criticos de éxito en los cuales se comparara a las empresas.

Se asigna un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante) a cada uno de

los factores.

Asignacion de una calificacion entre 1y 4 a cada uno de los factores.

Los valores de las calificaciones son los siguientes:

Mayor debilidad
Menor debilidad
Menor fuerza

Mayor fuerza

En la se detalla la matriz de perfil competitivo.

Tabla 18:Perfil de matriz competitivo
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MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Ticket Fast Ecu Ticket Joinnus
Factores de éxito Puntuacion Calfi. Punt. Calfi. Punt. Calfi. Punt.
Venta segura 0,3 4 1,2 4 1,2 4 1,2
Venta rapida 0,2 3 0,6 3 0,6 4 0,8
Publicidad 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Customer Experience 0,2 4 0,8 2 0,4 3 0,6
Fidelidad de compra 0,2 4 0,8 3 0,6 4 0,8
TOTAL 1 3,7 3,1 3,7

Fuente: Elaboracién propia
Luego de haber realizado el MPC, podemos ver que la empresa Joinnus, a pesar de ser nueva
en el Ecuador con eventos no relacionados con el fatbol, es el mayor competidor ya que se
encuentra ya en algunos paises como México y Peru y es en este Ultimo donde ya se venden

tickets para torneos de futbol.

4.6  Plan de marketing

4.6.1 Mezcla de mercadotecnia (Marketing Mix)

Determina un andlisis de la estrategia interna desarrollada cominmente por las empresas para
buscar la satisfaccion de las necesidades del mercado meta y el cumplimiento de los objetivos
de marketing. Para el enfoque de negocio sobre la empresa de venta de tickets online, se
detalla el siguiente resumen sobre los cuatros variables basicas de su actividad con su
respectiva estrategia: producto, precio, plaza y promocion:
En la Figura 14 se detalla las 4 p de marketing.

Figura 14:Mix de Marketing
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PRODUCTO
-Calidad/disefio
-caracteristicas/marca

-Servicios

PRECIO
-Tipos de precio/descuentos

-Publicidad/promocion

-Periodos de
pago/Condiciones

-Relaciones publicas

-Fuerza de ventas/Marketing
directo

PLAZA
-Canaless/localizacién
-Cobertura

-Logistica

Fuente: Elaboracién propia

4.6.1.1 Precio

Estrategia a utilizar: Percepcion de valor que se basa en lo que percibe el cliente; es decir el
valor percibido que el cliente obtiene a cambio de lo que paga. Una formula de éxito seria
"Valor mayor que Precio”; es decir, si los clientes perciben que estan recibiendo més de lo
que pagaron, el negocio sera exitoso. Esto se lo realiza mediante una diferenciacion de
servicio, en Ticket Fast el cliente pagara mas en la compra de su ticket online; sin embargo,
esto generara ahorro de tiempo en no acudir a un punto fisico del estadio, seguridad y agilidad
en la compra. En base a la percepcién de las encuestas, la gente estaria dispuesta a pagar un
costo adicional de $2 fuera del valor real del ticket. Es un precio que no incrementa
significativamente y no genera molestias los clientes. El costo de valor unitario por cada
transaccion de ticket es de $0,32 (Costo por transaccion en plataforma de pagos mas envio
de SMS). Actualmente no existe una competencia directa sobre venta de tickets al futbol en
la ciudad de Quito. Mediante este cobro adicional, se podra entregar tickets digitales con
cddigo QR, con la finalidad de fidelizar la marca y generar nuevos clientes que gusten del

fatbol. Se brindaran garantia en los clientes al usar la plataforma digital, estas se enfocan en
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los medios de pago con sistemas seguros de empresas financieras que brindan soluciones de
pago como Pay Club, PayPal; en la plataforma digital se contara con una empresa segura que
cumpla los estandares en desarrollo y tecnologia para este negocio y lecturas con cédigo de
barras el momento de acceder al estadio evitando que sus tickets no sean clonados, no se

falsifiquen y no pierdan su puesto en el estadio; asi como facilidad y rapidez en el acceso.

4.6.1.2 Producto

Por medio de la pagina web o la app desde cualquier computadora 0 Smartphone los clientes
podréan acceder a la compra segura de tickets, podran buscar su localidad de su preferencia
en el estadio a través de una vista 360 y su pago podra efectuarse por medio del botén de
pagos; su ticket llegard de manera digital al correo electronico y podra entrar al estadio
unicamente presentando su celular con el codigo de barras del ticket asignado en su compra.
Por medio de la pagina web o el dispositivo movil el cliente al ingresar a la plataforma podra
elegir mediante dos categorias los tickets que necesita, ya sea para campeonato nacional de
fatbol o eliminatorias mundialistas para Catar 2022. En la Figura 15 se muestra como podra
elegir el cliente el acceso a los tickets.

Figura 15: Eleccion de partido de fatbol

REGRESA LAMEJOR
- HINCHADA

TS

ADGUIEHE TU % LOS MEJORES F’AHTI’DDS
TICKET AUN : NAGIONALDEFUTBOL
SOLOCLIE

TICKET FAST

: oo
ALIENTA A LA SELECCIGN P ol
Q T

Al dar clic en cualquiera de estas dos categorias se desplegaran imagenes de los partidos con
sus respectivos precios 0 paquetes de abonos para algunos partidos, en la Figura 16 se

muestra un detalle al escoger los partidos de su interés, ver en su carro de compra el nimero
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de tickets que tiene antes de realizar su pago, o0 en su defecto si desiste de algin ticket antes
del pago.

Figura 16:Eleccion de localidad y pago

A AHORA =N TODO ZCUADOR PUZD=S
HEG?_*E[EéHAE%JDR COHﬂAR TU SNTRADA.
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La estrategia de producto que se utilizara es la de desarrollo de producto. Esta estrategia
permitird ingresar en mercados ya existentes mediante nuevos servicios y a su vez cambiar
los servicios actuales tradicionales mediante nuevos atributos y caracteristicas con la
finalidad de satisfacer los requerimientos del segmento de mercado. El enfoque es brindar
valor agregado con la finalidad de atender todas las necesidades de los clientes. Estos valores
se resumen de la siguiente manera:

- Plataforma digital las 24 horas al dia los 7 dias a la semana.

- Acceso a un panel de control en todo momento donde pueden revisar todo lo
concerniente al partido de fatbol, es decir nimero de tickets vendidos por localidad,
vista 360 de puestos disponibles con distincion de colores entre lo libre y ocupado,
adicionalmente te indicaré el trafico de usuarios que estan navegando en la web para
la compra tickets por partido de futbol.

- Acceso a Ticket Fast por medio de una pagina web o aplicacién movil en la cual
podra buscar su partido de fatbol de preferencia de manera rapida, facil y segura.

- Generacion de tickets automaticos, apenas realiza el cliente el pago, recibiran su
ticket por correo electrénico.

- La plataforma contara con un autoguardado de informacion, en la segunda compra al
ingresar solo el nimero de cédula o codigo de usuario ya no tendra que llenar



nuevamente todos los datos y la compra seran mucho mas rapida y segura. A
excepcion de numeros de tarjetas que tiene un sistema doble de seguridad.

- Encaso de que los clientes no se encuentren satisfechos con el servicio, podra acceder
a encuestas de satisfaccion de servicio.

- Laempresa contaré con una oficina fisica para atencion al cliente.

- Una vez que nuestro cliente ha realizado el proceso de compra en la plataforma
digital, se procedera a realizar un seguimiento post venta con la finalidad de atraer
futuras compras.

4.6.1.3 Plaza

Ticket Fast utilizara una estrategia de distribucion directa que sea exclusiva. La empresa
tendra la potestad de distribuir y vender el servicio ofertado. Los clientes podran acceder a la
compra de tickets por medio del aplicativo web de manera directa, sin intermediarios, sin
reventa. Se manejard como canal de distribucion la venta directa por medio de la web o la
app movil, el cliente podra contactarse con la empresa por medio digital dejando sus
inquietudes, sugerencias o reclamos, mismos que seran atendidos de manera inmediata por
medio de personal especializado. El cliente puede comprar sus tickets online sin filas de
espera, con métodos seguros de pago, mapeo de los estadios con vision 360 de las
localidades; todo esto sin necesidad de pasar malos ratos en la reventa de tickets.

El aplicativo web estara alojado en un servidor principal y otro de contingencia, aqui se
recepta las solicitudes de los tickets, generacion de tickets y pago de los usuarios
mantendremos acuerdos con la empresa proveedora que sera Medium Multimedia.

En la Figura 17 se detalla el procesos de distribucion.

Figura 17:Proceso de distribucion
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Fuente: Elaboracion propia
4.6.1.4 Comunicacion

La estrategia que se utilizara es la de jalar, esta se da cuando directamente el cliente es quien
decide comprar la misma marca, debe encontrar informacién o recomendaciones que le hagan
tomar la decision de buscar el servicio. Es necesario invertir en publicidad para llegar al
cliente debido a que el servicio es comercializado directamente y hay que educar al
consumidor para que confie en el producto. Para el manejo de publicidad, se utilizarad un mix
de marketing tradicional y digital donde se destacara los servicios que la empresa brinda a
sus clientes.

Tradicional: Volantes y afiches. Las volantes seran entregados fuera de los estadios de
fatbol entes de los partidos. Los afiches estos pueden ser pegados en diferentes lugares de las
calles cercanas a los estadios de fatbol. En la radio por medio de las principales emisoras
deportivas donde se pueda encontrar acceso para publicar nuestro producto. Por ejemplo, la
radio red 102.1 y Area deportiva 94.5. En revistas y periodicos, por ejemplo, en la revista
Estadio y principales secciones deportivas de periddicos, en donde se podra detallar el
descargue y uso de la aplicacion para compra del ticket por medio del aplicativo web.
Digital: Herramientas colaborativas como Facebook, Instagram, y Twitter donde ser podra
informar el servicio. Se pautara en los siguientes horarios, de acuerdo a principales horarios
de conectividad en Ecuador: 08:00 a 10:00 19:00 a 22:00. (Estado Digital Ecuador, 2020).
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Relaciones publicas: Se debe firmar en contratos con los principales directivos de los clubs
por un periodo no menor a 5 afios para poder mantener una barrera de entrada ante la
competencia; que en sus paginas web y redes sociales promocionen a la empresa sobre esta
nueva modalidad, método de compra y acceso al estadio por medio de tickets electronicos. Se
utilizard un marketing directo con redes sociales, mail y aplicacion mdvil. Para esto se
desarrollara un cronopost para redes sociales que debe incluir: semanas de publicidad, dia a
publicar, objetivo, red social a utilizar, mensaje, etiquetas, tipo de contenido, especificaciones
de contenido. Se enviara informacion por mail sobre los diferentes partidos mediante un boletin
mensual y acceso a formas de pago, junto con un link que envie directamente a la plataforma

digital de compra.

Para Ticket Fast es importante poder pasar por todas estas etapas y poder identificar las
diferentes estrategias del marketing mix, lo que se busca es poder satisfacer las necesidades de

los clientes generando valor agregado mediante un servicio innovador, seguro y facil de usarlo.

Se pretende generar un love marks en el cliente, por tal motivo se ha pensado en un logo que
pueda identificar a la gente, con la inclusion de elementos claves: “Ticket Fast”, que quiere
decir ticket de rapido acceso, Fast: por la velocidad que la gente puede comprar por medio
online, un recuadro de codigo de barras lo que significa la seguridad del ticket, y un mensaje
adicional “The passion of football is the goal”; significa que lo que méas le gusta y apasiona a

la gente que disfruta de este espectaculo, el gol.

4.6.2 Estrategias generales de marketing

El objetivo es mantener una estrategia para consolidar una ventaja competitiva que se sostenga
a lo largo del tiempo, y redunde en una mayor rentabilidad. La estrategia seleccionada es la
segmentacion enfocada a la diferenciacion; esta es una estrategia competitiva que tiene como

objetivo que el consumidor perciba de forma diferente el servicio con relacion a la competencia.



53

Determinacion de la estrategia- Diferenciacion enfocada a un segmento Consiste en ofertar
en el mercado un servicio similar al de la competencia, pero tiene ciertas caracteristicas que
hacen que el cliente lo perciba como Unico y, por ello, esté dispuesto a pagar un precio superior.
Con esta estrategia la empresa se dirige a un mercado mas pequefio, pero la definicion le permite
incrementar su eficiencia. Al centrase en un segmento especifico del mercado, se debe crear un

servicio especialmente disefiados para responder las necesidades y preferencias de los clientes.

Aplicacion de nuestra estrategia Para la venta de tickets online, lo que marcara la

diferenciacion con la venta de tickets normales y fisicos son:

Servicio online, mismo que puede hacer su compra a cualquier hora y dia de afio.
Contar con una pégina web y aplicacion movil en la cual los clientes pueden ver nuestra
imagen como empresa: logo, slogan y servicio que ofrece la plataforma.

Variedad de métodos de pago

Precios fijos sin incremento de los mismos

Garantias sobre el servicio

Atencion al cliente y servicio de post-venta
Con esta estrategia se otorgara seguridad, agilidad y ahorro de tiempo mediante el ticket

electronico sin necesidad de que el cliente compre o canjee en un punto fisico.

5. Estudio administrativo

5.1 Plan de operaciones

5.1.1 Decisiones estratégicas

5.1.1.1  Seleccion y disefio del bien y/o servicio
El servicio esta enfocado en la venta de tickets online por medio de una plataforma digital que
permite generar un numero de ticket que es enviado al correo personal de cada cliente

generando un codigo de barra con lectura QR. La empresa tendra una plataforma virtual que
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estara disponible las 24horas al dia. Esta plataforma cubrira la seleccion del evento deportivo,
la localidad, el nimero de puesto, el cobro, base de datos, creacion de codigos, lectores de
codigos, encuestas de satisfaccion, envio de notificaciones, visién 360 de las localidades y
reportes diarios de actividad. En la Figura 18 se detalla el modelo de negocio.

Figura 18:Modelo de negocio

APLICACION
PARA COMPRA

INICIO CLIENTES TICKET TICKETS DE
FAST FUTBOL
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Fuente: Elaboracién propia

5.1.1.2  Seleccion y disefio del proceso productivo

En base a las caracteristicas que va a brindar el servicio de Ticket Fast para la venta de tickets
al futbol online, la seleccion del proceso productivo es bajo pedido ya que en base a demanda
de los clientes se iran generando los tickets de acuerdo a la disponibilidad que entreguen los
clubs con los que la empresa tiene contrato. En la Figura 19 se detalla el flujo del proceso.

Figura 19: Proceso productivo
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Localizacién de instalaciones

Contrato por 5 afios Plataforma
NEGOCIACION ENTREGA o ADMINISTRACION
CLUBS DERECHOS DE TICKETS
24 horas / 365 dias al afio
VENTA
TICKETS
Cada B dias
PAGO A CLUBS COBRO PAGO COMISION
BANCOS PLATAFORMA
Cada B dias Por Nimero de transaccion

Fuente: Elaboracién propia

funcién de ubicacién y calificacion.

Para decidir sobre el lugar mas adecuado para el negocio se toma en cuenta los siguientes
lugares: Av. Amazonas y Pereira; Naciones Unidas y Shyris; Republica de EI Salvador y

Portugal. En la Tabla 19 se detalla el lugar mas éptimo para las oficinas de la empresa, en

Tabla 19:Localizacion de instalaciones

Naciones Unidas y

Repiiblica de El Salvador y

Amazonas y Pereira Shyris Portugal
Ubicacion Peso Calificacién | Total Calificacion Total Calificacion Total
Conectividad a Internet 3 3 9 3 9 3 9
Proximidad estadio 2 2 4 2 4 3 6
Personal técnico 3 3 9 2 3 2 6
Clima laboral 2 2 4 2 4 3 6
Estabilidad del empleo 2 2 4 2 4 3 6
Oficinas comodas y amplia 3 3 9 3 9 3 9
Seguridad 3 3 9 3 9 2 6
Estacionamientos 2 2 4 3 6 3 6
Ambiente acogedor 3 3 9 3 9 2 6
Visualizacion logo empresa 3 2 6 3 9 3 9
Proximidad de proveedores 3 3 9 3 9 2 6
Total 29 76 78 75

Fuente: Elaboracién propia
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En la figura 20 se adjunta la geolocalizacion del lugar més éptimo.

Figura 20:Geolocalizacion

(Google Earth, 2020)

5.1.1.4  Distribucién de planta

La empresa contara con una oficina de aproximadamente 50 metros cuadrados, donde laboraran

1 Gerente, 3 Jefes, 2 asistentes, 2 vendedores y 2 ayudantes. En la Figura 21 se muestra la
distribucion de la planta.

Figura 21:Distribucion de la planta
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Fuente: Elaboracién propia
5.1.2 Decisiones tacticas
5121  Gestion de inventarios
Ticket Fast no mantendra inventarios ya que la generacion de los tickets y los codigos QR se
manejaran automaticamente por cada compra de ticket, por lo que no necesita impresione de
tickets fisicos.

5.1.2.2  Programacion de operaciones

Se realiza una breve descripcion del proceso: actividad, responsable, tiempo del proceso,
documentos:

1. Inicio: El cliente desea adquirir un al ticket al fatbol (Tiempo estimado con registro, 2
minutos 30 segundos). Responsable Gerente en mantener actualizado el stock de tickets.
Documento disponibilidad de tickets.

2. El cliente ingresa al sistema (Tiempo estimado sin registro; 4 minutos 30 segundos)
Responsable, técnico de sistemas que todo funcione correctamente.

3. El cliente debe ingresar al sistema con su usuario y clave (Tiempo 30 segundos).
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Técnico de sistemas, Documento notificacion de acceso exitoso.

4. ¢Esté el cliente registrado en el sistema? No-El cliente procede a crear un usuario y
registrar nombre completo, mail, cédula, direccién, teléfono (Tiempo 3 minutos). Si-El cliente
elige el partido que desea comprar (tiempo 20 segundos). Responsable: Jefe de ventas y técnico
de sistemas, notificacion de registro exitoso y disponibilidad de tickets.

5. El cliente revisa las localidades y precios del partido (Tiempo 10 segundos).
Responsable; Jefe de ventas, documento localidades disponibles y precios.

6. ¢El cliente decide la localidad? No-llega al fin. Si- El sistema le ensefia los asientos
disponibles y vision de la cancha (Tiempo 30 segundos). Responsable: Jefe de ventas,
documentos: nimeros de asientos disponibles.

7. ¢El cliente elige el asiento que desea? No- regresa al punto 5. Si- El cliente reserva el
asiento (Tiempo 30 segundos). Responsable: Jefe de ventas, documento la reserva que realiza.
8. El sistema le pregunta método de pago (Tiempo 10 segundos). Responsable: Técnico de
sistemas, documento eleccién de pago.

9. ¢ El cliente indica su método de pago? No- va al fin. Si- El cliente ingresa el método de
pago (Tiempo 30 segundos). Responsable: Técnico de sistemas, documento autorizacion de
pago o débito.

10. ¢El cliente cancela el valor del ticket? No- regresa al punto 8. Si-El sistema muestra el
cddigo de su ticket y envia al mail la factura e informacion (Tiempo 10 segundos). Responsable:
Técnico de sistemas, documento factura final y ticket con codigo QR.

11.Fin del proceso.

En la

Figura 22 se muestra el flujo de proceso.

Figura 22: Flujo de proceso
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Fuente: Elaboracion propia

5.1.2.3 Control de calidad

El proceso principal es la venta de tickets. El control de calidad de este servicio, permite
determinar si cumplen los estandares fijados por la empresa, basados en los atributos que este
brinda en las diferentes etapas del proceso. Control 1: Al ingresar a la plataforma el cliente
identifica una localidad disponible, una vez que selecciona el ticket, escoge el nimero de puesto
y termina exitosamente la transaccion con el pago y generacidn de numero de ticket a su correo
electronico. Control 2: Cuando otro usuario ingresa al mismo tiempo, la localidad identificada
por el anterior cliente no debe permitir el sistema la seleccion y compra del mismo ticket ya
que debe salir como no disponible y desplegar otros puestos disponibles en la misma localidad.
Control 3: Cuando los clientes asisten al estadio se debe revisar que no tengan inconvenientes

con el numero de ticket asignado y el codigo de lectura de barra a que ingresen sin problema.



5.1.2.4  Mantenimiento preventivo de maquinaria

Se establece un plan de mantenimiento anual de dominios, pagina web, aplicaciones y

servidores, con el objetivo de que el funcionamiento sea correcto en todo el afio.

5.2 Estructura administrativa

La estructura organizacional funcionard de manera jerarquica, el Gerente General sera la
persona encargada de firmar cualquier acuerdo que se lleve a cargo en contratos de equipos y
aprobacién de los recursos necesarios y de los requerimientos. Se manejaran otros cargos de
Jefes, mismos que administraran el recurso humano, las finanzas, el marketing y las ventas;
todos ellos manejaran otras personas que seran los encargados en las labores necesarias para
desempefiar bien el trabajo. Se contratara externamente una empresa especializada en relaciones
publicas quienes nos ayudaran a suscribir los diferentes contratos con los clubs de Quito.

En la Figura 23 se muestra el organigrama de la empresa.

Figura 23:0Organigrama
Gerente
General
Jefe Administrativo Jefe de Ventas Jefe
l Financiero | y Marketing Operaciones

| — 1 —_—Tl ]

Recencionoista Asistente Asistente Vendedor Vendedor Técnico de
epd administrativo financiero 1 2 sistemas

Fuente: Elaboracién propia

A continuacion, se presenta un resumen de la descripcion de puestos:

Cargo: Gerente General

Funciones: Responsable de disefiar los objetivos estratégicos de la empresa enfocados a la
creacion de valor. Mantendra un control en marketing, finanzas, operaciones y recursos
humanos, se encargara de la firma de contratos con equipos aliados, publicaciones de marketing

en redes sociales y firma de contratos, todo esto alineado al cumplimiento de objetivos de la
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empresa.
Requisitos: Titulo de tercer nivel en Administracion de Empresas de preferencia con MBA,
con experiencia minima de 2 afios como Gerente y manejo empresarial con habilidades blandas

y duras.

Cargo: Jefe Administrativo Financiero

Funciones: Responsable de reclutar, dirigir, planificar y controlar las diversas tareas que
implica la administracion de los recursos humanos en la organizacion. De igual manera
establecera las normas, las politicas y procedimientos en el proceso de administracion del
recurso humano. Responsable de la gestion financiera, planificacion y ejecucion de informes
financieros, se encargara de estimar costos y ganancias para prever el logro de los objetivos
planteados por la empresa. Jefe inmediato: Gerente General.

Requisitos: Titulo de tercer nivel en Administracion de Empresas o Economia, experiencia
minima de 2 afios en cargos similares. Manejo de liderazgo, herramientas financieras y Business
Inteligence. Mantendra a cargos 3 personas como son la recepcionista, asistente administrativo

y asistente administrativo; nivel minimo de estudios egresado o con titulo universitario.

Cargo: Jefe de Ventas y Marketing

Funciones: Control en dias previos y dias del evento de la venta de tickets. Encargado de las
de proyecciones de venta mensual por cada evento de partido Analisis y reportes de encuestas
de satisfaccion. Tendra dos ejecutivos de ventas quienes daran soporte a negociaciones que se
realizardn con la relacionadora publica contratada inicialmente. Responsable de la definicion
de la estrategia de marketing en el canal virtual que sera el canal principal del negocio, dar a
conocer la marca mediante los eventos deportivos que se realizaran cada semana. Sera
responsable del manejo de redes sociales y de la plataforma virtual. Jefe inmediato: Gerente
General.

Requisitos: Titulo de tercer nivel en Marketing, experiencia minima de 2 afios en cargos

similares, ventas, UX, CX, investigacidén de mercados, estrategias de marketing. Debe mantener
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liderazgo y trabajo en equipo, manejo de personal a cargo. Mantendra a cargos 2 vendedores;
nivel minimo de estudios egresado o con titulo universitario con experiencia en ventas de

tangibles e intangibles.

Cargo: Jefe de Operaciones

Funciones: Encargado de garantizar que todo el sistema operativo funcione correctamente las
24 horas del dia, garantizar el mantenimiento a todo el sistema de la plataforma digital,
monitorear el correcto funcionamiento del sistema, conexiones, dominio, mantenimiento de
pagina web, y aplicaciones. Jefe inmediato: Gerente General.

Requisitos: Titulo de tercer nivel en Ingenieria en sistemas, experiencia minima de 2 afios en
cargos similares, conocimiento de plataformas digitales, experiencia en gestion de soluciones
funcionales, arquitectura de informacion, redes, comunicaciones ciberseguridad y aplicaciones
web. Mantendra a cargo 1 persona que es el técnico de sistemas; nivel minimo de estudios
egresado o con titulo universitario con experiencia en sistemas.

Con el personal a cargo, la empresa manejar 3 procesos importantes en el funcionamiento de la
empresa:

- Procesos estratégicos: Se refieren a la toma de decisiones que realiza el Gerente
General con sus respectivos Jefes, seran los encargados de generar valor y dar la solucién que
el cliente busca a cambio de un valor monetario.

- Procesos claves: Negociacion de contratos con el apoyo de empresa de relaciones
publica con los principales directivos, generacion de tickets, la venta de los mismos y el registro
de la base de datos.

- Procesos de apoyo: Son procesos claves para conseguir implementar los otros procesos.
Aqui se encuentran los sistemas y softwares que se utilizaran (vista 360 del estadio, asignacién
de puestos, venta de tickets y control del presupuesto de la empresa).

En la Figura 24 se detallan estos procesos.

Figura 24:Procesos Importantes
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Fuente: Elaboracién propia

5.3 Analisis Legal

De acuerdo al articulo 92 de la ley de compafiias, la empresa funcionara como compafiia de
responsabilidad limitada, misma que se contrae entre dos 0 mas personas que solamente
responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y
hacen el comercio bajo una razén social como "Compafiia Limitada". (Superintendencia de
Compaiias, Mayo).

Los requisitos para la constitucion de acuerdo a la Superintendencia de Compafiias son los
siguientes: Reserva de nombre, elaboracion de estatutos, abrir una cuenta de integracion de
capital (minimo $400), elevar a escritura publica con un notario, aprobacion de estatuto,
publicidad de un periddico a eleccion, permisos municipales, inscripciéon de la compaifiia,
nombramiento de representantes de la empresa en junta general de accionistas, documentos
habilitantes en registro mercantil, inscripcion de nombramiento de representante legal,

obtencion de RUC, carta para banco, donde iran valores depositados.

6. Estudio financiero
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6.1 Andlisis de flujo de caja proyectado

6.1.1 Flujo de caja inicial
6.1.1.1 Inversion inicial activo

La empresa contara con un capital de trabajo neto de US$11.989 para poder seguir operando
en caso que pueda existir algun retraso para cubrir costos en el corto plazo. Las cuentas por
cobrar a las tarjetas de crédito seran de 7 dias; de igual manera a los proveedores que son los
clubs se realizara el pago 10 dias. En la Tabla 20 se realiza un detalle del capital de trabajo

neto.

Tabla 20: Capital de trabajo neto

Afi0 1
CAua MiNINA, 12 Y DiAS VENTA
CUENTAS FOR COBRAR PROME & Toias
INVENTARIO PROMEDIO i Toias
PROYEEDORES O 45 PROMEDIC 10 Toias
WEMTAS PROYECTADAS 251.510,00 251510,00 251.510,00 Z51510,00 251510,00
COSTO DE YEMTAS % 65.292,60 65,392,60 65,392,560 65.292,60 E5.392,60
CAPITAL DE TRABAJO NETO AflD1 ARD 2 AflD 3 AfiD 4 AAD 5
CAA % ” 826882 826882 826082 82682 826882
CUENTAS POR COBRAR % 8 551255 551255 551255 551255 551255
INVENTARIOS % 0 000 000 0,00 000 0,00
FROVEEDDRES % 1o 179158 179158 179158 179158 179158
CAPITAL DE TRABAJO NETO [ $11.989.79 | $11.989.79 | $ 11.989.79 | $ 11.989.79 | $11.989.79 |
CAFPITAL DE TRABAJO INCREMENTAL [¢noees7es | soo0 | o000 | o000 | so000 |

Planta y equipo

La empresa contard con diferentes equipos de oficina, muebles y enseres que seran parte de

la oficina; se consideran 4 laptops para el Gerente y los 3 Jefes. En la Tabla 21 se detalla la

planta y equipo.

Tabla 21:Planta y equipo



PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO INICIO
il WA 12
DETALLE TIPO CANTIDAD U‘:I‘I:"[E.::I!!?D SUBTOTAL (LAY ¥ALOR TOTAL
LAPTOR EQUIPO DE COMPUTO 4 $ 600,00 $2.400,00 265,00 ¥ 2.665,00
COMPUTADORAS DE ESCRITORID EQUIPO DE COMPUTO 5] $ 400,00 $2.400,00 268,00 ¥ 2.666.00
SILLOMES DE OFICINA MUEELES'Y ENSERES 5 $100.00 $500,00 #6000 $560,00
MESAS DE OFICINA MUEEBLESY ENSERES 2 #40.00 $80.00 $39.60 $83,60
ESCRITORIOS DE OFICINA MUEELES'Y ENSERES 5] $150.00 $300,00 $108.00 $1.003,00
SILLAS DE ESCIRTORIO MUEEBLESY ENSERES 5] #50.00 $300,00 #36.00 $336.00
JUEGD DE MESA DE REUMIONES MUEELESY ENSERES 1 $500,00 $500,00 $E60.00 560,00
1 TELEMISION MUEELES'Y ENSERES 1 $300,00 $300,00 ¥ 36,00 $336,00
MESAY SILLAS COMEDCOR MUEEBLESY ENSERES 1 $400,00 $400,00 $48.00 445,00
MPRESORA EQUIPO DE COMPUTO 1 $ 250,00 $ 250,00 #3000 $260,00
MNEVERA MUEELES'Y ENSERES | 1 $500,00 $500,00 ¥ 60,00 560,00
TOTAL & 8§.530.00 4 1.023.60 $ 9.553.60

Rubros de inversion
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En los rubros de inversién intervienen activos fijos, activos nominales, capital de trabajo,

monto total de inversiones y otros gastos; se detallan a continuacién:

En la Tabla 22 se detallan los rubros de inversion.

La inversion seré financiada el 30% con capital propio y 70% financiado.

La aplicacion web tendré un costo de US$25.000 y sera contratada con la empresa

Global Desing.

De igual manera la elaboracion del proyecto se lo manejara con un consultor externo,

mismo que tendra un costo de US$3.000.

Gastos de constitucion de la empresa US$2.500.

Tabla 22:Rubros de inversion



RUBROS DE INVERSION

APLICACION DE

RECURSOS
ACTIVOS FlJOS
PROPIEDAD PLANTAY EQUIPO $9.554
APLICACION INFORMATICA WEB $ 25.000
TOTAL ACTIVOS FJOS $ 34.554
ACTIVOS NOMINALES

GASTOS DE CONSTITUCION $2.500
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO $ 3.000
TOTAL ACTIVOS NOMINALES $5.500
CAPITAL DE TRABAJO $11.990
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $11.990
TOTAL INVERSIONES $52.043
CAPITAL PARA FINANCIAR $ 36.430
%CAPITAL PROPIO 30,00%
% CAPITAL A FANANCIAR 70,00%
CAPITAL PROPIO $15.613
OTROS

APLICACION INFORMATICA WEB $ 25.000
GASTOS DE CONSTITUCION $2.500
GASTO ELABORACION DEL PROYECTO $ 3.000
PARTICIPACION TRABAJADORES 15,00%
IMPUESTO ALARENTA 25,00%

6.1.1.2 Fuentes de financiamiento
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Para el financiamiento del proyecto se ha considerado una inversion inicial de US$52.043.

Esta inversion se la realizara con un 30% de capital propio (US$15.613) y un 70%

(US$36.430) con el Banco Pichincha por medio de un crédito Comercial Ordinario

considerando una tasa méxima del 11,83% publicada por el Banco Central a fecha julio 2020.

En la Tabla 23 se encuentra informacién de la fuente de financiamiento.

Tabla 23:Fuente de financiamiento

KESUIVIEN UEL PRESTAMU

Importe del préstamo 36.430,37 Pago programado 10.063,61
Tasa de interés anual 11,83% Numero de pagos programados 5
Periodo del préstamo en afios 5 Nimero real de pagos 1
Nimero de pagos por afio 1 Importe total de pagos anticipados 0,00
Fecha de inicio del préstamo 10/11/2020 Importe total de intereses 13.887,69

NOMBRE DE LA ENTIDAD DE CREDITO

BANCO PICHINCHA
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:I:G%E FECHA DE PAGO SALDOINICIAL ~ PAGO PROGRAMADO  IMPORTE TOTAL DEL PAGO PRINCIPAL INTERES SALDOFINAL  INTERES ACUMULADO
1,00 10/11/2020 36.430,37 10.063,61 10.063,61 5.753,90 4.309,71 30.676,47 4.309,71
2,00 10/12/2020 30.676,47 10.063,61 10.063,61 6.434,59 3.629,03 24.241,89 7.938,74
3,00 10/01/2021 24.241,89 10.063,61 10.063,61 719580 2.867,82 17.046,09 10.806,56
4,00 10/02/2021 17.046,09 10.063,61 10.063,61 8.047,06 2.016,55 8.999,03 128311
5,00 10/03/2021 8.999,03 10.063,61 8.999,03 7.934,44 1.064,59 0,00 13.887,69

6.1.2 Flujo de caja operativo

6.1.2.1 Ingresos proyectados

En funcion del estudio de mercado se han proyectado ventas mensuales de 16.767 tickets con
un total de ingresos de US$20.959. En la Tabla 24 se encuentra un resumen de las ventas

proyectadas.
Tabla 24:Proyeccién de ingresos
EMERO FEBRERO MARZOD ABRIL MAYD JUNID
CANTIDAD 16.767,33 16.767,33 16.767,33 16.767,33 16.767,33 16.767,33
PRECIO DE VENTA 1,25 1,25 1,25 1,25 1,25 1,25
TOTAL DE INGRESOS 20.959,17 20.959,17 20.959,17 20.959,17 20.959,17 20.959,17
JuLIo AGODSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
CANTIDAD 16.767,33 16.767,33 16.767,33 16.767,33 16.767,33 16.767,33 201.208.00
PRECIO DE VENTA 1,25 1,25 1,25 1,25 1,25 1,25
TOTAL DE INGRESOS 20.959,17 20.959,17 20.959,17 20.959,17 20.959,17 20.959,17 251.510,0D|

6.1.2.2 Egresos proyectados

En funcidn del estudio técnico se establecen los costos de ventas que representan un 26% como
resultado del uso por el servicio de plataforma de botdn de pagos de los bancos emisores, en
este caso Payclub (US$0,32que incluye servicio e SMS). Se presenta un resumen en la Tabla
25 sobre la proyeccion de egresos.

Tabla 25:Proyeccién de egresos

—— =

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYOD JUMIO
COSTO DE VENTAS 26,0% 5.449,38 5.449,38 5.449,38 5.449,38 5.449,38 5.449,38
Lo AGOSTO SERTIEMBRE OCTUBRE HOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
COSTO DE VENTAS 26,0% 5.449,38 5.449,38 5.449,38 5.449,38 5.449,38 5.449,38 55.392,50|

En la Tabla 26 se realiza un desglose de gastos generales.

Tabla 26:Gastos generales



SERVICIOS BASICOS MENSUAL ANUAL
AGUA £ 80,00 £ 960,00
ENERGIA ELECTRICA $100,00|  §1.200,00

$ 2.160,00

MANTENIMIENTO MENSUAL ANUAL
CORRECTIVO £ 100,00 £ 1.200,00
PREVENTIVO § 80,00 | 5 960,00

$ 2.160,00

PUBLICIDAD Afio1 Afio2 Af03 Afios|  ANOS

FLYERS $300,00
MEDIOS $1000000) §1000000| §1000000| $10.00000] §10.000,00
$10.300,00 | $10.000,00 | §10.00000 | $10.000,00 | § 10.000,00

UTILES DE ASEO Y LIMPIEZA MENSUAL ANUAL
VARIOS §80,00|  §960,00

$ 960,00
UTILES DE OFICINA MENSUAL ANUAL
VARIOS §50,00] 600,00

$ 600,00
ARRIENDOS MENSUAL ANUAL
OFICINA $700,00| $8400,00

$ 8.400,00
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Nota: Se contrata una empresa de relaciones publicas, que se encargara de coordinar con los

principales directivos de los clubs para cerrar los contratos por 5 afios de los derechos de tickets

para la venta de la plataforma. Inversion de US$10.000 cada afio que se pretende atacar con una

fuerte publicidad mantener los derechos del ticket en el largo plazo.

Gastos de ndmina

Enla Tabla 27 se reflejan los gastos de los empleados de la empresa que ascienden US$7.900

al mes.

Tabla 27:Gastos de ndbmina



SALARIO MINIMO 400,00 BENEFICIOS SOCIALES
SUELDO TOTAL 12,15% FONDO DE bl X VACACIONES
CARGO CANTIDAD MENSUAL SUELDOS APORTE RESERVA SUELDO SUELDO
L=D*12,15% 0=375/12 P=D/24
1 GERENTES 1 1.700,00 1.700,00 206,55 141,67 141,67 33,33 70,83
2 JEFES 3 1.000,00 3.000,00 364,50 250,00 250,00 100,00 125,00
3  ASISTENTES 2 500,00 1.000,00 121,50 83,33 83,33 66,67 41,67
4  VENDEDOR 2 700,00 1.400,00 170,10 116,67 116,67 66,67 58,33
5 OTROS 2 400,00 800,00 97,20 66,67 66,67 66,67 33,33
| TOTAL | 7.900,00 959,85 | 658,34 | 658,34 333,34 329,16 10.839,03
130.068,36
En la Tabla 28 se realiza un detalle de los egresos.
Tabla 28:Resumen de egresos
ANOS
CONCEPTO 1 2 3 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS $146.379,69| $146.379,69| $146.379,60| $144.696,36| $144.696,36
Senicios Basicos $2.160,00|  $2.16000]  $216000|  $216000|  $2.160,00
Mantenimiento $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00 $2.160,00
Gasto Uniformes $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utiles de Aseo ylimpieza $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00
Utiles de Oficina $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
Sueldos y beneficios $130.068,36| $130.068,36| $130.068,36 $130.068,36| $130.068,36
Depreciaciones $2.031,33 $2.031,33 $2.031,33 $ 348,00 $ 348,00
Otros gastos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gasto Arriendo $8.400,00 $8400,00  $840000]  $8400,00  $8.400,00
GASTOS DE VENTAS $ 10.300,00 $ 10.000,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00
Gasto de Publicidad $ 10.300,00 $10.000,00 $ 10.000,00 $ 10.000,00 $ 10.000,00
GASTOS ANANCIEROS $4309,71 | $362003| $2867.82| $201655| $201655
Intereses pagados $430971 | $362903| $2867.82| $201655| $2.01655
SERVICIO DE LA DEUDA $10.063,61 $ 10.063,61 $10.063,61 $10.063,61 $10.063,61
TOTAL EGRESOS 171.05302| 170.072,33| 169.311,12| 166.77653|  166.776,553

6.1.2.3 Flujo de caja proyectado

En la Tabla 29 se determina el flujo de efectivo operativo del proyecto, ingresos menos

Costos y gastos.

Tabla 29:Flujo de caja proyectado
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MENSUAL
AMUAL



ANOS
CONCEPTO
0 1 2 3 4 5

VENTAS SERVICIOS 251.510,00 251.510,00 251.510,00 251.510,00 251.510,00

(-) COSTOS DE VENTAS 65.392,60 65.392,60 65.392,60 65.392,60 65.392,60

= UTILIDAD BRUTA EN VTAS 186.117,40 186.117,40 186.117,40 186.117,40 186.117,40
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 144.348,36 144.348,36 144.348,36 144.348,36 144.348,36
(- ) DEPRECIACIONES 2.031,33 2.031,33 2.031,33 348,00 348,00
(-) GASTOS DE VENTAS 10.300,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00

= UTILIDAD OPERACIONAL 31.469,04 31.769,04 31.769,04 31.769,04 31.769,04
(-) GASTOS FHNANCIEROS 4.309,71 3.629,03 2.867,82 2.016,55 2.016,55
Intereses pagados 4.309,71 3.629,03 2.867,82 2.016,55 2.016,55

= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 27.159,33 28.140,01 28.901,22 29.752,49 29.752,49
Part. utilidades Trabajadores 4.073,90 4.221,00 4.335,18 4.462,87 4.462,87

UTIL IDAD ANTES DE IMPTOS 23.085,43 23.919,01 24.566,04 25.289,61 25.289,61
Impuesto a la Renta 5.771,36 5.979,75 6.141,51 6.322,40 6.322,40

=UTILIDAD NETA 17.314,07 17.939,26 18.424,53 18.967,21 18.967,21

Hujo de Caja de Operaciones

= UTILIDAD ANTES PARTICIPACION 27.159,33 28.140,01 28.901,22 29.752,49 29.752,49
Part. utilidades Trabajadores -4.073,90 -4.221,00 -4.335,18 -4.462,87 -4.462,87
Impuesto a la Renta -5.771,36 -5.979,75 -6.141,51 -6.322,40 -6.322,40
(+)Depreciacion 2.031,33 2.031,33 2.031,33 348,00 348,00

Total Hujo de Caja Operacional 19.345,40 19.970,59 20.455,86 19.315,21 19.315,21

6.1.2.4 Punto de equilibrio

70

PE: 173.723 tickets el primer afio, se evidencia que los ingresos van a ser superiores ya que se

venderian 201.208 tickets al afio. En la Tabla 30 se determina los valores de punto de

equilibrio.
Tabla 30:Punto de equilibrio
CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
COSTOS FIJOS $158.829 $157.849 $ 157.088 $154.553 $154.553
Sueldos y beneficios $ 130.068 $130.068 $ 130.068 $ 130.068 $ 130.068
Gasto Uniformes $0 $0 $0 $0 $0
Depreciaciones $2.031 $2.031 $2.031 $ 348 $ 348
Mantenimiento $2.160 $2.160 $2.160 $2.160 $2.160
Utiles de Aseo y limpieza $ 960 $ 960 $ 960 $ 960 $ 960
Gasto Publicidad $10.300 $10.000 $10.000 $10.000 $10.000
Utiles de Oficina $ 600 $ 600 $ 600 $ 600 $ 600
Intereses pagados $4.310 $3.629 $2.868 $2.017 $2.017
Gasto Arriendo $8.400 $8.400 $8.400 $8.400 $8.400
COSTOS VARIABLES $67.553 $67.553 $67.553 $67.553 $67.553
Servicios Basicos $2.160 $2.160 $2.160 $2.160 $2.160
COSTO DE VENTAS $65.393 $65.393 $65.393 $65.393 $65.393
COSTO TOTAL $226.382 $225.401 $ 224.640 $222.106 $222.106
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[INGRESOS OPERACIONALES | sosi510 | sosisi0 | sosisio | sesisio | sosisio |
| PE EN VENTAS | s217155 | so1s814 | s214773 | so11308 | 211308 |
| % con RespEcTO A LS VENTAS | s63a% | sss% | 853w | se0% | saorn |
| PUNTODE EQUILIBRIOEN UNIDADES | 17372363 | 17265098 | 17181838 | 16004611 | 16004611 |
META DE VENTAS 100%

500.000,00

450.000,00

400.000,00

350.000,00

300.000,00

COSTOFUC

250.000,00 INGRESO TOTAL

200.000.00 COSTOTOTAL

150.000,00

100.000,00

50.000,00
0,00 0.000,00 00.000,00 150.000,00 00.000,00 250.000,00 00.000,00 350.000,00 00.000,00

.................

........

6.1.3 Flujo de caja de liquidacion

.....

........

.........

,,,,,,,,

,,,,,,,,,,

En la Tabla 31 se determina el valor estimado de rescate al término del proyecto, asi como la

recuperacion del capital de trabajo neto.

Tabla 31:Flujo de caja de liquidacion

Hujo de Caja de Inversiones o valor de liquidacién

Activos -40.053,60 1.740,00

CTN INICIAL -11.989,79 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Recuperacion CTN 11.989,79
Total Hujo de Caja de Inversiones -52.043,39 0,00 0,00 0,00 0,00 13.729,79
Hujo de Caja del Proyecto -52.043,39 19.345,40 19.970,59 20.455,86 19.315,21 33.045,00
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6.1.3.1 Valor de desecho del proyecto

El total de depreciacion al afio 5 es de US$6.790 de una inversion inicial de planta y equipo de
US$8.530. Se detalla en la Tabla 32 los valores.
Tabla 32:Valores de desecho de proyecto

DETALLE ToTAL VIDA UTIL DFREC\Al(ZION ARO DEREC\AZCIONANO DEPRECIA;:IONANO DEPRECIA::IONANO DEPRECIASCIONANO VAESLR Eg .Ir.ll\?gos

EDIFICIOS $0,00 20 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
EQUIPO DE COMPUTO $5.050,00 3 $1683,33 $1.683,33 $1683,33 $0,00
EQUIPO DE OFICINA $0,00 10 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
MAQUINARIAY EQUIPO $0,00 10 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
MUEBLES Y ENSERES $3.480,00 10 $348,00 $348,00 $348,00 $348,00 $348,00 $1.740,00
TERRENOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
VEHICULOS DE TRANSPORTE $0,00 5 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

TOTAL, $8.530,00 $2031,33 $2031,33 $2031,33 $348,00 $348,00 $1.740,00
[ToTAL DEPRECIACION [ s670000 |

6.2 Analisis de la tasa de descuento del proyecto

6.2.1 Tasa de descuento

El costo de oportunidad que se ha escogido es del 20% considerando que es una tasa atractiva
para el inversionista, fue obtenido a través del modelo CAPM; actualmente en el Ecuador las

tasas de bancos se encuentran con un promedio del 8% o las cooperativas maximo en un 10%.

6.2.2 Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR

La tasa de descuento que se ha elegido, esta sustentada en una estructura de financiamiento del
70% de deuda y 30% de capital propio, el costo de la deuda es el 11,83% y el costo de capital
del 20%, lo que me da una tasa de descuento ponderada del WACC del 12,39%.
En la Tabla 33 se realiza un detalle de la TMAR.

Tabla 33:Detalle TMAR
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Kd 11,83% Costo financiero de la deuda
Ks 20,00% Costo de oportunidad para el accionista
Inflacion 0,50% Inflacion acumulada anual
Inversion Total = VALOR DE LA EMPRESA §52.043,3%
DEUDA A VALOR DE LA EMPRESA 70,00%
CAPITAL A VALOR DE LA EMPRESA 30,00%
TMAR ACCIONISTA [ ks INFLACION | Prima__|

e 0,505 | oo |
TMAR PONDERADA ACCIONIST 20,603 3000%]  6.18%]
COSTO DE DEUDA ‘ Kd

11837

TASA PONDERADA DEUDA (2] 11.83% 70,003

[wacc b 6,18% 621%  12.39%|

6.2.3 Estructura de financiamiento

El financiamiento se lo hara con capital propio del 30% que corresponde a US$15.613 y el 30%
con financiamiento con banco que representa US$36.430; a continuacion, se detalla en la Tabla
34 los valores correspondientes.

Tabla 34:Estructura de financiamiento

TOTAL INVERSIONES $52.043
CAPITAL PARA FINANCIAR $ 36.430
% CAPITAL PROPIO 30,00%
%CAPITAL A FINANCIAR 70,00%
CAPITAL PROPIO $15.613

6.3 Indicadores financieros
6.3.1 VAN
El' VAN mantiene un valor superior a $0, lo que significa que obtendremos un resultado positivo

en esta inversién. En la se demuestra los valores.
Tabla 35:Detalle calculo VAN

VAN VAN
WACC 3w | 5200 | 12263 | 1sswe | 1487 | 12103 | 1842698 2592017
6.3.2 TIR

El TIR mantiene un valor de 29,65% valor que es mayor a la tasa de descuento de 12,39%.

6.3.3 Periodo de recuperacion de inversion
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El periodo de recuperacion de la inversion es de 2,62 afios.

6.3.4 Indice de rentabilidad

IR es de 1,50 (IR es mayor que 1), lo que constituye que el proyecto sea factible y genere valor

a la inversion.

6.3.5 Evaluacion financiera

La tasa de descuento que se ha elegido, estda sustentada en una estructura de
financiamiento del 70% de deuda y 30% de capital propio, el costo de la deuda es el
11,83% y el costo de capital del 20%, lo que da una tasa de descuento ponderada del
WACC del 12,39%.

De acuerdo a los resultados obtenidos, el VAN es de 12,39% (es mayor que 0), el TIR
29,65% y el IR 1,50 (IR es mayor que 1), lo que constituye que el proyecto sea factible
y genere valor a la inversion. (TIR es mayor que TD).

El periodo de recuperacion de la inversién es de 2,62 afios, lo que se esperaria que se
recupere la inversion dicho tiempo.

También se observa que el punto de equilibrio financiero es de 14.476 unidades, a partir
del cual empezara a crear valor a la empresa.

De acuerdo al modelo de negocio se debera realizar una inversion de $52.043, valor que
generara flujo de caja de proyecto positivo, sin embargo, se observa que el flujo de caja
del inversionista va a generar un valor de $13.729.

De acuerdo a la inversion de $52.043 y a partir de los datos del VAN, se puede concluir

que el proyecto creara valor en el valor del VAN de $25.920,17.

7. Conclusiones

En funcion de los sectores econdémicos establecidos y regulados en el Ecuador, la

industria enfocada en actividades de venta de boletos mantiene puntos importantes de
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mencionar que permite tener un buen desarrollo de la actividad. Mantener reglamentos
ya establecidos permite no poner de manera discriminatoria venta de tickets a
conveniencia de cada asociacion. La etapa de transformacion digital genera un cambio
de mentalidad en las personas mediante el uso de tecnologias. A nivel mundial ya se
han implementado estas plataformas digitales que permiten tener mayor rentabilidad a
los clubs y a las empresas que manejan los derechos de venta de ticket. EI medio
ambiente juega un papel importante ya que cuida el medio ambiente y existe menos
contaminacion mediante emision de tickets fisico; sin embargo, en la actualidad por la
pandemia mundial la industria se ha visto afectada y se han cancelado la asistencia de
eventos masivos, esto ha generado muchas pérdidas por lo que todas las empresas deben

buscar nuevas estrategias que permitan al modelo de negocio mantener en pie.

En la actualidad en el Ecuador no existe una plataforma digital que centre su giro de
negocio en la venta de tickets al futbol, con esto los proveedores podran generar ventas
seguras, ahorro operativo y facilidad de venta de tickets. Para poder garantizar las ventas
en la plataforma se debe invertir en tecnologia que brinde la capacidad y seguridad

necesario ante datos sensibles de los clientes que son nimeros de tarjetas.

Para poder mantener el mercado se debe concretar un convenio estratégico con los
duefios de los derechos con la finalidad de establecer contratos a largo plazo y asi poder

establecer una barrera de entrada ante posibles competidores.

El estudio de mercado permitié conocer la necesidad que tiene el cliente actualmente en
la compra de tickets, el Job to be done de la empresa esta enfocada en crear valor hacia

el cliente generando ahorro de tiempo y gastos intrinsecos mediante la compra online.

La fijacion del precio se basa en la percepcion del cliente y esto esta concatenado con

la propuesta de valor que la empresa generara en el cliente, es decir un pecio justo con
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servicio de calidad y que sea diferenciador de la competencia.

Mantener una ventaja competitiva que sea sostenible en el tiempo, para esto se utilizara
una estrategia de diferenciacién con el objetivo que el cliente perciba de forma diferente

y unico el servicio que se le brida con la nueva plataforma.

Realizado el analisis financiero se puede determinar que el negocio es viable, de acuerdo a los
resultados obtenidos se mantiene un VAN del 12,39% que es un valor superior que cero, la TIR
es superior a la tasa de descuento con un 9,65% superior; de igual manera el indice de

rentabilidad es de 1,50 lo que hace que genere valor la inversion.

El proyecto no es sensible a la tasa de descuento, no castiga los flujos y el tiempo de

recuperacion no es largo.

Las rotaciones de activos tienen eficiencia para generar ventas, en este caso la empresa
va a utilizar 5,40 veces el activo para generar ventas; mientras mayor es el nimero es

bueno ya que se esta usando de mejor manera los activos de la empresa.

Se utiliza el 6,17% como porcentaje de apalancamiento financiero de dinero de tercero
para poder generar utilidades.
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ANEXO A: Business Model Canvas

Asociados Clave

Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con los Clientes | Segmento de
[ paaas Clientes
-Marketing y publicidad . —
-Equipos de lectura QR. 'E“:::g:' m i ‘
-Administrador de - Evitar largas filas al ingreso
del estadio
-Acceso a disponibilidad de

puestos en vista 360. -Hombres y mujeres
-Evitar costos adicionales al que gusten del fitbol en

usuario para comprar el ticket. edades entre 20y 55

-Evitar exposicion de riesgo afos de edad.
por la demanda y sobre

X econdmicas AB o C+

- Personas que tengan

&lnlﬂlﬂnmm

aintemet
Canales
~Online: Pégina Web, App
. mavil
{ J -Redes sociales:Facebook,
' WhatsApp
- Carreo electrénico
T
Estructura de Costos o Vias de Ingreso Profit anual: $251.510:
Costos Fijos: $13.235
!. (O
o | Ganioon oficina)

>

{Botdn de pagos y envio sms al comreo)
MC: PV $§1,25 - CVU $0,32 = $0,93
PE: 14.231 unidades (tickets).

Profit mensual: $20.959
-Comision de $0.93 de ddlar por cada ticket

vendido a los clientes a través de botdn de
pagos por medio de tarjeta de crédito- tarjeta de
. débito).

79



ANEXO B:Guion grupo focal
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Plan de negocio para la creacién de una empresa comercializadora digital de tickets para eventos de futbol y conciertos de musica en la ciudad de Quito afio 2020.

Temas

Subtemas

Tiempo

-

PRECIO

1
2)

3)
4)

¢ De tus ingresos mensuales cuanto destinas para compras de boletos de espectaculos de futbol y por qué?
Cual es el factor determinante para comprar boletos al fitbol. Tiempo, dinero, familia

¢, Como prefiere realizar sus pagos, medios electronicos o en efectivo? Por qué?

Si tuvieras la opcion de pagar con tarjeta de crédito entradas al futbol, te gustaria diferir este consumo a 3 meses
plazo?

10 minutos

1)

2)
3)

¢ Te gustaria que las entradas al futbol las puedas comprar en la web sin necesidad de comprar en el estadio? Por
que?

¢En donde compras las entradas para ver un partido de futbol de tu equipo favorito?

¢ Te gustaria entrar al estadio unicamente presentando tu celular sin necesidad de hacer cola para comprar boletos
fisicos? Por qué?

10 minutos

w

PRODUCTO

1
2)

3)
4)

¢, Como te gustaria recibir el boleto fisico o electronico para ingresar al estadio o coliseo?
¢, Cual ha sido tu experiencia al comprar boletos para un evento por internet?

¢ Qué tipo de eventos compras por internet?

¢ Conoces algun tipo de empresa que te venda boletos con codigo de acceso QR de un estadio en Ecuador, cual?

15 minutos

-

PROMOCION

1)

2)
3)

4)

¢ Como quisieras recibir los proximos eventos de futbol o musica a futuro? Ejemplo: correo, WhatsApp, llamada
telefonica, notificacion por app

¢ Si compras un cierto nimero de boletos, qué promociones te gustaria que te oferte? Por qué?

¢Qué redes sociales usarias para enterarte sobre nuestros servicios de venta de boletos: Facebook, Instagram,
YouTube, WhatsApp?

£ Queé tipo de promociones te gustaria tener antes de comprar boletos en la web?

10 minutos

[5,]

PSICOGRAFICO

1)
2)
3)

4)

¢ Con qué frecuencia vas al futbol y porqué asistes?

¢ Con qué frecuencia vas a un concierto de musica, prefieres pagado o gratuito?

¢Sitienes la opcién de comprar una entrada al fitbol por web y entrar al estadio por medio de cédigo QR te gustaria,
y por que?

¢ Te gustaria acumular puntos y canjear por entradas estos puntos acumulados para entrar a un partido de futbol de tu
equipo preferido?

10 minutos

ANEXO C:Libro de cddigos
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Pr 3 un porcensaje da su
sueldo DS Bventos y espectdculos, BSTe Presupuesto S8
pusds ampliar si llevas otros acompafiantes. Otros casos de
= it TE O PE s i gmstan &l
walor que cueste el evento.

*Lugar de del dig, re &n
tas afugras del i cizles, purtos de
wents directes de maners fisics.

sBaletosfisicos: L gente de 18 tercers edad prefiere |
balats fizicoya que no estdn muy familiarizades con
vrasformacién y medios digitales.

~Hotificacién eventos: Ezcala de maycr 3 mencr: Apg,
oorrea, WhatsApp, o SMS. Fersonas de la tercera adad
prefieren corren o SMS.

Ce &l tiempe que |8 asistiris
a las evantos, Fitbol 5 weces al afis, sliminatorias mas
frecuensia, contieras de mdsica 3 al aflo dependiants las
bandas gue se presenten.

Frecuentia: Asisten por partido de
intereses puntuales, 2 al mes. Conciertos
puntuales de intaréds.

“Medic de compra: Blective enfutbal v
tarjeta para conciertos

=Bolatos OR: Prafieran OR por comodidad,
cuidada de medio ambiente.

~Incentivos: promacién doz por una,
descuentos @speciales por sar cligntas
frecuentes, gratificaciones o
bonificacionas 3 13 compra total ciarss
nimens de boletos. Descuentos &n cine,
bares o bekidas

=Conciertos gratuitos o pagsdos: Tercera

edad prefieres misics nacional 3 costo

baje pagade o gratuite. Otras parsonss
prefiaran pagade conciartc per samas da

segurided.

&3 un factor
para acudir 3 este tipe da
distracciones de futhol o conciertos.
Tiempoy dinaro van da la mane

sCampra por web: i, 18 deberia
iar la culturay i los

&Ti

E3 gl qua mas ina, por
tema de trabajo, facilidad sl comprarya
que axiszan largas filas, responsabilidades
de I familis y conCiertos entre 1&mena es
una limitante para acudir a este tipo da
diversidn. Pars persanas de |8 tercera edad
ro es limitante ya que tienen tiempo para
Iry beneficios de descuente por vercers

edad.

=f.coeso desde mdwil: Debe existir filas o

cencienosy partidos de futbel por

afio para gue los usuarics

PuEdan escoERT ¥ Comprar por madio
de la web. Tercera edad no 1o haria.

sUzer experience: E2 una exparienciz

diferente, con SCOES0S rEpi0os con &l
codige QR, ahorro de tiempe, no &

hacafilasy antras sin apurg antas dal

evento. A pesar de la buena
asperiancia, 5a necasita guae axista
otra web come alternativa para no.
saturar las = que hay.

=Canal irformativo: La gran mayoria
prefiers enterarse de |05 eventos
depaortives o midsica a través de las
redas soCiales de Facebook,
Instagram, You Tube, WhatsApp o
correc (madie tradicional pars
personas de tercers edad)

<ajas espaciales para acceder por el medio
méwil. Son accezos fciles, ripidasy
s2Eures per medio de cédipe OR.

“Entradas QR: refiere emprasas an Ecuader
que YENdas ENTrAdas DAra CONCierntos o
partidos de fitbol y gue entres 3 estos

‘Bventos por medio de cOdigo de barra sin

necesidad de tener el boleto fizico.

Medios de pago: Tarjeta de créding, dabitoy
efectivo. Tercera edad prefiere hacer pagos

hacer |og pegos por s web ya gue les results
mias ficil, cdmodey segure. Los pagas na
difieren se lo hace corriante o débite de
rarjeta. Unicamente casos especiales de

puestos VIP para pensar en diferido o planes

de pago de afio entero para entradas al futbol.

¥ cuidar gl medie ambiente, gastos
econdmicos inREcesBrios.

fisicos y tradicionales. La mayer parte prafiars

=Ambiente: Evitar |sz impresiones de boletaje

ANEXO D:Mapa mental
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