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RESUMEN

La industria del entretenimiento lidico por internet ha sido testigo de una
profunda proliferacion en los udltimos 10 afios, en esta predominan los
pronésticos deportivos y los juegos de casino tales como poker,
tragamonedas, bingo, ruleta, loterias y keno. A su vez, existe un segmento en
crecimiento que incluye juegos digitales interactivos basados en habilidad y
probabilidad, con alto margen de premiacion, los cuales han recibido mucha
atencion como una nueva experiencia de juego para una nueva generacion
de jugadores. El presente plan de negocio esta disefiado para la
comercializacion de una plataforma web de juegos digitales con dinero real
para el afio 2020, a través de un sitio web y una aplicacién movil. Tiene como
propésito ser una alternativa de entretenimiento, transparente y seguro, con
una produccién ecuatoriana que dinamice el sector y economia del pais,
mediante una oferta de contenido distinto al del mercado actual, enfocado a

las nuevas generaciones de jugadores.

Palabras claves: Entretenimiento, juegos, digitales, dinero, plataforma,

web
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ABSTRACT

The online gambling industry has witnessed profound proliferation over the
past 10 years, apart from online sports betting, some of the popular games
include poker, slots, bingo, roulette, lotteries and keno. Another small but
growing segment includes interactive digital games based on skills and
probabilistic, with a high return to player (RTP). This type of games has
received much attention as a new gaming experience for a new generation of
players. This business plan is designed for commercialize a web platform of
digital games with real money for 2020, through a website and a mobile
application. Its purpose is being an entertainment alternative, transparent and
safe, with an Ecuadorian production that energizes the economy of the
country, through content that non-market offers, focused on the new

generation of players.

Keywords: Gambling, digital, games, money, web, platform
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INTRODUCCION

El presente plan de negocio esté disefiado para la comercializacion de
una plataforma web de juegos digitales con dinero real para el afio 2020, a
través de un sitio web y una aplicacion movil. Tiene como finalidad
potencializar el crecimiento productivo ecuatoriano, lo que a su vez dinamiza
la economia del pais.

La inversiobn en emprendimiento, innovacion, ciencia y tecnologia es
una medida para fomentar el crecimiento. Es por esta razon que paises
desarrollados miembros de la Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Economico (OECD) para el afio 2016 invirtieron 2.49 por ciento del
Producto Interno Bruto (PIB) a este tipo de actividades, mientras que los
paises de América Latina y el Caribe invirtieron tan solo el 0.76 por ciento en
el mismo afo. (Grupo Banco Mundial, 2017)

Si bien, en los ultimos afios en el Ecuador se han desarrollado y
financiado programas que incentivan las actividades relacionadas a la
investigacion, el desarrollo e innovacion (I+D+i), alun resta camino para
alcanzar un nivel que sirva como dinamo de la economia, motivo para poner
en marcha un plan de negocio que busca disrumpir desde la experiencia
dentro de la industria del entretenimiento ludico y la mano de obra calificada,
explotando las oportunidades que ofrece el mercado actual, como lo son:
mayor cobertura y penetracion del internet, menor resistencia de parte del
consumidor a las transacciones en linea, creciente oferta de instrumentos
financieros para realizar pagos/recargas y cobros/retiros sin la necesidad de
frecuentar establecimientos fisicos, entre otras.

Por otro lado, la industria del juego esta en un estado de rapida
evolucion. Muchos buscan nuevas formas de expandir la informacion
demografica de los clientes e impulsar la participacion de los jugadores. Por
esta razon, los juegos digitales interactivos basados en habilidades y estilo
probabilistico, con alto margen de premiacion, han recibido mucha atencién
COmMoO una nueva experiencia de juego para una nueva generacion de
jugadores. Sin embargo, la adopcion temprana alin no se ha convertido en
métricas significativas versus los juegos digitales tradicionales, como lo son

los rodillos, debido a que dicha categoria, en su mayoria, estan dirigidos a la

2



tendencia de consumo de la Generacion X, los nacidos entre 1965 y 1980. El
razonamiento general es que los consumidores pertenecientes a la
Generacion X son mas estables financieramente. A su vez, los Baby Boomers
envejecen, pero su amor por los juegos tradicionales todavia capta alrededor
del 32 por ciento del consumo nacional de juegos digitales. Por otro lado, los
millennials son duefios del 20 por ciento, tales cifras probablemente
cambiaran a lo largo de los afios, a medida que los millennials se vuelvan mas
solidos financieramente.

La comercializacion de una plataforma omnicanal de juegos digitales,
distribuidos a través del canal online, tiene como propédsito ser una alternativa
de entretenimiento, transparente y seguro, con una produccién ecuatoriana
que dinamice el sector y economia del pais, mediante una oferta de contenido
distinto al del mercado actual, enfocado a las nuevas generaciones de

jugadores.

OBJETIVO GENERAL
Ofertar un servicio, transparente y seguro, que garantice la experiencia
del usuario, a través de contenido visualmente potente y con un alto plan de

premios.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Identificar al buyer persona y su tendencia de consumo, dentro del
mercado ecuatoriano.

e Realizar alianzas estratégicas con terceros para lograr la cobertura
nacional en el tiempo esperado.

e Obtener el 8% de las ventas del mercado web nacional, dentro de la
categoria de juegos varios, para el afio 2020.

¢ Realizar el estudio financiero para medir la factibilidad del presente plan
de negocios.

e Demostrar los beneficios que el proyecto aporta al recurso humano de

la empresa, los clientes y la sociedad.



LINEAS DE INVESTIGACION

El presente proyecto se desarrolla en base a la siguiente linea de
investigacion:

e Linea de Facultad # 01: Tendencias de mercado de Consumo final.
o Lineade Carrera# 01: Estudio del comportamiento de ventas en
el sector de bienes tangibles e intangibles en la Zona 5y 8 en

los ultimos 5 afos.

La seleccion de las lineas de investigacion antes mencionadas se debe a la
presencia de consumidores de juegos digitales con dinero real a través del

canal online en el pais.



CAPITULO |

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1 Actividad de laempresa

DESARROLLOS593 S.A. es una empresa recientemente fundada por
empresarios que se han desarrollado durante varios afios dentro de la
industria del entretenimiento, en distintos paises de América Latina. Su sede

se encuentra localizada en el Ecuador.

Actualmente, DESARROLLOS593 se encuentra desarrollando una
plataforma web omnicanal, multijuego y multimoneda, caracteristicas que le
permite la comercializacion a nivel nacional e internacional. El contenido
(juegos digitales) fue realizado en colaboracion con una empresa ecuatoriana

de larga trayectoria y experticia en la industria de videojuegos.

1.2 Misién, vision

Mision
Proveer a nuestros usuarios la mejor experiencia de juego, donde seay

cuando sea, a través del canal de su preferencia: Mobile, online y retail.

Visién
Ser parte de los proveedores lideres a nivel mundial de entretenimiento
lidico, mediante un amplio catalogo de juegos que garantice la experiencia

del usuario.

1.3 Descripcion del producto o servicio a comercializar
La plataforma web de DESARROLLOS593, es una plataforma
omnicanal, multijuego y multitransaccional, la cual actualmente le permite al

usuario elegir entre las siguientes categorias de juegos: Probabilisticos,



habilidad y promocionales. Su caracteristica multijuego la hace compatible
con todas las categorias de juegos disponibles en el mercado, lo cual le
permitird, en caso de ser necesario, comercializar contenido de terceros. Por
otro lado, su factor multitransaccional facilita su comercializacion en mercados
extranjeros.

A continuacion, se detallan algunas caracteristicas de la plataforma web

gue se planea comercializar:

e Compatibilidad web con navegadores:
o Google Chrome.
o Microsoft Edge.
o Mozilla Firefox.
e Aplicacion mavil compatible con sistemas operativos:
o Android.
o I0S.

e Compatible con terminales de juegos. (Para el presente plan de
negocio no se contempla la comercializacién a través de este medio
debido a las regulaciones vigentes dentro de territorio ecuatoriano).

e Sistema multijuego:

o Probabilisticos/Habilidad: Premiacion instantanea, cada jugada
es potencialmente ganadora.
o Promocionales.

e Sistema multimoneda. (Para el presente plan de negocio se utiliza el
délar americano como moneda oficial).

e Sistema de recargas en efectivo: Provisionadas por operadoras de
redes electronicas integradas a puntos de venta propios y de terceros,
listos para ser usados como red de distribucion.

e Botones de pago para depositos y retiros (Figura 1): Se pone a
disposicion de los clientes, un niumero de métodos para colocar fondos
en sus cuentas para realizar sus jugadas, y para recibir ganancias en
estas mismas cuentas. La plataforma web aceptara fondos
provenientes a:

o Tarjetas de débito y crédito (Figura 2).

o Giro bancario o cheque.



o Monederos electrénicos o E-Wallets.

Retiro @

0.00 USD

Depésito

¢ Como te gustaria depositar?

verificar tu identidad

®

0.00USD

Importante: Antes de solicitar tu retiro es necesario

Verificar identidad

VISA “i5i safety?) pay L
5 . . .
9“. Q Q = ¢ Como te gustaria retirar?
Tarjetas de crédito y Safetypay Cripto Monedas
débito
P Ly
bitcoin  o°
. . .
bltco’n safetyD pay sk"“ - Bitcoin Cripto Monedas Retiro a tarjeta
Bitcoin Safetypay Efectivo skrillEw1 Tap
~ .
AstroPay  Skill
KRI‘OY eco Skfi“ Affiiate Xfer Astropay Card skril
Retiro
Astropay Card EcoPayz Skrill
2y S -,
Chat Chat
EcoPayz Neteller
Neteller

Figura 1. Botones de pago.

Deposito Retiro

0.00 USD

Agregar Tarjeta
Nombre en la tarjeta ]
Numero de Tarjeta ]
l MM vl l YYvy .] l ow E]
‘ Ecuador v ‘ ‘ Azuay v ‘
[ Ciudad ]

Fecha de nacimiento (MM/DD/AAAA)

T

RIS |

Figura 2. Boton de pago con tarjeta de credito.

Sistema Administrativo

El backoffice proveera un sistema de almacenamiento y de consultas de

partidas, transacciones y jugadores. Para ello se desarrollara un servidor, con



una base de datos en el back-end y una pagina web en el front-end. El sistema
administrativo sera fundamental para la integracion con plataformas de
terceros, como lo son las plataformas de las operadoras que seran
responsables de la distribucion del servicio de recargas prepago.

Una base de datos relacional almacenara todos los datos
correspondientes a las operaciones, transacciones de los jugadores y juegos.
Los campos especificos se describen a continuacion:

e Operacion: Puntos de servicio, usuarios operativos.
e Transacciones de Jugadores: recargas, retiros, hora de transaccion,
usuario operativo asociado.

e Juego: Apuestas, jugadas, puntuacion.

Su caracteristica web permite usar cualquier dispositivo movil con
acceso a internet. Cuenta con un modulo de CRM para promociones locales,
también con un modulo de impresién para generar el recibo correspondiente,
en el cual se reflejard el monto depositado y el nimero de cuenta tanto del
cliente como del vendedor. Otros modulos que componen la plataforma son:

e Modulos Maestros: Es el médulo donde se pueden incluir, modificar y
consultar, todas las tablas maestras que se alimentan de las
transacciones.

e Modulo Inicio: Se realiza un monitoreo en tiempo real de lo que
transcurre en los comercializadores.

e Modulo de Administracion: Se obtiene acceso total al sistema, genera
un reporte total de cada una de las siguientes subcategorias:
Movimiento por comercializador, puntos de venta, depdsito por punto,
retiro por punto, promocion otorgada, comisién generada, estado del
crédito, entre otros.

e Moddulo de Configuracion: Es el modulo donde se pueden incluir,
actualizar, consultar y eliminar, la configuracion basica de todas las
tablas maestras de configuracion del sistema.

e Moddulo Comercial/Operativo: Muestra una serie de subcategorias tales

son: Mensajes, Activacion, Porcentajes, Cupos, Forma de pago,



Cuotas de venta por dia, por mes, por ciudad, entre otras. Se cuenta
con la funcién de: Monitorear en tiempo real los resultados.

e Moddulo de Reportes: En este mddulo se lleva a cabo el proceso de
monitorear y administrar de manera general y detallada las ventas
diarias, porcentajes y cupos de la cadena de comercializacion.

e Moddulo de Seguridad: En este médulo se ejecuta el acceso a los
usuarios que usaran el sistema implementado, los cuales obtienen una
subcategoria para la administracion del mend, como también la
creacion de permisos para la ejecucion de algunos procesos del
sistema.

e Modulo Setup: Se realiza el cambio de la clave del usuario que ingreso

al sistema. Y la configuracion del monitoreo.

Juegos digitales

Para fines demostrativos, a continuacion, se describiran las
caracteristicas de uno de los juegos que se comercializara a través de la
plataforma web. Ademas, se adjuntard material visual con la finalidad de

reconocer las interfaces del juego.

Juego “El Tesoro del Mono”

El Tesoro del Mono es un juego probabilistico cuya estructura le permite
generar combinaciones Unicas de manera aleatoria, en donde todas las
jugadas son potencialmente ganadoras y su resolucion se basa en la habilidad

y estrategia del jugador.

El juego consta de un conjunto de 10 filas de vasijas, cada fila disminuye
su cantidad a medida que avanza el juego. En cada fila habra aleatoriamente

una vasija perdedora.

A partir de la segunda fila, todas las filas son potencialmente ganadoras
y en cada una existe un factor de premio distinto, indexado al valor de la
apuesta, lo cual le permitira al jugador incrementar su ganancia acorde al valor

de la apuesta inicial.



Los premios no son acumulativos, solo se gana el correspondiente a la
altima fila descubierta. Si la celda seleccionada es perdedora, termina la

jugada sin ganar premio alguno.
El factor multiplicador de premio de cada fila es el siguiente:

Tabla 1.

Factores Multiplicadores.

Nivel 9 Fila 10 XX Jugada x 10.00
Nivel 8 Fila 9 XX Jugada x 8.90
Nivel 7 Fila 8 XXX Jugada x 4.45
Nivel 6 Fila 7 XXXX Jugada x 2.95
Nivel 5 Fila 6 XX XXX Jugada x 2.20
Nivel 4 Fila 5 XXXXXX Jugada x 1.75
Nivel 3 Fila 4 XXXXXXX Jugada x 1.45
Nivel 2 Fila 3 XXXXXXXX Jugada x 1.25
Nivel 1 Fila 2 XXXXXXXXX Jugada x 1.10
Nivel 0 Fila 1 XXXXXXXXXX Jugada x 1

Por ejemplo, si el jugador apuesta US$10 y llega hasta el final, puede
cobrar US$100, pero si se retira en la quinta fila, entonces cobraria US$17.50.
Cabe destacar que la primera fila no paga valor adicional alguno, méas bien
sirve de acceso a la siguiente fila, por eso su factor de multiplicacién es 1.

Desde la tercera a la quinta fila habréa una vasija oculta que gana un bono
(aleatorio). Si el jugador lo encuentra gana por acertar en la fila y tiene la
oportunidad de ganar adicionalmente el valor de su apuesta inicial, solo si
selecciona el cofre ganador entre las tres opciones que se le desplegaran en
la pantalla, es decir, si el bono esta en la cuarta fila y el jugador aposté US$10
y selecciona el cofre ganador, ganaria US$14.50 + US$10 (el valor de la
jugada inicial). Cabe indicar que al apostar se descuenta ese valor de su saldo,

pero con el bono estaria ganando los US$14.50 netos.

Para esta estructura en particular, la cantidad de posibles piramides a
generar es de 130'636,800. Los factores son obtenidos mediante calculos
probabilisticos y valores esperados para asignar la ganancia de los jugadores,
de tal manera que beneficien a la casa considerando una cantidad extensa de

namero de jugadas.
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A continuacion, se detallaran las distintas interfaces dentro del juego “El

Tesoro del Mono”.

En la pantalla de inicio, se muestra el saldo que tiene el jugador tanto en
creéditos como en su moneda local. En la parte superior existen dos botones,
uno que le permite recargar saldo al jugador y el otro retirar el dinero que
posee. En la parte inferior esta el boton de “Ayuda” que describe la mecanica
del juego, seis niveles de apuestas dadas en créditos, y el botdén de salida del

juego.

Inicialmente el usuario debe de realizar una recarga tal como se lo

muestra en la figura 3.

RECARGA SALDO E INCREMENTA TUS CREDITOS

Ingrese una cantidad entre $0.05 y $100.00

B = O Créditos

RECARGAR

Figura 3. Pantalla de recarga del juego "El Tesoro del Mono".

Para iniciar el juego se debe seleccionar uno de los botones de apuesta
disponibles en la pantalla de inicio, tal como se muestra en la figura 4. Una
vez seleccionada la apuesta en créditos, el juego se inicia, conduciendo al
jugador a la pantalla principal en donde se pueden visualizar varios elementos.
En la parte superior izquierda se muestra el saldo que dispone el jugador y los
botones de ayuda y volver, el botdn de ayuda despliega la mecéanica del juego
y el boton de volver conduce al jugador a la pantalla de inicio anteriormente
descrita. En la parte superior derecha se muestra una piramide que representa

el avance del juego, al ser seleccionada se despliega la tabla de pagos con
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los valores alcanzados por el jugador y los valores que podria alcanzar

conforme avance el juego.

Saldo Actual de Créditos: 23250 = $232.50

00000082

trial version

Figura 4. Pantalla de inicio juego "El Tesoro del Mono".

En la parte inferior izquierda se encuentra el numero de créditos
seleccionados en la pantalla de inicio con la opcién de tocar la moneda y
cambiar el valor de la apuesta inicial, siempre y cuando el jugador no haya
seleccionado ninguna vasija. En la esquina inferior derecha estan los créditos
que va acumulando y el botén de cobrar, mismo que se habilita cuando el

jugador acierta en la segunda fila.

Saldo Actual de Créditos: 23225 = $232.25

Figura 5. Pantalla principal juego "El Tesoro del Mono".
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El objetivo del juego es tocar una vasija para romperla y revelar su
contenido. Cada fila representa el modelo piramidal de 10 niveles explicado
en la tabla de factores multiplicadores, mencionados anteriormente. Cada vez
que el jugador acierta avanza a la siguiente fila y por ende a la puerta final del
templo que contiene el tesoro del mono. Al llegar al final tiene la compuerta
gue conduce al tesoro y dos vasijas, si selecciona la vasija ganadora llega al

tesoro del mono y gana el premio mayor.

A continuacion, se describen las pantallas que se despliegan a lo largo

del juego:

Pantalla de Tabla de Pagos

Como se menciond en la seccién anterior, al interactuar con la piramide
ubicada en la parte superior izquierda se revela la tabla de pagos, que muestra
los valores alcanzados por el jugador y los valores que podria alcanzar
conforme avance el juego. La pantalla luce como la imagen presentada a
continuacion. Nétese que también se revela en qué lugar estuvieron los
aciertos y fallos, ademas se revela donde estuvo el bono en el caso de que el

jugador lo haya pasado por alto o lo haya acertado.

trial version

Figura 6. Plan de premios juego "El Tesoro del Mono".
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Pantalla de Bono

Si el jugador acierta la vasija del bono, mismo que podria estar entre la
tercera y quinta fila, le aparece una pantalla en donde podra elegir uno de tres
cofres.

Saldo Actual de Créditos: 23200 = $232.00

Coonus),
%LJL“JL“J
7 T T

Figura 7. Pantalla de bono del juego "El Tesoro del Mono".

Si se elige el cofre ganador, se le acredita al jugador la cantidad de su
apuesta inicial a sus créditos acumulados, tal como se muestra a
continuacion:

Saldo Actual de Créditos: 23212 = $232.12

e

IGANO 25 ADICIONALES!

Figura 8. Bono ganador del juego "El Tesoro del Mono".
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Si el jugador no acierta en la pantalla del bono simplemente no lo gana
y se queda con el valor que represento la fila.

Saldo Actual de Créditos: 23200 = $232.00

Livun |

ISUERTE PARA LA PROXIMA!

L CONTINURR

Figura 9. Bono perdedor del juego "El Tesoro del Mono".

Pantalla de Pérdida
Si el jugador falla en alguna de las filas perdera lo que aposto y se le

mostrara la siguiente pantalla de pérdida:

Saldo Actual de Créditos: 23225 = $232.25

Figura 10. Pantalla de pérdida del juego "El Tesoro del Mono".
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Pantalla de Pérdida con Bono

Si el jugador encontré el bono, pero mas adelante pierde, la pantalla de
pérdida es distinta, ya que al menos consiguié el bono y no perdio la jugada
inicial. La pantalla de perdida con bono es la que se muestra a continuacion:

Saldo Actual de Créditos: 23550 = $235.50

Figura 11. Pantalla de pérdida del juego "El Tesoro del Mono".

Pantalla de Cobro
El jugador puede cobrar en cualquier momento a partir de que acierte en
la segunda fila. Si asi lo decide, le aparecera una pantalla (figura 12) con el

resumen de lo que ha ganado y su avance.

Pantallas de Ganador

Cuando el jugador ha acertado en todas las filas, la compuerta del templo
se abre y tiene acceso al tesoro del mono (figura 13). Luego aparece una
pantalla con el resumen de la jugada y el camino que tomo el jugador, ademas

del baile de la victoria (Figura 14).
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0S: 23269 = $232.69

Figura 13. El tesoro del mono.

Siempre en cada pantalla final, ya sea de ganancia, retiro o pérdida, el
jugador tiene la opcién de volver a jugar, lo que implica que vuelva a la pantalla
principal, la cual le permitira recargar, retirarse, o seguir jugando, ya sea por
la misma cantidad de créditos apostados en la jugada anterior o con una

nueva cantidad, para ello solo tendr& que oprimir el botén izquierdo inferior y
cambiar la cantidad de créditos a jugar.
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23531 = $235.31

/
{

(8 )
25 » “

umg T

275 créditos

Figura 14. Pantalla de ganador del juego "El Tesoro del Mono".
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA

2.1 Poblacion, muestra

Segun (Segura, Isern, & Gallego, 2001) consideraron:

“Poblacién es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que
poseen algunas caracteristicas comunes observables en un lugar y en un
momento determinado. Cuando se vaya a llevar a cabo alguna investigacion
debe de tenerse en cuenta algunas caracteristicas esenciales al seleccionarse

la poblacion bajo estudio”. (p. 54).

La poblacion considerada, en base a las lineas de investigacion
seleccionadas, es todo ecuatoriano dentro de la poblacion econédmicamente
activa, considerandolos como potenciales clientes. Los mismos suman un
total de 8,231,949 millones de habitantes a junio del 2019, segun la Encuesta
de Empleo, Desempleo y Subempleo — ENEMDU (INEC, 2019).

Seleccion del tamarfio de la muestra

La muestra es un subconjunto fielmente representativo de la poblacion
(Segura, Isern, & Gallego, 2001). Se desarrollé la formula para determinar la
muestra en base al numero de los potenciales consumidores finales, la

cantidad considerable de elementos a investigar es 8,231,949.

Despejando la formula de muestreo se obtiene el siguiente resultado:

Z’xpxq
2

n = 385

El resultado de la muestra indica que se realizaran 385 encuestas. A
continuacion, en la tabla 2, se procedera a determinar la distribucion de las

encuestas en base a las cinco ciudades con mayor volumen poblacional.
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Tabla 2.

Distribucion de encuestas.

CIUDADES PEA 2019 % MUI;:;RA
Guayaquil 1,249,852 48% 185
Quito 947,553 36% 140
Cuenca 187,896 7% 28
Machala 120,772 5% 18
Ambato 101,143 4% 15
TOTAL 2,607,216 100% 385

2.2 Seleccion de método muestral

El método muestral seleccionado que se determiné para realizar el
estudio de mercado fue el tipo probabilistico aleatorio estratificado, el cual
consiste en dividir a la poblacién en grupos homogéneos en funcién de la
proporcion de la poblacion de la que forma parte el estrato. La sumatoria de
la seleccion de los elementos deber ser igual al tamafio de la muestra obtenida

segun la férmula aplicada.

2.3 Técnicas de recoleccion de datos

El instrumento utilizado para el presente trabajo investigativo fue la
encuesta, con un total de 5 preguntas cerradas de tipo biopcional y
poliopcional, con opciones de respuestas simples y multiples. Segun el tipo de
preguntas empleadas en el cuestionario, su contenido es de informacion y
opinion.

Esta herramienta de recoleccién fue dirigida a consumidores de juegos
digitales online y a clientes que actualmente no juegan ningun tipo de juego
online con dinero real. Para las ciudades de Guayaquil, Quito, Cuenca y
Machala, se utilizaron los puntos de Betcris, empresa de prondsticos
deportivos; mientras que para la ciudad de Ambato se utilizé el mismo
instrumento, pero el método fue a través de internet.

La encuesta estuvo formulada para conocer el perfil del consumidor y su

tendencia de consumo, con la finalidad de reconocer y entender los
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comportamientos que determinaran la compra, y por tanto poder saber si la
plataforma web de juegos digitales con dinero real que se pretende
comercializar a través del presente plan de negocio tendrd éxito en este
entorno.

Adicionalmente para la medicién y valoracion del mercado nacional, se
ha empleado un segundo instrumento: entrevista, con un formato estructurado
de preguntas abiertas, dirigidas al CEO de la empresa Betcris, con sucursal

en ecuador, debido a su conocimiento del mercado local.

2.4 Presentacion de los resultados

A continuacion, se detalla cada pregunta realizada junto con sus
resultados, como soporte del instrumento empleado. El nUmero de encuestas
realizadas fueron 385, distribuidas en Guayaquil (185), Quito (140), Cuenca
(28), Machala (18) y Ambato (15).

Pregunta 1. Realiza usted algun tipo de
entretenimiento ladico a través de internet. Si su
respuesta es si especifique el dispositivo de su
preferencia. Si su respuesta fue no la encuesta a
finalizado.

352

300

52
33

mS| NO mCELULAR =COMPUTADOR

Con la primera pregunta se realiz6 una filtracion de datos a los 385
individuos encuestados, de los cuales se descarto a 33, obteniendo a 352
consumidores de algun tipo de entretenimiento Iudico a traves de internet, de

los cuales 300 usan su celular para acceder a tales sitios.
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Pregunta 2. Juega usted alguna de las
siguientes categorias de juego (Seleccién
multiple):

323

211

B APUESTAS DEPORTIVAS mLOTERIAS ®BINGOS = JUEGOS VARIOS

En base a la segunda pregunta, las categorias de juego preferidas por
los usuarios son: Apuestas Deportivas (92%), Loterias (75%), Juegos Varios
(60%) y Bingos (35%).

Pregunta 3. Con que frecuencia visita usted
estos sitios:

229

52 46

-- -

= DIARIAMENTE m2 A 3 VECES SEMANALES
m1VEZ POR SEMANA ESPORADICAMENTE

La frecuencia de juego evidenciada es alta. El 65% de los usuarios
encuestados juega diariamente, mientras que el 15% lo hace una vez por
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semana, a su vez, un 13% manifesto jugar de 2 a 3 veces semanalmente,

mientras que un 7% juega esporadicamente.

Pregunta 4. Cual es el monto promedio en
dolares que invierte semanalmente en
entretemiento ludico:

211

53

- -

m1 A5 ®E5A10 ®m10A20 20 EN ADELANTE

Segun el 60% de los encuestados, el monto promedio invertido
semanalmente en entretenimiento ludico se encuentra en un rango de 5 a 10
dolares. El 20% de encuestados invierte de 1 a 5 ddlares, el 15% invierte de

10 a 20 ddlares, mientras que el 5% invierte de 20 délares en adelante.

Pregunta 5. Cual es el método de pago de su
preferencia en estos sitios:

211

60
42 39

ETARJETA ®mDEBITO ®mBANCO =CASH
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Como ultima pregunta se encuentra el método de pago de preferencia
entre los encuestados. El efectivo continla siendo el método de pago
predilecto por los usuarios con un 60% de preferencia, seguido por las tarjetas
de crédito con el 17%, las tarjetas de débito representan un 12% vy las cuentas
bancarias un 11%. Evidenciando la importancia de ofrecer a los usuarios

distintos métodos transaccionales.

2.5 Analisis e interpretacion de los resultados
De acuerdo con los resultados obtenidos en las encuestas realizadas, se
resaltan los siguientes hallazgos:

e Existe una demanda de diferentes categorias de juegos ludicos en el
canal online.

e EIl método de acceso de preferencia por los usuarios es el teléfono
movil.

e Las apuestas deportivas, las loterias y los juegos varios son productos
complementarios de alta preferencia.

e El sitio web y los juegos deben ser capaces de responder a la alta
frecuencia de usuarios, ya que segun los resultados de la pregunta 3,
la frecuencia de visita es alta.

e La plataforma web debe ser compatible con distintos métodos

transaccionales.

2.6 Anéalisis Externo

2.6.1 Andlisis Pesta

Este analisis permite examinar el impacto en la empresa de cada uno
de los factores Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos y Ambientales
para asi establecer la interrelacion que existe entre ellos (Victoria, 2008). Para
la ejecucion del presente plan de negocio se procedera a realizar el analisis

del macroentorno ecuatoriano, recalcando que la comercializacién de los
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juegos digitales a través del sitio web y aplicacion mavil tienen un alcance

internacional.

Factor politico

Segun con el Decreto Ejecutivo 873, basado en la pregunta 7 de la
consulta popular llevada a cabo el 7 de mayo del 2011 la cual expresa: “¢ Esta
usted de acuerdo que en el pais se prohiban los negocios dedicados a juegos
de azar, tales como casinos y salas de juego?’, quedd prohibido el
establecimiento de negocios dedicados a los juegos de azar tales como

casinos y salas de juegos.

El 23 de mayo del 2017, el expresidente Rafael Correa envid a la
Asamblea el proyecto de Ley que regula los actos de odio y discriminacion en
redes sociales e Internet, iniciativa que aun no ha sido calificada por el
Consejo de Administracion Legislativa (CAL). El proyecto consta de 10
articulos y propone que los proveedores de internet establezcan un
procedimiento para solventar los reclamos o reportes de contenido ilegal, este
proceso incluye la eliminacién o bloqueo del acceso a cualquier contenido
ilegal, para ello deberan asignar un agente interno con el fin de que el mismo
comunique los hechos presuntamente delictivos a la Fiscalia General del
Estado.

Los aspectos de indole politico mencionados con anterioridad permiten
responder una incognita permanente: Dentro del marco legal regulatorio ¢ Es
viable la comercializacién de una plataforma web de contenido Iudico? Segun
el Decreto 873, se prohibe el establecimiento de negocios dedicados a juegos
de azar, tales como casinos y salas de juego, lo cual hace referencia a
establecimientos fisicos, sin contemplar los medios online. Por otro lado, el
proyecto para regular el contenido en internet sigue siendo un proyecto a
futuro que no ha sido ejecutado en la actualidad, a pesar de aquello, el
entretenimiento ludico disponible online no ha sido, hasta el momento,
categorizado como ilegal, para sustento de ello la oferta online actual de
juegos de modalidad casino, prondésticos deportivos, poker, bingo, rodillos,

loterias, entre otros, de los mayores proveedores del mundo, mismos que
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ofrecen multiples procesadores de pagos, que le permiten al usuario realizar
recargas y retiros sin la necesidad de frecuentar locaciones fisicas,
permitiéndoles captar jugadores del territorio ecuatoriano, tal es el caso de
Bet365 o Poker Stars, que se encuentran entre las paginas mas visitadas en

el Ecuador.

Por otro lado, se encuentra la posible apertura de casinos, iniciativa del
alcalde de Quito Jorge Yunda. Dicho factor representaria la posibilidad de
incorporar terminales de juegos para la comercializacion de la plataforma, lo

cual no requeriria ninguna modificacion gracias a su omnicanalidad.

Factor econémico

Segun la noticia “las ventas crecieron 4% durante el 2018” publicada
por (EI Comercio, 2019):

Comercio, manufactura y comunicacién e informacion fueron las
actividades econdmicas que registraron el mayor incremento de ventas
durante el afio pasado. En total, la facturacion del 2018 aument6 4,1%
frente a la del afio previo, segun datos de la consultora Infomedia, con
base en informacion del Servicio de Rentas Internas (SRI). Pese a ello,
el crecimiento es menor si se considera que durante el 2017 las ventas
crecieron 7%, sefiald6 Pablo Arosemena, presidente de la Federacion
Nacional de Camaras de Comercio del Ecuador. En el caso del
comercio, “los aranceles excesivos, la tasa aduanera (ya derogada) y
la falta de competitividad impidieron un mayor crecimiento”, dijo
Arosemena. 14 de las 21 actividades registradas en el SRI mostraron
un desempeio positivo. En cambio, siete cayeron. Entre las que
crecieron estad el sector comercial, que agrupa categorias como

vehiculos, electrodomésticos, supermercados, celulares y otros.

Segun el estudio “Comportamiento de las Transacciones No
Presenciales en Ecuador 2018” realizado por la Camara Ecuatoriana de
Comercio Electrénico, durante el 2018 los ecuatorianos realizaron 184

millones de transacciones digitales, un 17% por encima del afio anterior. Por
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otro lado, las transacciones de e-commerce también mostraron un
comportamiento creciente dando como resultado un total de 16 millones de
transacciones, lo cual significa un total de USD 1,286 millones, superando en
un 35% las ventas del afio 2017. Ademas, un 87.3% de los consumidores
ecuatorianos prefieren comprar en portales internacionales, mientras que un
12.7% lo hacen a través de los nacionales. Sin embargo, el promedio de gasto
en dolares de las compras que se hacen a nivel local es cinco veces mayor a

las que se hacen a nivel internacional (CECE, 2018).

El buen desempefio de la economia logra que plataformas como redes
electrénicas o botones de pago tengan mayor transaccionalidad. Asi mismo
tiene un impacto directo sobre el empleo, lo cual fortalece al mercado potencial
de compradores de un producto que no es basico. Por otro lado, al desarrollar
la plataforma de juegos digitales se pone a prueba el talento ecuatoriano
volviéndolo mas competitivo a nivel internacional, desarrollando un sector que

resulta una importante fuente de ingresos en otros paises.

Por otro lado, se encuentra la bancarizaciéon a nivel pais. Actualmente,
segun el presidente ejecutivo de la Asociacion de Bancos Privados del
Ecuador, Julio José Prado, en una entrevista realizada el 29 de mayo del
presente afio por la revista Vistazo, la bancarizaciéon es muy baja en el
Ecuador, ya que el 50% de la poblacion evita usar los sistemas bancarios. A
Su vez, Sonia Zurita, docente de la ESPAE, eleva dicho porcentaje a un 60%.

Como caso de ejemplo, desde hace 10 afos el sistema financiero
ecuatoriano empezé un proceso de cobertura a nivel nacional, con un
proyecto llamado “Banco del Barrio” el cual logré tener mas de 5 mil puntos
de ventas a nivel nacional, usando el canal de tiendas, ciber, bazares,
papelerias, supermercados, minimercados y personas independientes que
vieron en esto una oportunidad para generar ingresos. De los 5 mil puntos
mencionados, 1800 puntos hacen el 80/20 de esta operacién, pertenecientes
al Banco Guayaquil.

Considerando que alrededor de la mitad de los ecuatorianos evita usar
los sistemas bancarios, y el principal método de pago a nivel nacional es el
efectivo, es de suma importancia establecer un sistema comercial que se

ajuste al entorno.
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Factor social

Mediante un estudio de mercado realizado por estudiantes de la carrera
de Administracion en Ventas de la Universidad Catdlica de Santiago de
Guayaquil, en puntos de venta de juegos digitales con dinero real, se pudo
medir la actitud y opinion del consumidor frente a dicha oferta de
entretenimiento. Algunos de los hallazgos fueron que la experiencia del
usuario resultaba divertida, ademés se veia esta modalidad de juego como
facil de ganary jugar. Existia satisfaccion de parte del usuario y tenia potencial

de ser recomendada voz a voz.

Al identificar ciertos rasgos de la actitud y opinién del consumidor, se
infiere: 1) La existencia de potenciales consumidores en el mercado, y 2) El
factor de familiaridad del usuario con la modalidad de juego permitird una
transiciobn amigable a la plataforma que se pretende comercializar mediante el

presente plan de negocios.

Factor tecnoldgico
Segun (Ekos, 2018):

“En Ecuador hay 17 millones de habitantes y, a octubre de 2018, ya se
registran 13.6 millones de usuarios conectados y con acceso a Internet, es
decir alrededor del 80 por ciento de los ecuatorianos estan conectados.
Facebook, YouTube y Google son las plataformas que se disputan el puesto

namero uno como la mas visitada en el pais”.
Segun (ElI Comercio, 2019):

“El martes 28 de mayo del 2019, durante el evento “Ecuador Digital,
Conectado y Eficiente”, el presidente del Ecuador, Lenin Moreno, anuncio la
implementacion de 1450 puntos de redes wifi gratuitos con 100 puntos de
conectividad a escala nacional hasta el 2021 y la creacion del portal Unico de

tramites gob.ec”.

Por otra parte, el 64% de los usuarios ecuatorianos prefieren el celular

para conectarse a internet y dentro de las actividades de mayor frecuencia en
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linea, el 96% de los usuarios visita al menos un sitio de entretenimiento
(musica/juegos). (CECE, 2018)

A continuacién se enlistan indicadores importantes tomados del Libro
Blanco de la Sociedad de Informacion y del Conocimiento, presentado en el
afio 2018 por el Ministerio de Telecomunicaciones y de la sociedad de la

informacion.

Servicio Movil Avanzado (SMA)

Cobertura poblacional SMA

Penetracion del SMA

Suscriptores unicos

Figura 15. Servicio Mévil Avanzado.

e Cobertura: 9 de cada 10 ecuatorianos (92,46%) disponen de cobertura
de servicio movil avanzado.

e Penetracion: La penetracion al servicio alcanzo el 89,94%, medido a
través de las lineas activas reportadas, pudiendo ser menor si es
medido en términos de suscriptores maoviles Unicos el cual alcanzé el
68%. El decrecimiento porcentual entre lineas activas reportadas y
suscriptores unicos se debe a que el usuario puede ser titular de varias

lineas a la vez.
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Cobertura poblacional 3G + 4G
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Figura 16. Cobertura vs. Penetracion de internet.

e Cobertura de Internet Movil: La cobertura poblacional en las
tecnologias 3G y 4G es del 90,8%.

e Penetracidon de Internet Movil: Solo el 33,7% de la poblacion tiene un
teléfono inteligente o smartphone, dispositivo habilitante para el uso del
Internet movil, prestado a través de estas tecnologias. Estos datos
reflejan que existe una brecha de acceso del 57,1% entre la cobertura

del servicio de Internet mévil y la penetracion de teléfonos inteligentes.

Servicio de Acceso a Internet (SAl)

Cobertura parroquial de internet

00000600060

Penetracion internet hogares

000

Figura 17. Servicio de Acceso a Internet.

e Cobertura: EI 91.02% del territorio ecuatoriano dispone de cobertura de
internet, aln existen 13 cantones por conectar con esta tecnologia que

representan el 6%
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e Penetracion: La penetracion de Internet por hogares alcanza el 37%,
denotando una brecha amplia entre la cobertura y penetracion de este

servicio.

Dispositivos moviles

Porcentaje de poblacion con celular y redes
sociales en el Ecuador

59 " 56% Si tiene celular activado
Su celular es un smartphone
33,70%

o, Utilizaredes sociales en su
94,68 70 teléfono

Figura 18. Dispositivos moviles.

e EI59.56% de personas a nivel nacional cuentan con un celular, de los
cuales el 33,70% posee un smartphone.
e Dentro del universo de personas con acceso a internet a través de su

celular, el 94,68% utiliza redes sociales en su teléfono.

Factores como las barreras de asequibilidad para la compra de un
equipo o que los gastos destinados a servicios de telecomunicaciones
representan mas del 7% de los ingresos mensuales del hogar, inciden a que

solo el 59,56% de personas a nivel nacional cuenten con un celular.

Costo de Internet Mévil

Ecuador es el tercer pais en América del Sur con el costo de internet
movil mas caro de la regidon, por detras de Bolivia y Guayana. El precio
promedio de 1GB en territorio ecuatoriano se encuentra en $6.93.

Entre los paises con el precio de internet mévil mas baratos de la regién

se encuentran: Chile, Pert y Uruguay.
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PRECIO PROMEDIO DE 1GB (USD)
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Figura 19. Costo de Internet Movil Sudamérica.

El incremento en el nUmero de usuarios con acceso a internet y la
mejora continua para alcanzar una mayor conectividad a nivel pais benefician
a la innovacién, competitividad, eficiencia y ciberseguridad. Si bien es cierto,
aun es necesario el crecimiento de la penetracion vs la cobertura, pero tal

convertibilidad va en aumento en comparacién con periodos anteriores.

Los indicadores presentados afectan de manera positiva a la ejecucion
del presente plan de negocios, dado que ambos factores garantizan una

mayor cobertura nacional y mejor experiencia del usuario.

Factor ambiental

El Ministerio del Ambiente emitid los Acuerdos Ministeriales Nos. 131y
034 sobre la Implementacion de Buenas Practicas Ambientales, que
contempla entre otros, promover la reduccion o ahorro de recursos, como es
el ahorro del papel. En concordancia con lo expuesto, el sefior ministro del
interior, aprobo el Acuerdo Ministerial 5651, de 28 de abril de 2015, con el fin
de promover una cultura que permita cuidar nuestro planeta e inculcar la

misma a las futuras generaciones.
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La comercializacion de una plataforma web con juegos digitales son
una nueva fuente de entretenimiento que permitira el ahorro del papel al
convertirse en una alternativa frente a los boletos preimpresos que
actualmente se requieren para la comercializacion nacional de reconocidos

juegos de azar, tales como: Loterias, raspaditas, bingos, entre otros.

Tabla 3.

Matriz PESTA.

Muy Positivo MP
Positivo PO
Indiferente IN
Negativo NE
Muy Negativo MN
VALORACION
Oab Poco Importante
6all Importante
11a15 Muy Importante
VALORACION TRASCENDENCIA
VARIABLES
MP PO IN NE MN A M B
POLITICO
Decreto 873 6 3 18
Ley de regulacion en
redes sociales e 9 3 27
internet
Pos_ible apertura de 9 > 18
casinos
ECONOMICO
Cqmercio, sector que 11 3 33
mas crece
Incremer_lto en Ias, 15 3 45
transacciones en linea
Gasto promedio en
transacciones en linea 15 3 45
es mayor en sitios
locales.
Bancarizacion 15 3 45
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SOCIAL

Actitud y opinion

positivas frente a la

oferta de juegos 15 3 45
digitales con dinero

real

TECNOLOGICO

Altos niveles de
cobertura 'y

penetracion de 15 3 3
internet a nivel pais

Dispositivos Méviles 15 3 45
Costo del internet 15 3 45
AMBIENTAL

Acuerdo para la

reduccion y ahorro del 11 3 33

papel

2.6.2 Estudio del sector y dimension del mercado
Los sectores econémicos que aportan al PIB (Producto Interno Bruto)

ecuatoriano son:

e Primarios: Agricultura, pesca, materia prima, bienes de capital.
e Secundarios: Manufactura, mineria.

e Terciarios: Comercio, construccion, educacion y salud.

Para el efecto del presente plan de negocios, este proyecto esta

ubicado en el sector econdmico terciario, en el subsector comercio.

Sector comercial

Tomando como fuente al Servicio de Rentas Internas, segun las cifras

de ventas totales hasta septiembre del afio 2018, el comercio fue el sector que
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mas creci0. Las ventas del sector crecieron 10.4 por ciento. El sector
comercial, a septiembre del 2018, represento el 46 por ciento de la facturacion
total, ubicandolo como el sector mas grande del pais, por lo que sostiene la
economia. Le sigue manufactura con un crecimiento acumulado de 6.4 por
ciento y empresas del sector financiero y seguros con un crecimiento del 6.2
por ciento. A su vez, el comercio es el sector que mayor actividad econémica
genera debido a su interrelacibn con los demas sectores. Esto junto al
crecimiento del 10 por ciento hacen del comercio el principal motor de
actividad economica. Por otro lado, el comercio no solo es el motor de
crecimiento economico del Ecuador sino también el principal generador de
empleo adecuado. ElI comercio genera el 16% del empleo de calidad en el

pais.

A pesar de ello, la facturacion crece cada vez menos. Las ventas
trimestrales crecieron apenas 1.2 por ciento en el ultimo trimestre del 2018,

cinco veces menos que en el 2017.

Dimensién del mercado

El mercado de juegos en el Ecuador en comparacion a todos los paises
de la region sur es uno de los mas pequefios junto a Bolivia y Paraguay, sin

embargo, el acceso a internet ha permitido que vaya en continuo crecimiento.

Para los fines del presente plan de negocio, se realizd una entrevista
telefébnica al CEO de Betcris (Costa Rica International Sports), empresa
dedicada a los prondsticos deportivos con sucursal en Ecuador, José Daniel
Duarte, conocedor del valor de la industria del entretenimiento ladico, en los

diferentes paises en donde la marca se encuentra presente.

En la entrevista se trataron temas sobre la situacion del mercado
nacional, la dimension de este y cuanto generan las diferentes modalidades
de juego que se comercializan actualmente en el Ecuador. Los hallazgos

seran presentados paulatinamente.

Como antecedente, cabe mencionar que el valor del mercado decrecio

tras la Consulta Popular llevada a cabo el 7 de mayo del 2011, donde el pueblo
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ecuatoriano, en su calidad de mandante y titular de la soberania, decidio de
forma mayoritaria, prohibir el establecimiento de negocios dedicados a los
juegos de azar con fines de lucro, tales como casinos y salas de juegos. A
pesar del decreto 873, antes mencionado, y gracias a la tecnologia (internet),
las empresas extranjeras han podido hacerse con una buena parte del
marketshare de la industria del juego en el Ecuador, a través del canal de

venta online.

Segun cifras tratadas en la entrevista, entre las diferentes modalidades
de juegos, se calcula que la industria de entretenimiento ladico en el Ecuador
genera alrededor de US$500 millones anuales, excluyendo las cifras que
genera la oferta ilegal.

2.6.3 Competencia

Tras la consulta popular realizada el 7 de mayo del 2011, cuatro
millones de votantes apoyaron la prohibicion de los casinos y salas de juegos
de azar. El decreto entro en vigor en marzo de 2012, obligando a alrededor de
25,000 empleados de dichos establecimientos a perder sus oficios, y al
gobierno nacional a separarse de USD$20 millones en ingresos fiscales
anuales. Sin embargo, segun lo expuesto en el andlisis politico, el juego en
linea nunca ha sido regulado en Ecuador. La prohibicion del juego estaba
dirigida a casinos y salas de juego, pero no mencionaba los sitios de juego en
linea. Como resultado no hay leyes que impidan a los locales acceder a sitios

internacionales de juegos de azar en linea.

Actualmente no existe competencia nacional directa dentro del marco
legal que: 1) Desarrolle contenido ludico dentro de las mismas categorias de
juegos de DESARROLLOS593, o 2) Comercialice a través de sitios web o
aplicaciones moviles contenido de terceros dentro de las categorias de juegos
de DESARROLLOS593.

Por otro lado, se encuentra la oferta extranjera de juegos digitales con
dinero real que engloba una oferta mas amplia de proveedores que incluyen
en sus portafolios de productos prondsticos deportivos y juegos de casino

tales como poker, tragamonedas, bingo, ruleta, loterias, keno, entre otros.
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Mismos que han avanzado junto con el desarrollo tecnolégico para poder
disrumpir en un mercado, que durante muchos afos fue dominado por las
imprentas de boletos de juegos preimpresos, que si bien es cierto eso ha
cambiado en el tiempo, en el Ecuador la realidad es distinta y los boletos de

juegos preimpresos siguen siendo el producto de mayor venta a nivel nacional.

Entre los principales proveedores a nivel global de plataformas y juegos

se encuentran los siguientes:

o IGT.

e Gamblit.

e Scientific Games.
e Red Tiger.

e Oryx Gaming.

e Ortiz Gaming.

Las empresas mencionadas operan a nivel global y en el tiempo se han
diversificado, han sido espectadores por afios del crecimiento de la
conectividad y el acceso a internet y han empezado a incursionar en los

canales web, acompafiando de esa forma las plataformas electrénicas.

Sin embargo, la competencia indirecta existe y se encuentra englobada
en un sin numero de sitios web, locales e internacionales, que ofrecen juegos
de modalidad casino, bingo, casuales y loterias, a través del canal online. A
continuacion se enlista un fragmento de las opciones disponibles en linea

desde territorio ecuatoriano:

e |oteria.com.ec

e thelotter.com

e pokerstars.com

e inkabet.pe

e slots.bet365.es

e betway.lat

e silveroakcampaigns.com
e Dblacklotuscasino.com

e spincasino.com
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e jackpotcitycasino.com

e rubyfortune.com

e es.cabaretclub.com

e es.888casino.com

e es.royalvegascasino.com

e 22bet.com

2.6.4 Estimacién de mercado potencial y demanda global

Segun el reporte de Hexa Research se espera que el tamafio del
mercado global de juegos de azar en linea alcance los USD 73,45 mil millones
para el 2024 debido al aumento de la prevalencia de los juegos con dinero real
en todo el mundo. Se prevé que la creciente adopcion de teléfonos inteligentes
y tabletas y el facil acceso a las plataformas en linea impulsen el mercado.

Las empresas se estan centrando en desarrollar aplicaciones moviles
con integraciones de transferencias de dinero seguras para que los
apostadores puedan realizar sus apuestas en linea facilmente en tiempo real.
Por ejemplo, compafiias como Bet365 Group Ltd., Paddy Power Betfair plc., y
Betsson AB tienen aplicaciones moviles en diferentes plataformas como iOS
y Android.

En 2016, el segmento de apuestas deportivas lideré6 el mercado
mundial y representé méas del 40% de los ingresos. Comprende varios torneos
deportivos como cricket, baloncesto, tenis y otros juegos. Por ejemplo, la
facturaciéon del segmento de apuestas deportivas para Bet365 Group Ltd.
aumentd en USD 2,3 millones en 2016 debido al aumento de los torneos de
futbol y las ligas de cricket. Se prevé que un numero cada vez mayor de
personas apuesten en tales eventos, acompafnados de facil accesibilidad a

sitios web y aplicaciones de juegos de apuestas en linea.

Se anticipa que la industria de los juegos de azar y apuestas en linea
crecera a un ritmo mas rapido debido al entorno regulatorio favorable.

Ademas, el aumento de los ingresos disponibles de los consumidores y la
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adopcion de dispositivos basados en Internet estan aumentando los ingresos

del mercado de juegos de azar en linea en todo el mundo.

Europa dominé el mercado en 2016, alcanzado los USD 16.42 mil
millones. Esto se debe al hecho de que el juego en linea es legal en una gran
cantidad de paises. La industria global del juego en linea esta altamente
fragmentada y estd marcada por la presencia de varios jugadores que operan
en todo el mundo. Las empresas se centran en expandir su presencia en el
mercado a través de diversas alianzas estratégicas, como la diversificacion en

los servicios en linea.

Segun lo mencionado en la dimensién del mercado nacional, se calcula
gue la industria de entretenimiento ladico en el Ecuador esta valorada en
aproximadamente US$500 millones anuales, entre las distintas categorias de
juegos existentes.

A su vez, el canal online genera un 30 por ciento de dicho valor, es
decir, US$150 millones al afio aproximadamente, para la ejecucién del
presente plan de negocio dicho porcentaje representa el mercado potencial.
Cabe destacar que dichas transacciones en su gran mayoria son realizadas
en sitios de proveedores internacionales, los cuales no generan ningun aporte
para la econdémica ecuatoriana. Actualmente existe una oferta local limitada
pero no inexistente, tal es el caso del sitio web nacional de juegos de azar y

productos lotéricos que facturé US$ 7 millones de délares durante el afio 2018.

2.6.5 Mercado Meta

Las categorias de juegos responsables de generar la cifrar
correspondiente al mercado potencial son 80 por ciento los prondsticos
deportivos y el 20 por ciento los juegos varios, entre ellos los de modalidad

casino, bingo, loterias, etc.

El contenido de DESARROLLOS593 S.A. se encuentra dentro de la
categoria de juegos varios. Mercado meta del cual se espera captar alrededor
del 8 por ciento en el primer afio de operacién, lo cual representaria un

aproximado de US$2.4 millones en volumen de ventas.
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Dicho porcentaje como tal ha sido elegido segun el contenido
desarrollado por la empresa, ya que es visualmente potente y cuenta con un
alto plan de premios, factores diferenciadores de la oferta actual, ademas su
omnicanalidad y facilidad de pago/retiro incentivar4 a los usuarios a jugar
regularmente, asi como a atraer a una nueva audiencia que actualmente no
juega ningun tipo de contenido ludico con dinero real. Su caracteristica
interactiva con el usuario, que cada jugada sea potencialmente y que el
jugador pueda elegir cuando retirarse, son factores que generan la frecuencia

y volumen de juego suficiente como para alcanzar dicha meta.

2.6.6 Perfil del consumidor
El perfil del consumidor de juegos digitales con dinero real cuenta con
los siguientes indicadores:

e Pais: Indiferente, debido a su plataforma multimoneda.

e Género: Hombres y mujeres.

e Edad: Entre los 18 y 65 afios.

¢ Niveles socioecondmicos: Alto, Medio a Medio Bajo y Bajo.
e Estilo de vida:

o Consumidores de productos ludicos tales como: Loterias,
bingos, raspaditas, prondésticos deportivos, juegos de
modalidad casino, entre otros.

o Usuarios que actualmente no juegan ningun tipo de juego

con dinero real.

2.7 Analisis Interno

2.7.1 Cadena de valor
En su libro Analisis de Costos (Billene, 1998) cita a Michael Porter, el

cual define a la cadena de valor como “el conjunto de actividades que se
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desempeiian para disefiar, producir, llevar al mercado, entregar y apoyar a

sus productos”. (p.52).

LA CADENA DE VALOR

Infraestructura de Ia Empresa |

i Gestion de RecursosiHumanos

Desarrollo de Techologia

Actividades
de Soporte

e i Marketing
Logistica Operaciones Logistica

de Entrada de Salida y
Ventas

Actividades Primarias

HE00MO & malasi

Figura 20. Cadena de valor de Michael Porter.

Al ser una empresa de desarrollo tecnologico/comercial, hay muchos
procesos que son intangibles, pero se requieren en igual medida que las

industrias tradicionales.

Actividades Primarias:

1. Logistica interna: Al ser una empresa de desarrollo tecnoldgico, la
logistica interna es muy intangible, si bien en cierto se necesita de
servidores potentes para almacenar las transacciones, el resto es
distribuido de forma digital.

2. Operaciones: Gran parte de la operacibn se basa sobre las
horas/hombre de disefio, creatividad y desarrollo, de ahi la necesidad
de mantener un equilibrio entre la cantidad de ingenieros contratados
en relaciéon con las horas que van a producir un contenido.

3. Logistica Externa: Es realizada de manera virtual al consumidor final,
por multiples canales.

4. Marketing y Ventas: Este producto se lo publicita y se lo comercializa
mayoritariamente por medios digitales, ya que el objetivo es mantener

al cliente en el mismo canal.
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5.

Servicios: El servicio al consumidor final esth amparado en un chat en

Vvivo 0 centro de atencion telefonica.

Actividades de apoyo:

1.

2.7.2

Infraestructura de la empresa: Esta basada en su gran mayoria en
tecnologia de punta.

Gestion de recursos humanos: Necesaria para estar al dia con el perfil
de los profesionales que necesita el proyecto. Entre los cuales se
destacan: disefiadores digitales, administradores de sitios web,
programadores, disefiadores de juegos e ingenieros comerciales.
Desarrollo tecnoldgico: Es de forma continua ya que apoya a todas las
areas de la operacion.

Aprovisionamiento: Al ser una empresa de desarrollo tecnoldgico es
necesario contar con los equipos y sistemas necesarios en todo

momento.

Benchmarking

El objetivo del benchmarking es poder comparar los productos o

servicios de la empresa en relacion con los lideres de la industria, para de

esta forma entender mejor sus practicas a fin de llegar a ser mas efectivos

dentro de la industria.

La industria del entretenimiento es muy compleja en muchos paises

debido a sus excesivas regulaciones, en especial cuando se trata de juegos

de azar u otras categorias, la consecuencia de aquello es que las empresas

han tenido que tecnificarse a través del tiempo y eso les ha permitido crecer,

encontrar nuevas formas de comercializar sus productos, nuevos mercados y

MAas ganancias.

El internet ayudd a que las empresas de juegos tengan un crecimiento

exponencial a finales de los 90, y desde ahi no han parado de desarrollarse.

Muchos paises han tratado de hacer legislaciones que regulen esta actividad,
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pero les ha resultado muy dificil lograrlo y sobre todo no ha sido prioridad en

muchos mercados.

Actualmente, en el Ecuador no existen compafias que comercialicen
contenido propio a través de canales web, se podria decir que a la fecha
DESARROLLOS593 es el unico emprendimiento de tal magnitud vinculado a
dicha industria en el Ecuador, por lo tanto, resulta dificil la comparacion y
medicion local. Sin embargo, existen empresas muy exitosas en el mundo,

con las cuales se podria realizar el benchmarking.

Lideres globales: IGT, Scientific Games e Intralot.

El éxito de estos tres lideres globales se debe fundamentalmente a los
siguientes factores:

e Supieron incorporar la tecnologia a lo largo de sus operaciones en todo
el mundo iniciando en Estados Unidos y Europa.

e Incorporaron en sus equipos de trabajo a los mejores en cada area.
Fundamental contar con talento humano calificado para cualquier
desarrollo.

e Aprendieron a conocer bien los mercados globales a través de la
adaptacioén local. Factor importante para el presente proyecto ya que
en esta industria las costumbres internas cambian de ciudad en ciudad.

e Su portafolio de productos es completo, esto es muy importante cuando
se desea limitar las oportunidades de la competencia y se quiere
vender una plataforma integral, donde la omnicanalidad juega un rol
esencial para la optimizacion de ganancias.

¢ Mantienen una inversion promedio en marketing del 5 por ciento sobre
el GGR (Gross Gaming Revenue), los gastos operativos no superan el
3 por ciento del GGR, y el 12 por ciento es el promedio NGR (Net
Gaming Revenue).
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2.8 Diagnostico

2.8.1 Anédlisis FODA Matemaético

Segun (Vogel, 2012) considera:

El modelo FODA Matemético es una nueva version que reduce la
subjetividad de la informacion del anélisis FODA tradicional mediante
la aplicacion de algoritmos y métodos matematicos y de interpretacion
de graficos. Estos permiten identificar cuales son las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas que pueden influir realmente
en el curso futuro de los acontecimientos, a fin de posibilitar la creacion
de Objetivos especificos para cada una de esas variables. EI FODA
Informa cudl es el nivel de importancia de cada Fortaleza, Oportunidad,
Debilidad y Amenaza, ya que no todas las variables tienen la misma
importancia ni impactan igual frente a los acontecimientos futuros de

una Organizacion.

Tabla 4.
Matriz EFI

Factores Externos

CALIFICACION

FACTORES PESO  CALIFICACION PONDERADA

AMENAZAS 50%

Complejidad en _eI marco 03 3 0.9

regulatorio

Cambio en la politica tributaria 0.2 3 0.6
OPORTUNIDADES 50%

Mayor acceso a internet 0.35 4 1.4

Menor res_‘,lstenmas,a las 0.1 4 0.4

transacciones en linea
Nuevos instrumentos 0.05 3 0.15

financieros pagos/cobros
TOTALES 100% 3.45
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Muy
4 .
importante
3 Importante
Calificarentre 1y 4 5 Poco
iImportante
Nada
1 .
importante

El analisis sectorial a través de la matriz EFI arroja un resultado de:
3.45. El indice total es mayor a 2.5, lo cual significa que DESARROLLOS593
S.A. estda en condiciones de afrontar el entorno de manera adecuada,

utilizando las oportunidades para enfrentar las amenazas.

Tabla 5.
Matriz EFI

Factores Internos

CALIFICACION

FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADA

DEBILIDADES 50%

Alta inversion en marketing 0.2 4 0.8

Recursos econémicos propios 03 3 0.9

limitados

FORTALEZAS 50%

Conoqmlent.o del mgrcado 0.15 4 06

nacional e internacional
Personal de desarrollo 0.2 3 06

tecnoldgico calificado

Experiencia en la industria 0.15 4 0.6
TOTALES 100% 3.5

Fortaleza
4
Mayor
Fortaleza
N 3 Menor
Calificarentre 1y 4 Debilidad
2
Mayor
L Debilidad
Menor

El andlisis sectorial a través de la matriz EFI arroja un resultado de:
3.50. El indice total es mayor a 2.5, lo cual significa que DESARROLLOS593
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S.A. esta en condiciones de afrontar el ambiente interno de manera adecuada,

utilizando las fortalezas para enfrentar las debilidades.

2.8.2 Anélisis CAME
Segun (Martinez & Gutiérrez, 2012) consideraron:
Andlisis que permite conocer los principales puntos fuertes y débiles de
la sociedad, dentro del entorno general, mediante la matriz DAFO,
permite avanzar en el primer paso de la estrategia, en el que se
propone el tipo de estrategia dependiendo de estos puntos fuertes o

débiles del diagnostico. (p. 112).

Estrategias Estrategias de
ofensivas (FO) reorientacion (D0)
Segeneran opcionesque  Se generan opciones que
utilizan las fortalezas para aprovechan las
aprovechar las oportunidades, superando
oportunidades las debilidades
Estrategias Estrategias de
defensivas (FA) supervivencia (DA)

Se generan opciones que Se generan opciones que
utilizan las fortalezas para  minimizan las debilidades y
evitar las amenazas evitan las amenazas

Figura 21. Analisis CAME.

Estrategias ofensivas:
e Trabajar de la mano de empresas fuertes en mercados internacionales
con la finalidad de adquirir know how.

e Generar alianzas estratégicas con terceros para lograr la cobertura
nacional en el tiempo esperado.

e Capacitacion continua del talento humano y busqueda continua de
elementos que aporten nuevos conocimientos y tecnologias.

e Preparacion continua dentro de la industria, ser miembros activos de la
misma.
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e Promocionar fuertemente los canales de venta online debido a su
tendencia creciente.

e User experience amigable, transparente y segura.

¢ Integracion de la plataforma con instrumentos financieros que generen

confianza al usuario al momento de realizar sus transacciones.

Estrategias de reorientacion:

e Mantener un marketing de guerrilla vs al marketing tradicional, basado
en creatividad y acciones concretas.

Estrategias defensivas:
e Adaptar los productos a las regulaciones legales.
e Ante un posible escenario que involucre alza de tributos, se
mantendran bajos costos operacionales, pero una fuerte estrategia de

comercializacion.

Estrategias de supervivencia:
e Focalizar los recursos actuales en el desarrollo y comercializacion del

producto.

2.8.3 Matriz de crecimiento de Ansoff

Segun (Martinez & Gutiérrez, 2012) consideraron:

La matriz de crecimiento de Ansoff es la herramienta mas conocida
para estudiar la direccion estratégica de crecimiento de una empresa.
La matriz de crecimiento de Ansoff responde al binomio producto —
mercado en funcibn de su actualidad y de su novedad, para
desembocar en una opcion estratéegica de expansion o de
diversificacion, segun los casos. El criterio general es que toda
empresa debe agotar todas las posibilidades de expansion
(penetracion, desarrollo de nuevos productos y desarrollo de nuevos
mercados) antes de abordar una estrategia de diversificacion. (p.128,
129).
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RIESGO

ESTRATEGIA DE
PENETRACION EN
EL MERCADO

DESARROLLO

DESARROLLO
DE PRODUCTO

MERCADO DIVERSIFICACION

PRODUCTO PRODUCTO
EXISTENTE NUEVO

Figura 22. Matriz de crecimiento Ansoff.

Actualmente DESARROLLOS593 S.A. se encuentra en el cuadrante

de desarrollo de producto. Segun lo mencionado con anterioridad, en el

Ecuador existe demanda y oferta de juegos digitales con dinero real a través

del canal online. A su vez, no existen, dentro del marco legal regulatorio,

proveedores nacionales dedicados al

desarrollo de este

entretenimiento, siendo en su totalidad proveedores internacionales, los

cuales no generan ningun aporte para la econémica ecuatoriana.

Estrategia de desarrollo de producto:

e Desarrollo de contenido que se comercializara en el mercado a través

de los canales online y mobile mediante un sitio web y una aplicacion

movil propios, con la compatibilidad para ser adaptado a plataformas

de terceros, en caso de que asi se requiera, lo cual incluye a empresas

nacionales, como internacionales.

2.8.4 Mapa estratégico de objetivos

Segun (Martinez & Gutiérrez, 2012) consideraron:

Un mapa estratégico debe proporcionar un modo simple, coherente y

uniforme para describir la estrategia de una empresa, con el fin de

poder establecer objetivos e indicadores y, lo que es mas importante,

poder gestionar. De este modo el mapa estratégico se convierte en el

eslabon que faltaba entre la formulacion de la estrategia y su ejecucion.

(p.216).
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Tabla 6.

Mapa Estratégico de objetivos.

PERSPECTIVA

Financiera

Cliente

Procesos

Aprendizaje y

Crecimiento

2.8.5 Conclusiones

OBJETIVOS

Adquirir 8 por ciento de
las ventas que genera
el canal online
actualmente dentro de
la categoria juegos
varios.

Diversificar la oferta
actual dentro de la
categoria de juegos
varios.

Explotar las fortalezas

internas de la empresa.

Entre las cuales se
destacan el
conocimiento y la
experticia del talento
humano que conforma
el equipo de trabajo.
Desarrollo continuo de
actualizaciones en
base a KPIs de
medicion.

Comercializar
contenido con alto nivel
visual, transparente y
seguro con el usuario.

Desarrollar contenido
variado de acuerdo con
los gustos y
preferencias del
usuario.

Capacitacion continua
del talento humano y
basqueda continua de
elementos que aporten
nuevos conocimientos
y tecnologias.

Implementacion de
indicadores para la
mediacion de la
funcionalidad, tanto de
la plataforma como del
contenido.

e La comercializacibn de una plataforma web omnicanal de juegos

digitales con dinero real, permitird en el Ecuador dinamizar el sector y

economia del pais, asi como contar con una propuesta de valor

agregado con capacidad de llegar a mercados internacionales.

e Se concluye la efectividad del modelo de negocio propuesto, debido a

las oportunidades halladas en el mercado meta, como lo es el mayor

acceso a internet de usuarios ecuatorianos y la menor resistencia a las

transacciones realizadas en linea.

e Debido a la experiencia y conocimiento del talento humano que

conforma el equipo de DESARROLLOS593, existe la capacidad para

desarrollar contenido distinto, con la calidad suficiente para competir
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con proveedores internacionales, convirtiéndose en una mejor opcion
para distintos entes.

Es importante y necesario que el mercado web en el tiempo sea
regulado, con el fin de que las empresas nacionales que se desarrollan
a través de internet tengan un ente que las resguarden, a beneficio de

que aporten hacia el desarrollo productivo y econémico del pais.
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CAPITULO llI

PLAN ESTRATEGICO

3.1 Estrategias, metas y objetivos comerciales

Segun los resultados de la encuesta correspondientes al método de
pago Yy los indicadores de bancarizacion presentados en el analisis PESTA,
es fundamental brindarle al usuario la opcion de recargar en efectivo. Para
ello se desplegara el servicio de recargas electronicas a través de redes de
terceros, semejante a las conocidas recargas prepago para distintas
operadoras telefénicas.

En el Ecuador, existen operadoras de redes electrénicas importantes
con presencia fisica a nivel nacional, ciertas operadoras cuentan con puntos
propios, mientras que otras se integran a puntos de terceros para ofrecer el
servicio al consumidor final, factor imprescindible para lograr la cobertura
proyectada en el tiempo indicado.

Por otro lado, se encuentran los botones de pago para tarjetas de crédito,
tarjetas de débito, giros bancarios, monederos electronicos, entre otros; para
ello se realizardn convenios con procesadores de pagos locales,
transparentes y seguros, con la finalidad transmitir la confianza requerida por
el usuario al momento de realizar sus transacciones.

Este capitulo inicia con la descripcion de las metas comerciales de
DESARROLLOS593 S.A., desde lo general hasta lo especifico, con la
finalidad de cumplir los objetivos especificos nimero dos y tres relacionados
a la ejecucioén del presente plan de negocios.

Objetivos Generales:
Obtener el 8% de las ventas del mercado online nacional, dentro de la
categoria de juegos varios, para el afio 2020.

Objetivos Especificos:
1. Obtener el 60% de las ventas proyectadas a través de redes
electronicas de terceros, inicialmente en 200 puntos de recarga a nivel

nacional, hasta finalizar el segundo semestre del afio 2020.

51



2. Cubrir el 40% de las ventas proyectadas a través de la incorporacion

de botones de pagos integrados al sitio web y aplicacion maovil propios,

hasta finalizar el segundo semestre del afio 2020.

Objetivos Operacionales:

Efectuar alianzas estratégicas con operadoras de redes electronicas
con cobertura nacional, durante el cuarto trimestre del afio 2019, para
otorgar el servicio de recargas al consumidor final, a través de efectivo.
Realizar el asesoramiento técnico requerido por la red electrénica de la
operadora para la integracion del sistema con dicha plataforma,
durante el cuarto trimestre del afio 2019.

Capacitar a los administradores de los puntos de venta de la red
electronica sobre las bondades del sistema, durante el cuarto trimestre
de enero del 2019.

Integrar a dos proveedores de sistemas transaccionales online locales
a la plataforma web de juegos digitales, durante el cuarto trimestre del
afio 2019.

3.2 Plan comercial

3.2.1 Mezcla de mercadotecnia

La empresa DESARROLLOS593 S.A., con el objetivo de posicionar su

producto en la mente del consumidor final, desarrolla un plan de

mercadotecnia con diferentes estrategias innovadoras que ayudaran en la

introduccidn y comercializacion de la plataforma de juegos digitales, a travées

de los canales online y mobile. A continuacién, se presentan las 4 p del

marketing.

Producto

1) Producto Basico:

Plataforma omnicanal, multijuego y multimoneda.
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2) Producto Aumentado:
e Return to player (RTP) alto.
e Contenido exclusivo para clientes frecuentes.
e Programa de recompensas.

e Programa de afiliados.

Precio
e Jugadas de US$0.25, US$0.50, US$1, US$3, US$5 y US$10.

e Mismo contenido indistintamente al valor de la apuesta.

Plaza (Distribucién)
e Cobertura online y mobile.
e Puntos de venta de operadoras de redes electrénicas para servicio de
recargas prepago en efectivo.
e Distribucion omnicanal del contenido. No se requiere fuerza de ventas

para la distribucion de este.

Publicidad y promocion

Comunicacion integral de la marca y contenido, a través de:

1) Canal online: Atraccion de trafico al sitio web, a través de técnicas
como el marketing de contenidos, redes sociales y SEO, con la
finalidad a mantener al usuario dentro del mismo canal y lograr su
conversion a jugador.

2) Puntos de venta integrados a operadoras de redes electronicas:
Actividades de merchandising, publicidad en el lugar de venta (PLV)
y activaciones en puntos estratégicos por locacion y demas factores

relevantes del punto.

3.2.2 Gestion de ventas
La gestidn de ventas que se utilizara para la ejecucion del presente plan

de negocios es la estrategia de crecimiento horizontal, lo que cominmente se
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conoce como cobertura y que finalmente se traduce en mas y nueva

facturacion.

Operaciones comerciales

El mercado objetivo es el online, dentro de la categoria de juegos varios
con dinero real, para ello se espera realizar las operaciones comerciales
pertinentes para obtener el 8% del volumen de ventas correspondiente a dicha
categoria. Para ello se realizaran alianzas estratégicas con terceros para
lograr cobertura nacional y visibilidad a través del servicio de recargas, y la
integracion de botones de pagos, seguros y confiables, en sitio web y
aplicacion movil.

El ciclo de vida del jugador

Comunmente dentro de las plataformas de juegos en linea, los
jugadores tienen un ciclo de vida, debido a la competitividad de la industria.
En el caso de los juegos en linea, los usuarios en el tiempo tienden a sufrir de

lo que normalmente se conoce como fatiga de usuario, muy comuan dentro de

los sitios que no tienen sus estrategias de retencion bien definidas.

Etapa 1: Conocimeinto del
producto

Estapa 2: Adquisicion

Etapa 3: Compromiso

Estapa 4: Activacion

Estapa 5: Retencion

Figura 23. Ciclo de vida del jugador.
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El inicio de cualquier operacién en linea se basa en un buen plan de
marketing que dé a conocer de forma activa las bondades del producto (Etapa
1). Si esa primera experiencia con el usuario potencial es muy buena, se
lograra lo que se conoce como adquisicion (Etapa 2). Entendemos por
adquisicion como aquel potencial jugador que se registra en la plataforma y
realiza una jugada. El proceso de adquisicion es la etapa de mayor duracion
debido al tiempo que le tome al usuario decidir si realizar una accion
transaccional dentro de la plataforma o no.

En la etapa del compromiso (Etapa 3) demandara mucho la interaccion
del departamento de marketing, ya que es donde se empieza a generar una
relacion mas cercana con el cliente. No necesariamente porque el jugador
haya realizado una transaccién dentro de la plataforma web y haya jugado
esto quiere decir que es un usuario satisfecho, ya que eso dependera de la
perspectiva que tenga el cliente sobre la experiencia de juego y el servicio
obtenido en el proceso.

La etapa de activacion (Etapa 4) se concentra en mantener a los
usuarios activos, debido a que facilmente estos pueden caer en un estado
pasivo, ya que el producto en cuestidon es entretenimiento de ocio. Para evitar
el apaciguamiento del jugador se deben implementar medidas de activacion,
por ejemplo, en donde el cliente reciba un % de lo que ha jugado a lo largo de
su historial como jugador. La importancia de esta etapa se basa en que es
mas facil mantener jugadores activos que adquirir jugadores nuevos.

Normalmente las empresas centran su atencidn y recursos en la etapa
de activacién dejando de un lado o minimizando la etapa de retencién (Etapa
5), lo cual puede ser contraproducente. Por esta razén, es importante
implementar un plan de fidelizacidon que nos permita mantener a los clientes
en el tiempo, para ello se desarrollan plataformas de CRM que nos permiten

conocer a nuestros jugadores y retenerlos a través de sus preferencias.

Sistemay acciones de ventas

El sistema de venta que se utilizara para el presente plan, cuya finalidad
es la comercializacion de una plataforma web con contenido de
entretenimiento ladico, se encuentra dentro de la estructura de venta a

distancia, debido a las virtudes del sistema y el canal de venta.
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Cabe destacar que las recargas electronicas realizadas no son
consideradas venta como tal hasta el momento en que el usuario ingresa al
sitio web o app y realiza una apuesta, misma que puede ser el valor total
recargado o una fraccién de este, para ambas opciones se debe contemplar
que tal valor se encuentre dentro de las opciones de apuesta que se

despliegan al inicio de cada juego.

La venta de servicios

Si  bien DESARROLLOS593 S.A. comercializa juegos de
entretenimiento que son considerados productos, es el servicio que ofrece la
plataforma web la receta para atraer las ventas, tales como, los botones de
pagos que le permiten al jugador realizar transacciones seguras, acreditacion
y pago inmediato de lo ganado, el sistema administrativo que almacena las
jugadas realizadas por el usuario, mismas que pueden ser consultadas
cuando este lo requiera, servicio post venta con soporte mediante call center
a traves de llamadas y chat en vivo. Por otro lado, se encuentra el servicio de
recargas en puntos de venta de terceros, para aquellos usuarios que prefieran

el efectivo como método de pago.

Territorios y rutas, productividad en ruta

Se contratard tres supervisores de ventas, dos supervisores para
controlar la operacion en PDV integrados a las operadoras de redes
electrénicas asociadas, a los cuales los reconoceremos como supervisores
del canal tradicional, y un supervisor (web master) para el canal online.

Por un lado, los supervisores del canal tradicional seran los encargados
de visitar los puntos de terceros asignados y ejecutar las estrategias propias
del canal. Previo al arranque comercial de la plataforma web, seran los
responsables de realizar el asesoramiento técnico requerido por las
operadoras de redes electronicas para la integracion entre plataformas y
capacitar a los administradores de los puntos de venta asociados a las

operadoras aliadas sobre las bondades del sistema, cumpliendo de esta
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manera con los objetivos operacionales dos y tres planteados en el presente
capitulo.

Por otro lado, el supervisor del canal online sera el encargado de
realizar la gestidn referente al sitio web y demés funciones correspondientes
a su calidad de web master. Previo a la etapa de comercializacion, sera el
encargado de dirigir el proyecto de integracion de los proveedores de sistemas
transaccionales online locales a la plataforma web de juegos digitales,

cumpliendo de esta manera con el Gltimo objetivo operacional.

Establecimiento de los territorios

A continuacién, se presenta la red de distribucion de los puntos de
venta asociados a las operadoras de redes electronicas, para la
comercializaciéon del servicio de recargas prepago a nivel nacional. Para ello
se tuvo acceso a la base de datos de 209 puntos de una operadora con la que

se ha iniciado conversaciones.

Tabla 7.

Puntos de venta de terceros (operadores de redes electronicas).

REGIONES TOTAL DE PUNTOS

Regién 1 130
Region 2 62
Region 3 17

209

Tabla 8.

Distribucion de regiones por supervisor.

Distribucion de regiones

Region 1 Supervisor Regién 1

Region 2
Region 3

Supervisor Regiones 2y 3
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Tabla 9.

Puntos Region 1.

PUNTOS REGION 1 CIUDAD PROVINCIA

Tia Av. 19 De May Y Eugenio Espejo La Mana Cotopaxi
Ag Calle Bolivar Machala Machala El Oro
Mc Av. Jubones Pasaje Pasaje El Oro
Mc El Paseo Machala Machala El Oro
Tia Av. Machala Pasaje Pasaje El Oro
Tia Calle Bolivar ElI Guabo El Guabo El Oro
Tia Calle Sucre Machala Machala El Oro
Tia Colon Santa Rosa Santa Rosa El Oro
Ag CC. City Mall Gye Guayaquil Guayas
Ag CC. Mall Del Sur Gye Guayaquil Guayas
Ag CC. Mall El Fortin Gye Guayaquil Guayas
Ag CC. Policentro Gye Guayaquil Guayas
Ag CC. San Marino Gye Guayaquil Guayas
Ag CC. Terminal Terrestre Gye Guayaquil Guayas
Ag Cisne Gye Guayaquil Guayas
Ag Cérdova Gye Guayaquil Guayas
Ag Mall Del Sol Gye Guayaquil Guayas
Aki Av. José Maria Egas Sauces Gye Guayaquil Guayas
Aki Malec6n Duran Duran Guayas
Del Portal Gye Guayaquil Guayas
Matriz Garzota Guayaquil Guayas
Mc Alborada Gye Guayaquil Guayas
Mc Av. Amazonas Balzar Balzar Guayas
Mc Av. De Las Américas Gye Guayaquil Guayas
Mc CC. Pargue California Gye Guayaquil Guayas
Mc Centenario Gye Guayaquil Guayas
Mc Domingo Comin Gye Guayaquil Guayas
Mc El Paseo Daule Daule Guayas
Mc El Paseo Milagro Milagro Guayas
Mc El Paseo Playas Playas Guayas
Mc El Paseo Via Daule Gye Guayaquil Guayas
Mc Garzota Gye Guayaquil Guayas
Mc Hiper Alban Borja Gye Guayaquil Guayas
Mc Hiper Duran Duran Guayas
Mc Hiper El Dorado Daule Daule Guayas
Mc Hiper Eloy Alfaro Gye Guayaquil Guayas
Mc Hiper Vergeles Gye Guayaquil Guayas
Mc Hiper Via A La Costa Gye Guayaquil Guayas
Mc Hiper Via Daule 12,5 Gye Guayaquil Guayas
Mc Hiper Via Daule Gye Guayaquil Guayas
Mc La Florida Gye Guayaquil Guayas
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Mc Mini 12 Gye Guayaquil Guayas
Mc Mini 15 Av. Abdén Calderon Gye Guayaquil Guayas
Mc Mini Esclusas Gye Guayaquil Guayas
Mc Mini Esteros Gye Guayaquil Guayas
Mc Mini Gbmez Rendon Gye Guayaquil Guayas
Mc Mini Guasmo Sur Gye Guayaquil Guayas
Mc Mini Portete 27 Gye Guayaquil Guayas
Mc Mini Portete Gye Guayaquil Guayas
Mc Mucho Lote 2 Gye Guayaquil Guayas
Mc Plaza Quil Gye Guayaquil Guayas
Mc Riocentro Ceibos Gye Guayaquil Guayas
Mc Riocentro Entre Rios Gye Samborondén Guayas
Mc Riocentro Norte Gye Guayaquil Guayas
Mc Riocentro Sur Gye Guayaquil Guayas
Mc Urdesa Gye Guayaquil Guayas
Mc Av. Panamericana Naranjal Naranjal Guayas
Tia 10 De Agosto Naranjal Naranjal Guayas
Tia 24 De Mayo Salitre Salitre Guayas
Tia25Y La Ll Gye Guayaquil Guayas
Tia 29 Y Portete Gye Guayaquil Guayas
Tia 8 De Abril El Triunfo El Triunfo Guayas
Tia Alborada Gye Guayaquil Guayas
Tia Av. 15 De Agosto Playas Playas Guayas
Tia Av. 2 De Agosto Pedro Carbo Pedro Carbo Guayas
Tia Av. 9 De Octubre Naranjito Naranijito Guayas
Tia Av. Eloy Alfaro Bucay Bucay Guayas
Tia Av. Napo Milagro Milagro Guayas
Tia Av. Perimetral Trinitaria Gye Guayaquil Guayas
Tia Av. Principal Pascuales Gye Guayaquil Guayas
Tia Av. Guayas El Empalme El Empalme Guayas
Tia Calle Garcia Moreno Milagro Milagro Guayas
Tia Calle Sucre Gye Guayaquil Guayas
Tia Calle Vélez Daule Daule Guayas
Tia CC. Malecon 2000 Gye Guayaquil Guayas
Tia CC. Plaza Tia Bastion Gye Guayaquil Guayas
Tia Cdla Bellavista Gye Guayaquil Guayas
Tia Cdla Guayacanes Gye Guayaquil Guayas
Tia Cdla Martha Roldos Gye Guayaquil Guayas
Tia Cdla Mucho Lote 5to Callejon Gye Guayaquil Guayas
Tia Cdla Mucho Lote Av. Isidro Ayora Gye Guayaquil Guayas
Tia Cdla Vergeles Gye Guayaquil Guayas
Tia Edificio EI Forum Gye Guayaquil Guayas
Tia Gémez Rendon Gye Guayaquil Guayas
Tia Isla Trinitaria Gye Guayaquil Guayas
Tia Junto A PJ Gye Guayaquil Guayas
Tia La 38 Gye Guayaquil Guayas
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Tia La Aurora Daule Daule Guayas

Tia Luque Gye Guayaquil Guayas

Tia Malecon Samborondén Samborondén Guayas

Tia Plaza El Maestro Gye Guayaquil Guayas

Tia Plaza La Joya Daule Daule Guayas

Tia Portete Y 8va Gye Guayaquil Guayas

Tia ROmulo Rendon Balzar Balzar Guayas

Mc El Paseo Duran Duran Guayas

Tia Andrés Bello Milagro Milagro Guayas

CC. Quevedo Shopping Center Quevedo Los Rios
Mc El Paseo Babahoyo Babahoyo Los Rios
Mc El Paseo Quevedo Quevedo Los Rios
Super Tia Calle 9na Quevedo Quevedo Los Rios
Tia Av. 7 De Agosto Buena Fe Buena Fe Los Rios
Tia Av. Seminario Ventanas Ventanas Los Rios
Tia Av. Walter Andrade Quevedo Quevedo Los Rios
Tia Bolivar Y 5 De Junio Babahoyo Babahoyo Los Rios
Tia Calle Bolivar Vinces Vinces Los Rios
Tia Carlos Holmes Ricaurte Ricaurte Los Rios
Tia Guayaquil S/N Y José Mejia San Camilo | San Camilo Los Rios
Ag CC. Mall Del Pacifico Manta Manta Manabi
Créditos Econémicos Manta Manta Manabi
Farmacia Santa Martha Calle Colon Jipijapa | Jipijapa Manabi
Tarqui 2 Manta Manta Manabi

Mc Av. Alejo Lascano Jipijapa Jipijapa Manabi

Mc El Paseo Portoviejo Portoviejo Manabi

Mc Hiper Bahia De Caraquez Bahia Caraquez | Manabi

Mc Paseo Shopping Manta Manta Manabi

Mc Via Manta Montecristi Montecristi Manabi

Tia Av. 14 Manta Manta Manabi

Tia Av. 24 De Mayo Tosagua Tosagua Manabi

Tia Av. Alajuela Portoviejo Portoviejo Manabi

Tia Av. Granda Centeno Calceta Calceta Manabi

Tia Av. Machalilla Puerto Lépez Puerto Lopez Manabi

Tia Av. Manabi Portoviejo Portoviejo Manabi

Tia Av. Metropolitana Montecristi Montecristi Manabi

Tia Av. Moreira Santa Ana Santa Ana Manabi

Tia Calle Bolivar Chone Chone Manabi

Aki Av. 12va Libertad La Libertad Santa Elena
Mc El Paseo Libertad Salinas Santa Elena
Mc Hiper Ballenita Ballenita Santa Elena
Tia 9 De Octubre La Libertad La Libertad Santa Elena
Tia Abddén Calderén Santa Elena Santa Elena Santa Elena
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Tabla 10.

Puntos Region 2.

PUNTOS REGION 2 CIUDAD PROVINCIA
Tia 9 De Abril Guaranda Guaranda Bolivar
Mc El Paseo Riobamba Riobamba Chimborazo
Tia Av. 10 De Agosto Riobamba Riobamba Chimborazo
Tia El Salto Latacunga Latacunga Cotopaxi
Ag CC. Multiplaza Esmeraldas Esmeraldas Esmeraldas
Tia Av. Cervantes Atacames Atacames Esmeraldas
Tia Bolivar Esmeraldas Esmeraldas Esmeraldas
Tia Cinco Esquinas Quinindé Quinindé Esmeraldas
Tia Codesa Esmeraldas Esmeraldas Esmeraldas
Ag Calle Sucre Otavalo Otavalo Imbabura
Aki Calle Simén Bolivar Ibarra Ibarra Imbabura
CC. La Plaza Ibarra Ibarra Imbabura
Ag Av. Chone Km 34,5 El Carmen El Carmen Manabi
Tia Av. Chone El Carmen El Carmen Manabi
Tia Calle Velasco Ibarra Pedernales Pedernales Manabi
Tia 15 De Noviembre Tena Tena Napo
Tia Av. Napo Coca El Coca Orellana
Tia Barrio Central Puyo Puyo Pastaza
Ag Amazonas Quito Pichincha
Ag Calle Equinoccial Mitad Del Mundo Quito Pichincha
Ag CC. Aeropuerto Quito Pichincha
Ag CC. El Bosque Quito Pichincha
Ag CC. El Recreo Quito Pichincha
Ag CC. Mall El Jardin Quito Pichincha
Ag CC. Quicentro Sur Quito Pichincha
Ag Cc Scala Shopping Quito Pichincha
Ag Colon Quito Pichincha
Ag Plaza Alegria Quito Pichincha
Ag Republica Quito Pichincha
Ag Venezuela Quito Pichincha
Magda Carapungo Quito Pichincha
Magda La Luz Quito Pichincha
Mc Hiper El Progreso Quito Pichincha
Santa Maria Chillogallo Quito Pichincha
Santa Maria Ifaquito Quito Pichincha
Santa Maria La Ofelia Quito Pichincha
Santa Maria Panasur Quito Pichincha
Santa Maria Santa Clara Quito Pichincha
Santa Maria Tumbaco Quito Pichincha
Santa Maria Villaflora Quito Pichincha
CC. El Condado Quito Pichincha
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CC. lhaquito Quito Pichincha
CC. Quicentro Norte Quito Pichincha
Tia Ajavi Quito Pichincha
Tia Av. 6 De Diciembre Quito Pichincha
Tia Calderén Quito Pichincha
Tia Calle Rocafuerte Cayambe Cayambe Pichincha
Tia CC. Atahualpa Quito Pichincha
Tia Conocoto Quito Pichincha
Tia Cotocollao Quito Pichincha
Tia El Recreo Quito Pichincha
Tia General Enriquez Sangolqui Quito Pichincha
Tia Guamani Quito Pichincha
Tia Solanda Quito Pichincha

Mc El Paseo Santo Domingo

Santo Domingo

Santo Domingo

Tia 29 De Mayo Santo Domingo

Santo Domingo

Santo Domingo

Tia Av. Chone Santo Domingo

Santo Domingo

Santo Domingo

Tia Av. Simoén Plata Torres La Concordia

Santo Domingo

Santo Domingo

Tia Av. Quito Lago Agrio Lago Agrio Sucumbios
Ag Juan Montalvo Ambato Ambato Tungurahua
Tia Av. Bolivar Ambato Ambato Tungurahua
Tia El Laboral Ambato Ambato Tungurahua
Tabla 11.
Puntos Region 3.
PUNTOS REGION 3 CIUDAD PROVINCIA
Ag 3 De Noviembre Gualaceo Gualaceo Azuay
Ag Borrero Cue Cuenca Azuay
Ag CC. Coral Cue Cuenca Azuay
Ag CC. Coral El Batan Cuenca Cuenca Azuay
Ag Fidel Rosales Santa Isabel Santa Isabel Azuay
Ag Gran Colombia Cue Cuenca Azuay
Ag Sangurima Cue Cuenca Azuay
Mall Del Rio Cuenca Cuenca Azuay
Monay Shopping Cuenca Cuenca Azuay
Tia El Arenal Cue Cuenca Azuay
Tia 3 De Noviembre Azogues Azogues Caiar
Tia Av. 25 De Agosto La Troncal La Troncal Cafar
Tia Esteban Orozco Alausi Alausi Chimborazo
Calle Sucre Loja Loja Loja
Valle Av. Orillas De Zamora Loja Loja Loja
Tia Isidro Ayora Catamayo Catamayo Loja
Tia Guamote Macas Macas Morona Santiago
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Construccion de rutas

Se ha distribuido las rutas por regiones con el fin de lograr la cobertura
proyectada. El supervisor de la region 1 serd el encargado de visitar 130
puntos y el supervisor de las regiones 2 y 3 sera el encargado de visitar 79
puntos, ambos realizaran las visitas correspondientes una vez

trimestralmente.

Tabla 12.

Rutas por regiones.

TOTAL DE
REGIONES PUNTOS 24 PROVINCIAS

Regién 1 130 El Oro, Guayas, Los Rios y Santa Elena.

Carchi, Bolivar, Chimborazo, Cotopaxi,
Esmeraldas, Imbabura, Manabi, Napo,

Region 2 62 Orellana, Pastaza, Pichincha, Santo Domingo,
Sucumbios y Tungurahua.
Regi6n 3 17 Azuay, Cafar, Chimborazo, Loja, Morona y

Zamora.

Métodos y tiempos: Productividad en ruta
La productividad de tales visitas sera medida segun los siguientes
indicadores:

e Supervision, manejo y control de las ventas por punto, a través del
sistema administrativo de la plataforma. El cual mide la productividad
por punto y operador.

e Supervision del servicio al cliente por parte de los administradores
(redes electrbnicas).

e Supervision del estado de la publicidad en las locaciones fisicas de
venta de operadores de redes electronicas.

e Completar las rutas en el tiempo estimado: una vez trimestralmente.

A continuacion se presenta la tabla 13, misma que desglosa la cuota asignada
por region. Para ello se le ha asignado a cada region un peso porcentual

proporcional al nimero de locaciones sobre el total de puntos.
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Tabla 13.

Cuota asignada por region.

Region 1 130 62% $895,693.78

Regién 2 62 30% $427,177.03

Regién 3 17 8% $117,129.19
209 100% US$1,440,000

3.3 Organizacion y funciones de la estructura de ventas

3.3.1 Estructura organizacional y funcional
DESARROLLOS593 S.A. mantiene una estructura organizacional

vertical, la cual se presentara a continuacion:
]
I

Figura 24. Estructura organizacional DESARROLLOS593 S.A.



3.3.2 Organizaciéon y funcion de los cargos en el area comercial

Funcion de la Direccion de Ventas

La estructura del &area comercial comienza desde la Gerencia
Comercial que se encarga de dirigir el area, al personal y sus funciones, asi
como gestionar negociaciones con aliados estratégicos relevantes, tal es el
caso de las alianzas estratégicas con operadoras de redes electronicas para
desplegar el servicio de recargar prepago, o con los procesadores de pago en

linea.

Funciones de los cargos en el &rea comercial

Supervisores del canal tradicional:

e Responsable de monitorear las ventas del canal tradicional
(operadoras de redes electrénicas) segun su region.

e Asesoramiento técnico requerido por las operadoras de redes
electrénicas para la integracion de plataformas.

e Capacitar alos administradores de los puntos de venta asociados a las
operadoras aliadas sobre las bondades del sistema.

e Buscar la apertura de nuevos convenios con operadoras de redes
electronicas.

¢ Manejo de planes de incentivos.

e Funciones de trademarketing.

e Supervision del servicio al cliente por parte de los administradores de
punto (redes electrénicas).

e Supervision del estado de la publicidad en los puntos de venta

asociados a las operadoras de redes electrénicas.

Supervisor del canal online:
e Responsable de monitorear las ventas del canal online.
e Cumplir con los objetivos presupuestados.
e Funciones de SEO.

e Dirigir estrategias tanto on-site como off-site.
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Supervisor de Call Center (Tercerizado):
e Registro, manejo y control de la informacion.
¢ Intervenir y mediar con cualquier conflicto que pueda surgir.
e Mejorar el ritmo de las llamadas para disminuir su duracion.
e Mejorar la accesibilidad de la informacién que tienen los operadores.
e Gestion de los recursos humanos dentro del area.

e Control de calidad.

Operadores de Call Center (Tercerizado):
e Recepcion de llamadas telefénicas.
e Servicio de llamadas salientes, para campafias.
e Atencion de clientes via chat.
e Atencion a clientes a través del correo de atencion al cliente.
e Manejo de reclamos.
e Medicion de satisfaccion del cliente.
e Cumplir con los objetivos de rendimiento asignados por el supervisor a

cargo.

3.4 Mercado, cuotas, previsiones y presupuesto de ventas

3.4.1 Dimensionamiento del mercado

El mercado online de entreteniendo ludico en el Ecuador para el afio
2018 gener6é US$150 millones, los cuales se dividieron en las siguientes
categorias: 80% apuestas deportivas y 20% juegos varios. Para el presente
plan de negocio se planea obtener el 8% de la categoria de juegos varios en
el primer afio de operacion, lo cual representa US$2.4 millones.

Para ello se desplegara el servicio de recargas a nivel nacional,
inicialmente, a través de redes electrénicas y botones de pago en el sitio web
y app. A continuacion, se presenta una tabla con los porcentajes

correspondientes a la dimension del mercado y la proyeccion de recargas:
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Tabla 14.

Distribucion de recargas.

DIMENSION DEL MERCADO
Porcentaje | Venta 2018 Canal Online | Categoria de juego
100% US$150,000,000 Todas las categorias
80% US$120,000,000 Apuestas Deportivas
20% US$30,000,000 Juegos Varios
8% US$2,400,000 Objetivo General
RECARGAS PROYECTADAS
60% US$1,440,000 Red Electrénica
40% US$960,000 Botones de pago online

Indicador de consumo por usuario

Para la medicion del comportamiento de consumo que debe de tener
una determina cantidad de clientes para alcanzar el volumen de ventas
proyectado, es necesario determinar el valor inicial de jugada por semana, es
decir el momento que el cliente potencial se convierte en usuario y realiza su
primera apuesta. A su vez es necesario medir la cantidad de jugadas que este
debe de realizar por semana.

Los juegos digitales de DESARROLLOS593 S.A. ofrecen un nivel de
interactividad que le permite al jugador mantenerse activo en la plataforma.
Sin embargo, se debe trabajar en planes de retencién del cliente, la quinta
etapa sobre la cual se habla en el ciclo del jugador.

De esta forma se levanta un KPI (Key Performance Indicator), que se
denomina APPW (Actives Players Per Week) por sus siglas en ingles que
significan Jugadores Activos por semana, indicador que nos ayudara a medir

el desempeiio de los jugadores en un periodo de tiempo determinado.

Tabla 15.
Indicadores de consumo por usuario.
Venta semana promedio S44,444 .44
Depdsito Inicial por jugador $5.00
Promedio Jugado por semana $20.00
Jugadores Activos por semana 2222
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3.4.2 Procedimiento y determinacion de las previsiones

La prevision de ventas sera elaborada por el Gerente Comercial, el cual
realizard un analisis interno y externo del mercado con el objetivo de definir
cuotas de venta adecuadas para los supervisores de ventas a cargo.

El mercado objetivo es de US$2,4 millones durante el primer afio de la
operacion, lo que significa el 8 por ciento del market share del mercado online

de entretenimiento ludico, dentro de la categoria juegos varios.

3.4.3 Presupuestos y cuota de ventas

A continuacién, se presenta el presupuesto desarrollado para el
presente plan de negocio en ddlares, siendo el tercer y cuarto trimestres los
mas representativos como resultado de la fuerte inversion de marketing

asignada a los primeros meses de la operacion.

Tabla 16.

Presupuesto volumen de ventas.

Ventas
Trimestre Mes Presupuestada
en dblares
Enero $120,000
1 Febrero $120,000
Marzo $120,000
Abril $120,000
2 Mayo $120,000
Junio $120,000
Julio $240,000
3 Agosto $240,000
Septiembre $240,000
Octubre $240,000
4 Noviembre $480,000
Diciembre $240,000
Total US$2,400,000

El comportamiento de la venta fue estimado sobre la conversion de
potenciales clientes que visitan el sitio, si bien es cierto podria lucir agresivo

el crecimiento sostenido del 5%, pero la medicion continua de la cantidad de
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jugadores activos por semana, junto con las correctas actividades propuestas
en el plan de mercadeo, deberian lograr este objetivo clave.

En el mes de Julio se nota un crecimiento superior debido a un
comportamiento del jugador online al comprobar la estabilidad de la
plataforma, por otro lado, empezamos a ver el efecto de las estrategias de
mercadeo. A su vez, noviembre es un mes muy activo para online ya que el
consumo incrementa para la temporada de navidad, sin embargo, el
comportamiento de las ventas en diciembre, al ser un mes corto y con muchas

festividades, tiende a decrecer.

3.5 Disefio de la compensacion para el area comercial

3.5.1 Estructurafijay variable
La nébmina fija se desglosa de la siguiente manera:
e Gerencia general: $900.
e Supervisor Region 1: $500.
e Supervisor Region 2 y 3: $500.
e Supervisor canal online: $700.
Para calcular el costo empresa de cada miembro del area comercial,
se afladen los beneficios sociales, comisiones y pagos adicionales. Tales

rubros se desglosan a continuacion.

Tabla 17.

Nomina DESARROLLOS593 S.A.

Total  Decimo Fondos Decimo Total .. .. Aportes Costo Total  Costo
a . Movilizacion
Dias aportable tercer de cuarto Vacaciones sueldoy vidticos patronales mensual por  Total
IESS sueldo Reserva sueldo beneficios y 12.15% cltrabajador ~ Anual

Sueldo

TIPO DE HORARIOS Sueldo Fijo Comisiones
Mensual

Gerente Comercial $900.00 $500.00 $1,400.00 $1,400.00| $116.67 $33.00 $58.33 | $1,608.00 $170.10 | $1,778.10 [$21,337.20
Supervisor Region 1 $500.00 $250.00 $750.00 30 | $750.00 | $62.50 $33.00 $31.25 $876.75 $250.00 $91.13 $1,217.88 |$14,614.50
Supervisor Regién 2y 3 $500.00 $250.00 $750.00 30 | $750.00 | $62.50 $33.00 $31.25 $876.75 $250.00 $91.13 $1,217.88 |$14,614.50
Supervisor canal online $700.00 $0.00 $700.00 30 | $700.00 | $58.33 $33.00 $29.17 $820.50 $85.05 $905.55  |$10,866.60
$3,600.00 $3,600.00 $4,182.00 $5,119.40 |$61,432.80
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3.5.2 Prima e incentivos
El desglose de comisiones es el siguiente:
e Gerencia comercial: $500.
e Supervisor Region 1: $250.
e Supervisor Region 2: $250.
e Supervisor canal online: No comisiona.
Las comisiones se asignan segun el cumplimiento del presupuesto del

volumen de venta proyectado.

3.5.3 Gastos de movilizacién y viaticos
Se pagara $250 ddlares mensuales a los supervisores de las regiones

1, 2y 3, por concepto de movilizacion y viaticos.

3.6 Control de la gestién comercial
En esta seccion se revisaran las medidas de evaluacion y control manera
sistematica de la gestion comercial, lo cual permitira revisar si se cumplen los

objetivos originalmente planteados.

3.6.1 Control de las ventas
Las ventas seran controladas a través de indicadores de gestion
comerciales que aseguren la eficiente gestion.
Entre los indicadores a evaluar se encuentran los siguientes:
e Cumplimiento de la cuota de venta por region.
e Satisfaccion del cliente a través del call center, para medir la gestion
del servicio de recargas, sitio web y aplicacién movil.

e Evaluaciones de desempefio.

3.6.2 Balanced Scorecard

Una empresa dentro de la industria del entretenimiento ludico se
enfrenta a los mismos desafios que una empresa de tecnologia, asi como a
todas las empresas dentro de la industria creativa. Los desafios inherentes
incluyen la reduccién de los ciclos del producto, atraer y reclutar talento

humano, retener y recompensar al talento, crear y comunicar decisiones
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criticas de desarrollo de productos, hacer un seguimiento de la evolucion del
cliente, entre otros.

El Balanced Scorecard es una herramienta utilizada como marco para
la gestion y planificacion estratégica, lo cual permite que la compafia pueda
lidiar con los desafios antes mencionados y demas problemas relevantes que
puedan surgir, a la vez que crea valor para los clientes y partes interesadas
(stakeholders). La correcta ejecucién de los sistemas de Balanced Scorecard
proporcionan inteligencia empresarial y contribuyen al logro operacional,
administrativo y comercial.

A continuacion, se enlistan las diferentes perspectivas e indicadores

gue forman parte del Balance Scorecard de la empresa:

1) Perspectiva Financiera:
e Ingresos por actividades offshore.
e ARPU (Average Revenue per user).
e GGR (Gross Gaming Revenue).
e Volumen de ventas.
e Money In.

e Money Out.

2) Perspectiva del Cliente:
e FTD (First Time Deposits).
e Tasa de conversién de usuarios.

e Cuentas activas.

3) Perspectiva de Procesos Internos:
e Cumplimiento de politicas CSR.
e Tasa de rendimiento de juegos.
e Medicion de trafico web.

e Efectividad de recargas.

4) Perspectiva de aprendizaje y crecimiento:

e Tiempo de desarrollo de nuevo contenido.
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Medicion del contenido.

Introduccion de contenido nuevo o actualizaciones.
Survey sobre clima laboral.

Rotacién de recurso humano clave.

Indicadores de alianzas estratégicas logradas.
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CAPITULO IV
ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1 Hipotesis de partida

4.1.1 Capital inicial

A continuacion, se muestra el desglose del calendario de inversiones,
en donde el mayor rubro son las cifras concernientes al grupo de
preoperacionales, lo cual incluye el desarrollo de la plataforma, gastos por
patentes y permisos, y una inversion en capital de trabajo como fondo de
contingencia, mismo que sera utilizado en caso de ser necesario, durante los

primeros meses de la operacion.
Tabla 18.

Capital Inicial.

CAPITAL INICIAL
CONCEPTO INICIAL

EQUIPOS DE COMPUTO

3 Laptops $4,017.86
1 Desktop $1,890.55
TOTAL EQUIPOS DE cOMPUTO $5,908.41

PRE-OPERACIONALES

Plataforma $145,000.00
Patentes (Legal) $4,895.00
Inversién en Capital de Trabajo $90,000.00
TOTAL PRE-OPERACIONALES $239,895.00
TOTAL $245,803.41

4.1.2 Politica de financiamiento
La inversion inicial sera financiada en un 40% con recursos propios y

el 60% restante con recursos de terceros (inversionista), con una tasa de
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interés del 11.83% segun la tasa activa maxima del BCE para pymes, con un

plazo de 5 afios pagaderos en dividendos fijos de US$3,268.

Tabla 19.

Tabla de Amortizacion.

TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL $147,482.05
Tasa Total 11.83%
Plazo 5 Afos
Amotizacién Capital 12 Mensual
Periodo de Gracia 0 Afo
Numero de cupones 60 Cupones
Dividendo normal 3268 Mensual

4.1.3 Costo de capital

Segun (Suarez, 2014), el costo de capital es el rendimiento minimo que
debe ofrecer una inversion para que merezca la pena realizarla desde el punto
de vista de los actuales poseedores de una empresa.

La tasa de descuento establecida para el presente plan de trabajo es

del 12% acorde a la tasa maxima activa.

Tabla 20.

Tasa de descuento del proyecto.

TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO

FORMULA %

WACC = (kg) * (E/v) + kg * (D/V)

En donde:

Kg= Costo del capital propio 12%
Kp= Costo de la deuda 12%
E/V= Relacion objetivo capital propio del total de financiamiento 40%
D/V= Relacién objetivo de deuda a total de financiamiento 60%
WACC 12%
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4.1.4 Impuestos

Los impuestos que se incluyen en este proyecto son la tasa de
impuesto a la renta a las sociedades, que actualmente se encuentra en el
25%, y los beneficios sociales 41.32%. No se considera en el andlisis el
Impuesto al Valor Agregado (IVA) debido a que este es compensable dada a
las acciones de compral/venta que desempefia la empresa de manera

secuencial.

4.2 Presupuesto de ingresos

El presupuesto de ingresos se refiere a la estimacion de entradas de
efectivo como resultado de las actividades operacionales del negocio. Las
principales cuentas que se presentaran para el estudio econémico y financiero
del proyecto son los precios y las ventas esperadas. Esta informacion se
provee del prondstico de ventas presentado en el capitulo anterior, la misma

gue se consolida como una cifra de negocio.

4.2.1 Volumenes de ventas esperadas

A continuacion, se presenta el volumen de ventas esperado por juego
durante los primeros cinco afios de operacion. Para ello se le ha asignado un
porcentaje a cada juego, segun su categoria, caracteristicas y plan de premio.
El Tesoro del Mono (45%), Zombieland (35%) y Ruleta (20%). Ademas, dentro

de los primeros 5 afios se estima un crecimiento interanual del 5%.

Tabla 21.

Ingresos por juego US$.

5%
JUEGOS 1 2 3 4 5
45% El Tesoro del Mono $1,080,000 $1,134,000 $1,190,700 $1,250,235 $1,312,747
35% Zombieland $840,000 $882,000 $926,100 $972,405 $1,021,025
20% Ruleta de premios $480,000 $504,000 $529,200 $555,660 $583,443
TOTAL $2,400,000 $2,520,000 $2,646,000 $2,778,300 $2,917,215

75



A su vez, en la tabla 22 se presenta el desglose semestral de los

ingresos para el primer afio de la operacion. Se presentan los ingresos por

venta de manera global, en caso de requerir el ejercicio por juego se debera

fragmentar los ingresos en los porcentajes identificados en la tabla 21.

Tabla 22.

Ingresos por venta semestral (Afio 1).

a1 @
$360,000.00 $360,000.00
DETALLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL  MAYO  JUNIO
INGRESOS
INGRESOS POR VENTA $120,000.00  $120,000.00  $120,000.00 $120,000.00 $120,000.00 $120,000.00
OTROS INGRESOS $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
TOTAL VENTA $120,000.00  $120,000.00  $120,000.00 $120,000.00 $120,000.00 $120,000.00
a3 Q4
$720,000.00 $960,000.00
DETALLE JULIO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
INGRESOS

INGRESOS POR VENTA
OTROS INGRESOS

$240,000.00 $240,000.00 $240,000.00 $240,000.00 $480,000.00 $240,000.00
$0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

TOTAL VENTA

$240,000.00 $240,000.00 $240,000.00 $240,000.00 $480,000.00 $240,000.00

4.2.2 Precios

Dentro de la industria del entretenimiento ludico los precios de la

apuesta inicial parten desde un rango muy bajo, por ejemplo 5 centavos en el

caso de la mayoria de los rodillos, ya que le permiten al usuario prolongar el

tiempo de juego e incrementar la frecuencia de este. La empresa tiene como

politica no incrementar los precios de las apuestas iniciales con la finalidad de

ser competitivos dentro del mercado.

Dentro del juego, el usuario selecciona el numero de créditos a jugar,

donde los precios por crédito son los siguientes:
e 25 créditos = US$0,25.
e 50 créditos = US$0,50.
e 100 créditos = US$1.
e 300 créditos = US$3.
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e 500 créditos = US$5.
e 1000 créditos = US$10.

A continuacion se presenta el volumen de ventas esperado para el
primer afio de la operacidn segun el precio de la apuesta inicial. Para ello se
ha determinado un peso porcentual a cada precio por la venta asignada a

cada juego.

Tabla 23.

Volumen de ventas por precio (Afio 1).

INGRESO POR JUEGO SEGUN PRECIOS (ANO 1)

PRECIO TESORO DEL MONO ZOMBIELAND RULETA
25% $0.25 $270,000 $210,000 $120,000
15% $0.50 $162,000 $126,000 $72,000
40% $1.00 $432,000 $336,000 $192,000
10% $3.00 $108,000 $84,000 $48,000
5% $5.00 $54,000 $42,000 $24,000
5% $10.00 $54,000 $42,000 $24,000

TOTAL $1,080,000 $840,000 $480,000

4.3 Presupuesto de Costos

A continuacién, se presentan los costos totales estimados para los

primeros cinco afios de la operacion, cuyas cantidades suman un total de

US$1,920,000 para el primer afio. La estimacion incluye los costos referentes

a los premios (80%) y procesadores de pago (5%).

Tabla 24.

Costos primer semestre.

Q1 Q2
$360,000.00 $360,000.00
DETALLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
COSTOS
80% PREMIOS $96,000.00 $96,000.00 $96,000.00 $96,000.00 $96,000.00 $96,000.00
5% PROCESADORES DE PAGO $6,000.00 $6,000.00 $6,000.00  $6,000.00 $6,000.00  $6,000.00
B TOTAL COSTOS $102,000.00  $102,000.00  $102,000.00 $102,000.00 $102,000.00 $102,000.00

77



Tabla 25.

Costos segundo semestre.

Q3 Q4
$720,000.00 $960,000.00
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

$192,000.00 $192,000.00 $192,000.00 $192,000.00 $384,000.00 $192,000.00
$12,000.00 $12,000.00 $12,000.00 $12,000.00 $24,000.00 $12,000.00

DETALLE
COSTOS
80% PREMIOS
5% PROCESADORES DE PAGO
B TOTAL COSTOS

$204,000.00 $204,000.00 $204,000.00 $204,000.00 $408,000.00 $204,000.00

Tabla 26.

Prepuesto de Costos

$1,920,000.00 $2,016,000.00 $2,116,800.00 $2,222,640.00 $2,333,772.00
$120,000.00 $126,000.00 $132,300.00 $138,915.00 $145,860.75

DETALLE
COSTOS
80% PREMIOS
5% PROCESADORES DE PAGO
B TOTAL COSTOS

$2,040,000.00 $2,142,000.00 $2,249,100.00 $2,361,555.00 $2,479,632.75

Los premios son el RTP (Return To Player), es decir el porcentaje del

dinero real apostado que se pagara a los jugadores a largo plazo. El presente

plan de negocios tiene asignado un RTP del 80%. Por otro lado, el costo por

procesadores de pago representa el 5% de la venta, dentro de la lista de

procesadores se encuentran los botones de pago dentro del sitio web y

aplicacion moévil, asi como la comision correspondiente a las recargas

electrénicas en efectivo.

4.4 Presupuesto de gastos

Dentro de los principales gastos para el primer afio de operacion del

proyecto se han considerado los siguientes:

e (Gastos de ventas:

o Nomina Ventas:

= Gerencia General: US$10,300
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* Supervisor Region 1: US$6,000
= Supervisor Region 2 y 3: US$6,000
* Web Master: US$8,400
= BB.SS.: US$12,890.80
o Comisiones:
= Gerencia General: US$6,000
» Supervisor Region 1: US$3,000
= Supervisor Region 2y 3: US$3,000
o Marketing: US$120,000 (4% sobre el volumen de la venta).

Gastos Administrativos:
o Nomina administrativa:
*= Contador: US$4,728
» Disefiador: US$6,000
=  Community Manager: US$6,000
= BB.SS.: US$6,911.45

Gastos operativos:
o Coworking: US$6,000
o 2 dispositivos moviles + Plan de datos: US$1,080
o Movilizacion (2 supervisores): US$6,000
o Fraude y Control: US$4,800
o Call Center: US$5,400
o Servidores: US$2,400
o Cloud Services: US$3,600

Gastos I+D:

o Mantenimiento y desarrollo: US$60,000

Depreciacion + Amortizacion: $39,433.07
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Tabla 27.

Presupuesto de gastos.

5% 5% 5% 5%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DETALLE
GASTOS VENTAS
NOMINA $44,090.80 $46,295.34 $48,610.11 $51,040.61 $53,592.64
COMISIONES $12,000.00 $12,600.00 $13,230.00 $13,891.50 $14,586.08
MARKETING $96,000.00 $100,800.00 $105,840.00 $111,132.00 $116,688.60

TOTAL GASTOS VENTAS $152,090.80 $159,695.34 $167,680.11 $176,064.11 $184,867.32

GASTOS ADMINISTRATIVOS

NOMINA $23,639.45 $24,821.42 $26,062.50 $27,365.62 $28,733.90

TOTAL GASTOS ADMIN $23,639.45 $24,821.42 $26,062.50 $27,365.62 $28,733.90
GASTOS OPERATIVOS

Coworking S 6,000.00 $6,300.00 $6,615.00 $6,945.75  $7,293.04

Dispositivos méviles + Plande¢ S 1,080.00 $1,134.00 $1,190.70 $1,250.24 $1,312.75
Movilizacidn (2 supervisores) S 6,000.00 $6,300.00 $6,615.00 $6,945.75 $7,293.04

Fraude y Control S 4,800.00 $5,040.00 $5,292.00 $5,556.60  $5,834.43

Call Center S 5,400.00 $5,670.00 $5953.50 $6,251.18  $6,563.73

Servidores $ 2,400.00 $2,520.00 $2,646.00 $2,778.30  $2,917.22
S

Cloud Services 3,600.00 $3,780.00 $3,969.00 $4,167.45 $4,375.82
TOTAL GASTOS OPERATIVOS $ 29,280.00 $30,744.00 $32,281.20 $33,895.26 $35,590.02

GASTOS DE DESARROLLO
Mantenimiento y desarrollo S 60,000.00 $63,000.00 $66,150.00 $69,457.50 $72,930.38
TOTAL GASTOS I+D $ 60,000.00 $63,000.00 $66,150.00 $69,457.50 $72,930.38

DEPRE+AMOR $49,948.47 $49,948.47 $49,948.47 $47,979.00 $47,979.00

TOTAL GASTOS $314,958.72 $328,209.23 $342,122.27 $354,761.49 $370,100.62

El presupuesto de gastos crecerd acorde a la venta proyectada, es
decir el 5% afio a afio. Con la finalidad de cubrir la operacién y asi llegar a la

cuota de venta asignada.

4.5 Anélisis de punto de equilibrio
En el punto de equilibrio los ingresos son iguales a los gastos y por lo

tanto no hay ni ganancia ni pérdida, lo que nos permite conocer el nivel de
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venta necesario para cubrir todos los costos de la operacion. Puede ser
calculado en unidades o0 en ingresos por venta.

Para el presente plan de negocio se calculara el punto de equilibrio en
términos de ingresos por venta. Para ello se utiliza la formula de punto de
equilibrio, donde los gastos fijos totales suman la cifra de US$265,010.25, los
costos variables totales US$2,040,000 y las ventas totales US$2,400,000.
Dando como resultado un punto de equilibro de US$1,766,735.01.

El 15% de dicha cifra es igual a US$265,010.25, lo cual cubrird los gastos
de la operacion, dado que el 85% restante corresponde a pago de premios

(80%) y procesadores de pago (5%).

GASTOS FIJOS TOTALES
COSTOS VARIABLES TOTALES
VENTAS TOTALES

GFT=  $265,010.25
CVT= $2,040,000.00
VT= $2,400,000.00

PE= $1,766,735.01

$265,010.25

Figura 25. Punto de equilibrio.

4.6 Estados financieros proyectados

Tabla 28.

Estado de Resultados Proyectados.

4

Ventas - 2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215
Costos de Ventas = -2,040,000 -2,142,000 -2,249,100 -2,361,555 -2,479,633
Utilidad Bruta = 360,000 378,000 396,900 416,745 437,582
Gastos Administrativos y de Ventas - -314,959 -328,209 -342,122 -354,761 -370,101
Utilidad Operativa > 45,041 49,791 54,778 61,984 67,482
Ingresos por Intereses - - - - - -
(Gastos por Intereses) - -16,227 -13,355 -10,124 -6,490 -2,401
Utilidad antes de impuestos - 28,814 36,436 44,653 55,494 65,080
Impuestos a la Renta 25% = -7,204 -9,109 -11,163 -13,873 -16,270
Utilidad Neta - 21,611 27,327 33,490 41,620 48,810
Tasa de crecimiento en Ventas (anual) - - 5% 5% 5% 5%
Margen Bruto == 15% 15% 15% 15% 15%
Margen operativo - 2% 2% 2% 2% 2%
Margen neto - 1% 1% 1% 1% 2%
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Tabla 29.

Estado de Situacion Financiera Proyectado.

Politica de Crédito
Politica de Inventario
Politica de Pagos

Activos

Efectivo

Cuentas por Cobrar

Inventario

Total de Activos Corrientes
Propiedades, Planta y Equipos, neto
Gastos de Constitucion de la empresa
Amortizacién Gastos Preoperacionales
Total Activos

Pasivos y Patrimonio

Cuentas por Pagar

Deudas de corto plazo

Total de Pasivos a corto plazo
Deudas de largo plazo

Otros pasivos de largo plazo
Total de Pasivos a largo plazo

Total de Pasivos

Utilidades retenidas
Capital pagado
Total Pasivos y Patrimonio

Tabla 30.

Flujos Futuros de Fondos

Efectivo al Inicio del Periodo

Flujo de Efectivo por Operaciones

Ingreso Neto

Depreciacion

Cambio en las cuentas del Balance
(Incremento en Cuentas por Cobrar)
(Incremento en Inventario)

Incremento en Cuentas por Pagar

Cambio en otros activos y pasivos de largo plazo
Total Flujo de Efectivo por Operaciones

Flujo de Efectivo por Inversiones
(Compras Netas de PPE)

Ventas de Activos Fijos

Total de Flujo de Efectivo por Inversiones

Flujo de Efectivo por Financiamientos
Inversiones de Capital (patrimoniales) obtenidas
Préstamos obtenidos

(Pagos a Deudas)

Total Flujo de Caja por Financiamientos

Total incremento (disminucion en el Flujo de Caja)
Efectivo al Final del Periodo

Tabla 31.

Hoja de trabajo de Deuda.

Flujo de Efectivo por Operaciones

Flujo de Efectivo por Inversiones

Flujo de Caja por Financiamientos (excluyendo repagos)
Saldo de Efectivo al Inicio

Reserva de Efectivo

Efectivo disponible para el pago de deudas

Préstamo de Banco

Saldo al Inicio

Nuevos Préstamos

(Repagos programados a capital)
Saldo al Final

Pagos de Intereses

0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
30 30 30 30 30
Pre-Operacional 1 2 3 4 5
- 214,269 273,968 337,014 403,021 472,587
= 214,269 273,968 337,014 403,021 472,587
5,908 3,939 1,969 0 0 0
239,895
191,916 143,937 95,958 47,979 =
245,803 410,124 419,875 432,972 451,000 472,587
- 165,699 173,984 182,683 191,817 201,408
22,989 25,861 29,092 32,726 36,815 -
22,989 191,560 203,075 215,409 228,631 201,408
124,493 98,632 69,541 36,815 = =
124,493 98,632 69,541 36,815 = =
147,482 290,192 272,616 252,223 228,631 201,408
21,611 48,937 82,427 124,048 172,858
98,321 98,321 98,321 98,321 98,321 98,321
245,803 410,124 419,875 432,972 451,000 472,587
Pre-Operacional 4
= = 214,269 273,968 337,014 403,021
= 21,611 27,327 33,490 41,620 48,810
49,948 49,948 49,948 47,979 47,979
165,699 8,285 8,699 9,134 9,591
- 237,258 85,560 92,138 98,733 106,380
-245,803 - - - - -
-245,803 = = = = =
98,321 - - - - -
147,482 - - - - -
- 22,989 25,861 29,092 32,726 36,815
245,803 -22,989 -25,861 -29,092 -32,726 -36,815
- 214,269 59,699 63,046 66,007 69,565
- 214,269 273,968 337,014 403,021 472,587
1 2 3 4 5
- 237,258 85,560 92,138 98,733 106,380
-245,803 - - - - -
245,803 22,989 25,861 29,092 32,726 36,815
- - 214,269 273,968 337,014 403,021
- 260,247 325,690 395,197 468,474 546,216
147,482 147,482 124,493 98,632 69,541 36,815
= 22,989 25,861 29,092 32,726 36,815
147,482 124,493 98,632 69,541 36,815 -
- -16,227 -13,355 -10,124 -6,490 -2,401
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4.7 Factibilidad financiera

La valoracion se refiere a la determinaciéon de creacion o no creacion de
valor. Para lo cual se utilizan tres indicadores: VAN (valor actual neto), TIR
(tasa interna de retorno) y Periodo de Recuperacion. Los mismos que deben
de llevar a conclusiones similares, esto es, si el VAN indica que hay creacion

de valor, entonces los otros indicadores demostraran lo mismo y viceversa.

Tabla 32.

Valoracion del plan de negocios.

Evaluacién econdmica del proyecto

Flujos de caja $ -245803($ 214,269 | $ 59,699 | $ 63,046 | $ 66,007
Flujo de caja acumulado $ -31535 (% 28,165 | $ 91,211 |$ 157,218
Valor de Salvamento

Flujo de caja acumulado + Valor de Salvamento  $ -245803 $  -31,535 $ 28,165 $ 91,211 $ 157,218

69,565

226,783
o]
226,783

B B BH P

Tasa de Descuento 12%
VAN 107,837
TIR 37%
Afio de recuperacién 2

El presente plan de negocio se mide con una tasa de descuento del
12%, lo cual permite tener un VAN de US$107,837, determinando que el
proyecto agrega valor econdémico a la inversién, recuperando la misma en el
segundo afio de operacién. A su vez el TIR es del 37%, superando la tasa de

descuento, lo cual implica que el proyecto es viable.

4.8 Escenario Pesimista

A continuacion se contempla un escenario donde el volumen de venta
no es alcanzado y queda por debajo de la meta por US$500,000. Dicho
escenario generaria una utilidad operativa negativa durante los primeros 8
meses de la operacion, para ello se asigné una inversion de capital de trabajo
como plan de contingencia por la cifra de US$90,000. Ademas, se contempla
un crecimiento del 2% interanual vs el 5% proyectado para el escenario

optimista. Por otro lado, el presupuesto de gastos de ventas varia dado a que
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la inversion en marketing es 4% proporcional a la venta. En la tabla 36 se

presenta el presupuesto de gastos para el escenario pesimista.

Tabla 33.

Escenario pesimista primer semestre.

5% 5% 5% 5% 5% 5%
Q1 Q2
$285,000.00 $285,000.00
DETALLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
INGRESOS
INGRESOS POR VENTA $95,000.00 $95,000.00 $95,000.00 $95,000.00 $95,000.00 $95,000.00
A TOTAL INGRESOS $95,000.00 $95,000.00 $95,000.00 $95,000.00 $95,000.00 $95,000.00
COSTOS
80% PREMIOS $76,000.00 $76,000.00 $76,000.00 $76,000.00 $76,000.00 $76,000.00
5% GASTOS EN PROCESAMIENTO $4,750.00 $4,750.00 $4,750.00  $4,750.00  $4,750.00  $4,750.00
B TOTAL COSTOS $80,750.00 $80,750.00 $80,750.00 $80,750.00 $80,750.00 $80,750.00
(A-B) INGRESO BRUTO $14,250.00 $14,250.00 $14,250.00 $14,250.00 $14,250.00 $14,250.00
GASTOS
GASTOS $29,646.56 $25,846.56 $25,846.56 $22,046.56 $22,046.56  $22,046.56
(-)COMISONES -$1,000.00 -$1,000.00 -$1,000.00 -$1,000.00 -$1,000.00 -$1,000.00
TOTAL GASTOS $28,646.56 $24,846.56 $24,846.56 $21,046.56 $21,046.56 $21,046.56
OTROS INGRESOS APORTE SOCIO
UTILIDAD OPERATIVA -$14,396.56 -$10,596.56 -$10,596.56  -$6,796.56  -$6,796.56  -$6,796.56

Tabla 34.

Escenario pesimista segundo semestre.

10% 10% 10% 10% 20% 10%
Q3 Q4
$570,000.00 $760,000.00
DETALLE JuLlO AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
INGRESOS
INGRESOS POR VENTA $190,000.00 $190,000.00 $190,000.00 $190,000.00 $380,000.00 $190,000.00
TOTAL INGRESOS $190,000.00 $190,000.00 $190,000.00 $190,000.00 $380,000.00 $190,000.00
COSTOS
PREMIOS $152,000.00 $152,000.00 $152,000.00 $152,000.00 $304,000.00 $152,000.00
GASTOS EN PROCESAMIENTO $9,500.00 $9,500.00 $9,500.00 $9,500.00  $19,000.00 $9,500.00
TOTAL COSTOS $161,500.00 $161,500.00 $161,500.00 $161,500.00 $323,000.00 $161,500.00
INGRESO BRUTO $28,500.00 $28,500.00 $28,500.00 $28,500.00 $57,000.00 $28,500.00
GASTOS
GASTOS $29,646.56  $29,646.56  $22,046.56  $22,046.56  $22,046.56  $22,046.56
(-)JCOMISONES -$1,000.00  -$1,000.00  -$1,000.00  -$1,000.00  -$1,000.00  -$1,000.00
TOTAL GASTOS $28,646.56  $28,646.56  $21,046.56 $21,046.56  $21,046.56  $21,046.56
OTROS INGRESOS APORTE SOCIO
UTILIDAD OPERATIVA -$146.56 -$146.56 $7,453.44 $7,453.44  $35,953.44 $7,453.44
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Tabla 35.

Escenario pesimista primeros 5 afos.

2% 2% 2% 2%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DETALLE
INGRESOS
INGRESOS POR VENTA $1,900,000.00 $1,938,000.00 $1,976,760.00 $2,016,295.20 $2,056,621.10
A TOTAL INGRESOS $1,900,000.00 $1,938,000.00 $1,976,760.00 $2,016,295.20 $2,056,621.10
COSTOS
80% PREMIOS $1,520,000.00 $1,550,400.00 $1,581,408.00 $1,613,036.16 $1,645,296.88
5% GASTOS EN PROCESAMIENTO $95,000.00 $96,900.00 $98,838.00  $100,814.76  $102,831.06
B TOTAL COSTOS $1,615,000.00 $1,647,300.00 $1,680,246.00 $1,713,850.92 $1,748,127.94
(A-B) INGRESO BRUTO $285,000.00  $290,700.00  $296,514.00  $302,444.28  $308,493.17
GASTOS
GASTOS $294,958.72  $299,858.93  $304,857.14  $307,985.84  $313,185.98
(-JCOMISONES -$12,000.00  -$12,240.00  -$12,484.80  -$12,734.50  -$12,989.19
TOTAL GASTOS $282,958.72  $287,618.93  $292,372.34  $295,251.34  $300,196.79
OTROS INGRESOS APORTE SOCIO
UTILIDAD OPERATIVA $2,041.28 $3,081.07 $4,141.66 $7,192.94 $8,296.38

Tabla 36.
Presupuesto de gastos escenario pesimista.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DETALLE
GASTOS VENTAS
NOMINA $44,090.80 $44,972.62 $45,872.07 $46,789.51 $47,725.30
COMISIONES $12,000.00 $12,240.00 $12,484.80 $12,734.50 $12,989.19
MARKETING $76,000.00 $77,520.00 $79,070.40 $80,651.81 $82,264.84

TOTAL GASTOS VENTAS $132,090.80 $134,732.62 $137,427.27 $140,175.81 $142,979.33

GASTOS ADMINISTRATIVOS
NOMINA $23,639.45 $24,112.24 $24,594.49 $25,086.38 $25,588.10

TOTAL GASTOS ADMIN $23,639.45 $24,112.24 $24,594.49 $25,086.38 $25,588.10

GASTOS OPERATIVOS
Coworking S 6,000.00 $6,120.00 $6,242.40 $6,367.25 $6,494.59
Dispositivos méviles + Pland¢ $  1,080.00 $1,101.60 $1,123.63 $1,146.10 $1,169.03
Movilizacién (2 supervisores) $ 6,000.00 $6,120.00 $6,242.40 $6,367.25 $6,494.59
Fraude y Control 4,800.00 $4,896.00 $4,993.92 $5,093.80 $5,195.67
Call Center 5,400.00 $5,508.00 $5,618.16 $5,730.52 $5,845.13
Servidores 2,400.00 $2,448.00 $2,496.96 $2,546.90 $2,597.84
Cloud Services 3,600.00 $3,672.00 $3,745.44 $3,820.35 $3,896.76

v unnn

TOTAL GASTOS OPERATIVOS $ 29,280.00 $29,865.60 $30,462.91 $31,072.17 $31,693.61

GASTOS DE DESARROLLO
Mantenimiento y desarrollo $ 60,000.00 $61,200.00 $62,424.00 $63,672.48 $64,945.93

TOTAL GASTOS I+D $ 60,000.00 $61,200.00 $62,424.00 $63,672.48 $64,945.93
DEPRE+AMOR $49,948.47 $49,948.47 $49,948.47 $47,979.00 $47,979.00
TOTAL GASTOS $294,958.72 $299,858.93 $304,857.14 $307,985.84 $313,185.98
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5.1

CAPITULO V
RESPONSABILIDAD SOCIAL

Base Legal
Para medir la factibilidad legal del presente plan de negocio se tomaron

en cuenta los siguientes factores:

5.2

La Constitucion de la Republica del Ecuador 2008, articulo 66, literal 15
reconoce y garantiza a las personas el derecho a desarrollar actividades
econdmicas, en forma individual o colectiva, conforme a los principios de
solidaridad, responsabilidad social y ambiental.

Segun el Decreto Ejecutivo Vigente 873, tras la consulta popular llevada
a cabo el 7 de mayo del 2011, se prohibe el establecimiento de negocios
dedicados a los juegos de azar tales como casinos y salas de juegos.
Dicho decreto hace referencia a locaciones fisicas, por ello el presente
plan de negocio puede ser comercializado libremente en el canal online,
donde la escasa regulacion permite, actualmente, la oferta de un sin

namero de casas virtuales de juego con dinero real.

Medio Ambiente

El giro de negocio y su canal de comercializacion no representan un

impacto o riesgo ambiental, ya que se mantienen dentro de las politicas bajas

en contaminacion.

5.3

Beneficiarios Directos e Indirectos

Beneficiarios directos

Toda persona mayor de 18 afios que juegue dentro de la plataforma ya

sea a traves del sitio web o la aplicacion movil. El contenido les garantiza a

los usuarios una experiencia de juego sin igual en el mercado nacional, con

un impactante nivel grafico y un alto plan de premios.
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A su vez, todo el talento humano involucrado en la operaciéon. Ya que
la comercializacion continua y creciente de la plataforma generara plazas de

empleo, lo cual beneficia al sector y economia en general.

Beneficiarios Indirectos

El talento humano involucrado en la operacion correspondiente a las
alianzas estratégicas realizadas con terceros para el servicio de recargas
electronicas.

Asi como el personal involucrado en los procedimientos previos a la
comercializacion, lo cual incluye a todos los entes implicados en el desarrollo

total de la plataforma.

5.4 Politicas de Responsabilidad Corporativa
e Cumplimiento de compromiso por roles dentro de la operacion.
e Comunicacién y dialogo con los grupos de interés.
e Responsabilidad fiscal.
e Compromiso con los derechos humanos.
e Cumplimiento de leyes y normas (Nacional e internacional).

e Compromiso con la transparencia.
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CONCLUSIONES

Tras el andlisis del mercado se identificO una demanda existente de
juegos digitales con dinero real, con alta frecuencia de juego y un valor
promedio de apuesta de 5 a 10 dolares semanales. Evidenciando la
existencia de clientes potenciales.

Las fortalezas de la plataforma deberan ser acompafiadas por una
comercializacion agresiva, de la mano de una fuerte inversion en
marketing, sobre todo digital para mantener al usuario dentro del mismo
canal.

Las alianzas estratégicas con terceros para el servicio de recargas
electronicas con efectivo brindaran cobertura y visibilidad.

Si bien el escaso marco regulatorio abre el mercado web a proveedores
extranjeros, el desarrollo continuo permitira tener una oferta atrayente y
competitiva.

Segun la medicion econdmicalfinanciera se concluye la viabilidad del
presente plan de negocio.

El presente plan de negocio aporta al recurso humano de la empresa,
los clientes y la sociedad. Generando plazas de trabajo y una activaciéon
del sector tecnoldgico, ambos factores dinamizan de manera directa la

economia del pais a favor de la sociedad.
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ANEXOS

CARTADE AUTORIZACION
Guayaquil, 21 de febrero de 2019

Yo Gabriel Nofez del Arco, con cédula de idenddad nimero 0915544357, en
Calldad de Representante Legal y Gerente General de la empresa DESARROLLOS 593
S.A. con RUC nimero 0993188611001, autorizo el uso de lodata informacion necesara
para el desarrolio del plan de negocios para la comercializacién de la plataforma web de
juegos digitales con dinero real.

Dicha informacién serd utilizada unicaments con fines educativos e investigativos
por los estudiantes: Donna Verduga Villegas y Gabre! NufAez del Arco, alumnos de la
mmanmuummmavm«umcmasmup

(L0

Arco Wagner

Alentamente,
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Interes Amortizacion Capital Dividendo Saldo Capital

147,482
1 1,454 1,814 3,268 145,668
2 1,436 1,832 3,268 143,836
3 1,418 1,850 3,268 141,986
4 1,400 1,868 3,268 140,118
5 1,381 1,887 3,268 138,231
6 1,363 1,905 3,268 136,326
7 1,344 1,924 3,268 134,402
8 1,325 1,943 3,268 132,459
9 1,306 1,962 3,268 130,497
10 1,286 1,982 3,268 128,515
11 1,267 2,001 3,268 126,514
12 1,247 2,021 3,268 124,493
13 1,227 2,041 3,268 122,452
14 1,207 2,061 3,268 120,392
15 1,187 2,081 3,268 118,311
16 1,166 2,102 3,268 116,209
17 1,146 2,122 3,268 114,086
18 1,125 2,143 3,268 111,943
19 1,104 2,164 3,268 109,779
20 1,082 2,186 3,268 107,593
21 1,061 2,207 3,268 105,386
22 1,039 2,229 3,268 103,157
23 1,017 2,251 3,268 100,906
24 995 2,273 3,268 98,632
25 972 2,296 3,268 96,337
26 950 2,318 3,268 94,018
27 927 2,341 3,268 91,677
28 904 2,364 3,268 89,313
29 880 2,388 3,268 86,925
30 857 2,411 3,268 84,514
31 833 2,435 3,268 82,080
32 809 2,459 3,268 79,621
33 785 2,483 3,268 77,138
34 760 2,508 3,268 74,630
35 736 2,532 3,268 72,098
36 711 2,557 3,268 69,541
37 686 2,582 3,268 66,958
38 660 2,608 3,268 64,350
39 634 2,634 3,268 61,717
40 608 2,660 3,268 59,057
41 582 2,686 3,268 56,371
42 556 2,712 3,268 53,659
43 529 2,739 3,268 50,920
44 502 2,766 3,268 48,154
45 475 2,793 3,268 45,361
46 447 2,821 3,268 42,540
47 419 2,849 3,268 39,691
48 391 2,877 3,268 36,815
49 363 2,905 3,268 33,909
50 334 2,934 3,268 30,976
51 305 2,963 3,268 28,013
52 276 2,992 3,268 25,021
53 247 3,021 3,268 22,000
54 217 3,051 3,268 18,949
55 187 3,081 3,268 15,868
56 156 3,112 3,268 12,756
57 126 3,142 3,268 9,614
58 95 3,173 3,268 6,441
59 63 3,205 3,268 3,236
60 32 3,236 3,268 0
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