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Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo analizarihplementacion de una
aplicacion modvil para la venta de boletos de easapara eventos para la ciudad de
Guayaquil, el cual permite a los usuarios de teatromicro teatros agendar, reservar y
adquirir sus tickets con anticipacion escogiendalias y horarios de las obras que se ajusten
a su agenda sin tener que acercarse a los estaiglettis, de igual manera a los propietarios
de teatros o micro teatros poder observar datadisitos que le permitan tomar decisiones.
Se estudia la manera de como generar ingresosqaho e la aplicacion a través del cobro
de una comision y su viabilidad a través del tiempo

La presente investigacion se encuentra compuestauptro capitulos. Para realizar
la investigacion se utilizo el método analiticoatggivo porque se va a buscar descomponer
todas sus partes y hallar temas relacionados fmgarla una conclusion en donde se va
utilizar el enfoque mixto con fuentes primarias scundarias. Como herramientas se

realizaron entrevistas, encuestas, registros fie®y datos bibliogréaficos.

Palabras Claves micro teatros, apps, cliente, usuario, ticketsaBphone
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Abstract

This project aims to analyze the implementatioa afiobile application for the sale
of tickets for events for the city of Guayaquil,iaihallows users of theaters or micro theatres
to schedule, booking and purchasing your ticketsdvance by choosing the days and times
of the works that fit your schedule without havin@pproach the establishments, the owners
of theatres or micro theatres can also observéstatat data that allow them to make
decisions. Consideration is being given to howgéoerate revenue through application

through the collection of a commission and its iteifits over time.

This research is composed of four chapters. Ty carrthe research, the descriptive
analytical method was used because it is goingék $0 decompose all its parts and find
related topics to reach a conclusion where the dnagproach with primary and secondary

sources will be used, as tools, interviews, surykeigtorical records and bibliographic data.

Keywords: micro theaters, apps, client, user, tickets, Sniate.
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Introduccioén

Segun las estadisticas realizadas por InstitutaoNakcde Estadisticas y Censos -
INEC el 58.3 % de la poblacién de cinco afos y heastilizado Internet en el afio 2017, en
la cual el 58.5 % de la poblaciébn mantiene un eelattivado, de las cuales el 37.2% de
personas tienen un teléfono inteligente (INEC, 20Débido a estas tendencias el negocio
de las aplicaciones moviles se ha convertido endentos mercados con mayor atractivo
generando en el afio 2018 alrededor de 800 milldaeslares (Tabares, 2018).

Con base en estas estadisticas, se puede indiedagjaplicaciones moviles en
Ecuador se convierten en una nueva tendencia debids facilidades que generan los
teléfonos moviles para mantener al usuario conecthd accesibilidad a Internet fue
declarada como un derecho de la humanidad por ld P8k la considera como uno de los

instrumentos mas poderosos del siglo 21 (Alencastah, 2017).

Como objetivo general se analizara la implementaed@una aplicacion para la venta
de tickets, debido a la nueva tendencia en el rdertegnoldgica, agilidad y facilidades hacia

el consumidor y el empresario.

En el Capitulo 1 se presenta las generalidadesateljo que son los antecedentes
del tema, la justificaciébn del mismo que se basdres partes importantes que son: la

cientifica, lo cultural y lo ambiental.

Mientras tanto en el segundo capitulo se muestfandamentacion tedrica del
proyecto donde se encuentra el marco tedrico deredies metodologias que se adhieren al

desarrollo del proyecto.

El tercer capitulo ha sido reservado para el esttédinico del proyecto donde se
expone el desarrollo y ejecucion del mismo, seiexglaso por paso el funcionamiento de
la aplicacion, herramientas, a quien va dirigidalypropuesta.

Por dltimo, esta el cuarto capitulo en donde skzeean analisis financiero del

proyecto en el que se obtendra el resultado dabidiad del mismo.



Capitulo 1: Generalidades del Trabajo

Antecedentes

Desde mediados de los afios 90 con la llegadatéehét, se origind las transacciones
por medios electronicos que dio como resultadmieas formas de pago como son las
tarjetas de crédito, medio por el cual las emprésasan estar en vanguardia y otorgar

facilidades al consumidor (Merino, 2015).

Estos nuevos métodos de pago fueron tomados per gatas empresas como una
oportunidad para empezar una nueva vision de haegocios y emprender nuevas
actividades comerciales como lo es por hoy el erceroe que rompio barreras y eliminé
fronteras (Merino, 2015).

La dindmica del comercio ha sufrido una transfoigra@ través de los afos,
actualmente los consumidores realizan varios tg@gompras a través de las diferentes
plataformas en linea, practica que ha sido estitauter el uso de los dispositivos moviles
y las redes sociales, en el cual Ecuador no saeiddago atras, mas bien se ha impulsado
(Tabares, 2018).

Dentro del mercado ecuatoriano se realizaron tcaimm@es de alrededor de 800
millones de dolares en el afio 2017, esta cifra @usel mayor si se considera las
transacciones que se hacen a nivel internacionglataformas conocidas mundialmente
como Amazon o Alibaba, se considera que para el2@80 superara el billon de dolares
(Tabares, 2018).

Existen varios casos de éxitos como lo es UBER¢apbn desarrollada en el afio
2009 en EEUU, en la cual puedes solicitar un taxiago con servicios de lujo desde tu
dispositivo movil que con el pasar de los afioxparmdio internacionalmente llegando hasta
a Ecuador, actualmente registra 2.460 milloneseeficios (Prieto, 2018) y asi varios casos

de diferentes plataformas como lo son Netflix, AargzGlovo, Airbnb.



De igual manera como se ha dado el desarrollo l&gico en el pais, también se ha
dado el desarrollo teatral a través de los afiagsledias épocas coloniales donde los grupos

teatrales tenian como principal escenario la telita la actualidad con Micro teatros.

En el Guayaquil de antafio las presentaciones caroi en la Plaza Publica donde
actualmente conocemos como Malecon Simén Bolivaegd aparecen las primeras
edificaciones como el Teatro Olmedo o el TeatronEdén 1500 y 4000 butacas
respectivamente, de donde comienzan aparecer undoslegrupos teatrales mas
representativos del pais como lo es La Mueca @fneloi espectaculos en los tan reconocidos
Teatro Centro de Arte, Casa de la Cultura y TedgtdAngel (Zambrano, 2019).

La demanda de espectaculos publicos ha aumentdds élimos afios en la ciudad
de Guayaquil, El productor Jaime Tamariz indica gete es el mejor momento para la
cultura guayaquilefia y sus artes escénicas yafgqueaague su crecimiento cultural tiene

relacion directa con los ciudadanos (Tamariz, 2014)

Debido a este incremento se originaron nuevos espaalturales en Guayaquil
dando origen a los Micro Teatros como lo son LaaBot el Malecon del Salado, Pop Up
Café y La Fabrica situados en Urdesa son clareeeeid de esta apertura a la oferta de
espectaculos generando un mayor nimero de cons@sjdste nuevo tipo de produccion

se desarrollo en Espafia y luego se extendio pordaanhérica (Garcia, 2015).
Justificacion

El valor agregado que tendra el presente proyecéousia aplicacion movil en la cual
el consumidor podré adquirir su boleto desde a&reg donde se encuentre sin la necesidad

de ser canjeado en algun otro sitio.
Justificacion Cientifica.

El crecimiento de la oferta de aplicaciones mowdie€cuador se estad generando de
a poco dado que ahora lmsllennialsbuscan establecer sus propios negocios exitosas, y
campo en el que mas estan participando es el dadasiones moviles, segun afirma el

director en Grupo Céntrico, Matthew Carpenter-Alévgue administra el holding de cuatro



empresas de servicios web (“Los servicios de Iasamones se expanden” | Revista Lideres,
2019).

El estudio de este proyecto se basa en encontagdiouma agil y eficaz de venta de
entradas a través de una aplicacion movil, cuyetemientifico es brindar una aplicacion
con herramientas para obtener informacion estadisfiie puedan ayudar en la toma de

decisiones en la sociedad empresarial ecuatoriana.

Esto se alinea con el numeral 5.6 del eje numatel lan Nacional de Desarrollo
2017- 2021 Toda una Vida de Ecuador en el que seadanpulsar la investigacion,
crecimiento, formacion, preparacion y la translezidecnoldgica, el emprendimiento y la
innovacion, el cuidado de la propiedad intelectyahsi fomentar el cambio de la matriz
productiva a través de la conexion entre las usigdades y el sector publico y productivo
(Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrd@i®i, 7).

Justificacion Social.

El presente proyecto el cual se basa en una aidiica®vil para la venta de entradas
ofrecer& oportunidades laborales a personas déatla ciudad de Guayaquil que cumplan
con los perfiles que la empresa necesite. Estaomas seran debidamente capacitadas y a
la vez se les ofrecera un buen clima laboral paesagsu vez se sientan comprometidas con

la empresa y con esto al desarrollo constante dglieacion.

Por lo mismo esto va alineado con el numeral 1l.éjgenimero 1 del Plan Nacional
de Desarrollo 2017- 2021 Toda una Vida de Ecuada €ual se requiere garantizar a la
sociedad el acceso a un trabajo decente y a sdaveeguridad social de las mismas
(Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrd@i®i, 7).

Justificacion Ambiental.

El presente proyecto busca a su vez de alguna foom@ibuir en el cuidado del
medio ambiente, ya que es una realidad el impantnemtal que se vive hoy en dia en el
planeta. Como empresa se busca de una maneraayotlar a que ese impacto disminuya

a través de la tecnologia. Al crear una aplicanidril para la venta de boletos en los cuales



no habra la necesidad de imprimir papel, se evitpraceso largo de produccién en el que

estan implicados algunos recursos naturales, pqudcse ve afectado el medio ambiente.

Esto obedece al numeral 3.4 del eje nimero 1 del Racional de Desarrollo 2017-
2021 Toda una Vida de Ecuador en donde habla degwer buenos habitos que ayuden a
la reduccion de la contaminacion, atenuacion, stdrgtia y adecuacion al impacto de los
cambios climaticos y al mismo tiempo potenciar tsismas a nivel global (Secretaria

Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2017).
Planteamiento del Problema

En una sociedad digital, la cual comienza a see bl diario vivir y es importante
para las empresas innovar, reduciendo de esta anahgasto econdémico y fisico de los
consumidores, adaptandose a las nuevas necesaidesiario.

Realizar compras online se ha vuelto una tendepera, realizar reservas y comprar
tickets para eventos en linea sigue siendo unastimfgara el usuario quien todavia debe de
realizar largas filas para poder adquirir una meser una entrada para un evento o

espectaculo.

El malestar no es solo por parte de los usuaao#)ien lo es para los duefios de los
micro teatros ya que tienen que tomar parte diesiypb en organizar reservas y verificar los
pagos mediante transacciones bancarias despertictinesta manera tiempo y recursos
gue pueden ser utilizados en mejoras en su infrexdgta o en el escenario donde realizan

sus obras.
Formulacion del Problema

Por lo antes expuesto, se formula la siguienteumtag¢, Como implementar una
aplicacion moévil para la venta de boletos de easagara eventos para la ciudad de

Guayaquil?



Objetivos
Objetivo General.

Determinar la viabilidad para la venta de entradftavés de una aplicacion movil

para espectaculos publicos en la ciudad de Gudyaqui
Objetivos Especificos.

1. Determinar la demanda del mercado potencial pasargicio de venta de entradas
online para micro teatros en la ciudad de Guayageiliante una investigacion
cualitativa y cuantitativa.

2. Fundamentar mediante bases conceptuales y teétidasarrollo de la propuesta de
negocio para la creacion de la aplicacion par&fdavde entradas.

3. Determinar la estructura y operacion de la apl@agpiara la venta de entradas online
a través de un estudio técnico y modelo de negocio.

4. Determinar la factibilidad financiera del proyecto.
Delimitacion

El tiempo necesario para el desarrollo del temaeesuatro meses a partir de mayo
de 2019, en la ciudad de Guayaquil. Como herramiéatestudio de mercado se eligen las
encuestas a personas de clase econdmica media attasin limite de edad que asisten

regularmente a eventos en micro teatros.
Alcance

La muestra para las encuestas y las personas & pégidas para las entrevistas se
toman de los micros teatros que han facilitadosdasliciones para encuestar a su publico
asistente y dado acceso a sus propietarios. Dagoeael proyecto es un analisis de
factibilidad se desarrollé un disefio de uso delecacion mas no un demo o prototipo, por

limitaciones de tiempo y costos.



Disefio Metodologico

En este trabajo se presenta un andlisis para lanngmtacion de una aplicacion para
la venta de entradas online para los micros tedtda ciudad de Guayaquil, en el cual se

utilizaré la siguiente metodologia:
Método Analitico — Descriptivo de investigacion

El método analitico permite la desmembracion dehjeto de estudio, en diferentes
partes o componentes para de esta manera poddiagstde forma individual y determinar
las relaciones entre si. El método descriptivo ®establecer las relaciones que se producen
definiendo las principales caracteristicas y acomtientos del objeto de estudio, ademas de

la implementacion de diferentes tipos de instrumgobmo entrevistas y encuestas.

El método analitico descriptivo otorga todas lasamientas necesarias para llevar a
cabo el analisis para la implementacion de unzagbn para la venta de entradas online a
través de una aplicacion para los micro teatrolmdagudad de Guayaquil, permitiendo su
exploracion desde las fundamentaciones teoricasrigeion del mercado y estudio técnico,

finalizando con el andlisis financiero.
Enfoque Mixto

El presente estudio utiliza un enfoque mixto, perge realiza una investigacion de
tipo cuantitativa y cualitativa. El fin es utilizs fortalezas de cada enfoque, para lograr
perspectivas mas diversas y profundas que necdsitavestigacion (Berna, 2018).

El enfoque cualitativo es utilizado para la recoléc de datos que no son
numéricos y estan basados en la observacion yipleser de las experiencias de personas
gue son expertos dentro del tema abordado de egainpieri, Ferndndez, & Baptista,

2010). En este estudio se eligio como una herrdelarentrevista.

El enfoque cuantitativo es utilizado para la recolén de datos que seran utilizados
en base a la medicion numérica y estadistica [séablecer todo tipo de comportamientos
dentro de la investigacion (Sampieri, FernandeBaftista, 2010). Para evaluar el perfil y

determinar la demanda se eligi6 como herramiergadaesta.



Fuentes primarias y secundarias

En el estudio se utilizan tanto fuentes primar@sa@ secundarias. Las encuestas y
entrevistas son consideradas como fuentes prim@igse de las mismas se adquiere
informacién directa para el proyecto; mientras ljsefuentes secundarias son las que
brindan informacién del tema que no proviene dedate de origen, sino que es

referenciada. (Sampieri, Fernandez, & Baptistap201

Para las encuestas se utilizé una muestra no ghistiah, a conveniencia, de
“namero” de personas, para las entrevistas sesadigia personas con experticia en el
campo de los microteatros en la ciudad de Guaygdaibbservacion de campo fue

realizada por los autores.

Las fuentes secundarias utilizadas correspondeerdds bibliogréficas, estatutos,
leyes internacionales y de Ecuador, ademas decfsiestadisticas del INEC, la Camara de
Comercio Electronico del Ecuador y estudios antesisobre comportamiento del usuario
de microteatro de la Universidad de Especialid&dgsritu Santo.

Tabla 1
Disefio metodoldgico de la investigacion y sus olgst

Objetivos Método Enfoque Fuente Herramientas
Fundamentar mediante bases conceptualesApmalitico — Cualitativo Secundaria Analisis
tedricas el desarrollo del plan propuesta deescriptivo Bibliogréafico

negocio para la creacion de la aplicacion para la
venta de entradas.

Determinar la demanda del mercado potencial pakaalitico Mixto Primario y Encuestas y
el servicio de venta de entradas online para micB@scriptivo Secundario entrevistas
teatros en la ciudad de Guayaquil mediante una

investigacién cualitativa y cuantitativa.

Determinar la estructura y operacion de lAnalitico Mixto Primario y Andlisis
aplicacion para la venta de entradas online agra\ugescriptivo Secundario Bibliiografico
de un estudio técnico y modelo de negocio.

Determinar la factibilidad financiera del proyectoAnalitico Cuantitativo Primario Analisis
Descriptivc financierc

Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Rudlov



Capitulo 2: Fundamentacion Teorica

El presente capitulo se divide en marco teéricacmeonceptual y marco legal, los

mismos que son detallados a continuacion.
Marco tedrico

A continuacion, se presentan las principales teafaorden cronoldgica, que nos
permite conocer los conceptos que se necesitanepargendimiento y desarrollo de este

proyecto.

Primero partiendo de la teoria de la Aceptaciofadecnologia (TAM) y La teoria
unificada de aceptacion y uso de la tecnologia patander como como el usuario

comprende y acepta la tecnologia en su vida cadia

Posteriormente se describe los tipos de compontdamidel consumidor con la
finalidad de entender como este proyecto podnaite a cabo, finalizando con la teoria del
consumidor en linea o consumidor 2.0 como se coaotilmente para comprender el

desarrollo del proyecto.
Modelo de Aceptacion de la tecnologia (TAM)

Desde sus inicios la tecnologia ha sido de gramegtm, convirtiéndose en todo
aquello que nos proporciona facilidades y agil&zaitia cotidiana, por lo que no se detiene
e incluso avanza rapidamente que cuando creemaslgmes imposible de mejorar, se lo
perfecciona mejorando la vida del ser humano, &teptawking indicaba que la velocidad

con la que ocurre la constante evolucion de la miesncasi increible (Hawking, 2004).

La evolucion y su rapidez nos da una muestra dagacidad ilimitada que genera
un gran impacto en la sociedad, Milad Doueihi iadigie el huevo mundo tecnoldgico y
digital en el cual nos desenvolvemos instaura raigvaliversas normas con grandes

consecuencias economicas y sociales (Doueihi, 2010)
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En el siguiente modelo TAM desarrollada por Davi8989) que fue una teoria
avanzada de la Teoria de Accion Razonada (TRA) iskebén y Ajzen (1975), busca
determinar la relacion del individuo con el usacg@acion de la tecnologia.

En este modelo se utiliza dos variables, La utligarcibida (PU) que es definida
como el uso del sistema mejora su productividad,gb@ lado, tenemos la variable de
percepcion de facilidad de uso de la tecnologia spuelefine como el grado en que el
individuo se desvincula de esfuerzos para ejecurtdrabajo.

Con el paso del tiempo y el avance de la tecnolegiaealizd varias versiones
extendidas por ejemplo TAM2 desarrollada por Veedaty Davis en el afio 2000, si bien es
cierto el TAM permite a las organizaciones plantedervenciones organizacionales
aumentando la aceptacion del uso de nuevos sisfnasrte de los usuarios, sin embargo
el TAM2 busca conocer y comprender las variablesacda utilidad percibida y sus

intenciones de uso que influyen a lo largo del fiera medida que mas se usa.

Este modelo nos muestra como las personas busgaodactividad, facilidades y
como estas influyen a lo largo del tiempo, queocegue se busca lograr con el uso de las

aplicaciones en los Smartphones, como se analilmastguiente investigacion.
Teoria Unificada de aceptacion y uso de la tecnol@g(UTAUT).

Después de la presentacion del modelo TAM2, Veskagteopone la teoria Unificada
de aceptacion y uso de la tecnologia (UTAUT), lal due la union de ocho modelos que
buscaban conocer el motivo por el cual los usuartdgan la tecnologia, en la que se
analizaban la experiencia, voluntariedad, génewlittcion, influencia social, expectativas
de rendimiento y esfuerzo. Luego de esta teoriexemndié nuevamente el modelo TAM
ahora llamado TAM3 en la cual se incluyen nuevaimlbes como el disfrute percibido por
parte del usuario y su usabilidad (Cataldo, 2012).

Los usuarios tecnoldgicos no buscan solo produaetdiy facilidades con el paso del
tiempo, también buscan una nueva experiencia y estadnfluye socialmente. Por ejemplo,
en el siguiente estudio tenemos varios impactdalescy ambientales por la implementacion
de una aplicacion movil

11



Comportamiento del consumidor.

Se define al comportamiento del consumidor comaoatasones que realiza el
sujeto para realizar una compra a través de unepoode seleccion en el cual busca
satisfacer sus necesidades sean a través de bieegicios, se conocen varias teorias

como lo son:

La teoria econdmica en la cual segun Marshall lsasteoria en el “hombre
econdmico” en el cual el individuo busca maximizgar utilidad, motivo por el cual
siempre basara su decision de compra en funciémpréelo, independientemente del

entorno y medios en el que se realiza (Torres, 2013

Mientras que en la teoria psicolégica social lagi@e de compra no solo se basa
en las variables econdmicas, a esto se le sumateasicas del individuo como su

personalidad, deseos, gustos y otros. En estewnfegemos dos corrientes:
Teoria behaviorista.

Esta teoria fue desarrollada por Paulov el cuaténque el comportamiento de la
persona esta conectado directamente con el apagmdiel pasado y aquellos estimulos

son los que lo llevan a tomar decisiones.
Teoria de la influencia social.

La cual fue desarrollada por Veblen, que se baska émfluencia que tiene la
sociedad sobre el consumidor, son los grupos gscial que influyen en la persona
(Casas, 2018).

En la teoria de la jerarquia de las necesidadégadéow como es conocida nos
indica que el individuo busca satisfacer sus ndeésis, las cuales se pueden jerarquizar

en:

- Fisiologicas, que son necesidades primordialesugervivencia de la persona como

respirar, sexo, dormir.

- Seguridad, orientado a la estabilidad de la persea fisica o psiquica.
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- Sociales, después de que las necesidades aggetiayan sido satisfechas se
encuentran aquellas que se producen en la vida éatos grupos sociales como el amor y

el afecto.

- Estima y Categoria, aquellas que dan reconoctmienstatus en la reputacion de la

persona.

- Autorrealizacion, el individuo logra todos sugetivos de vida y ayuda a los demas

sin mostrar algun tipo de interés.

Mientras que Freud desarrollaba la teoria del psiélisis donde indicaba que el
comportamiento y personalidad del individuo se gafarmando durante su vida. Se

compone de tres areas el subconsciente, el coasiatistuper yo (Torres, 2013).
Consumidor 2.0 o teoria del consumidor en linea.

El avance tecnoldgico y del internet ha cambiadmdaera de realizar compras, un
consumidor 2.0 toma ventaja de todas las posibiédague le ofrece la web 2.0, muy
diferentes al consumidor clasico que necesitaaviséts tiendas fisicamente para realizar

compras (Raiteri, 2016).

El consumidor 2.0 es experto en comparar produetosontrar ofertas, no se deja
engafar, busca informacién constantemente lo quede poderoso y desleal porque
siempre comparara calidad, precio y servicio paeoger al mejor, se mantiene

conectado, el dialogo con él es super importattavés de las redes sociales.

Esta teoria fundamenta esta investigacion mede&mteevo tipo de consumidor que
utiliza las redes sociales, aplicaciones como udionée investigacion para encontrar

productos y servicios ideales a la necesidad.
Marketing 4.0

El comercio va evolucionando con el paso de los,aéie igual manera lo hace el
marketing, ya que las empresas buscan la adaptadi&cambios de una nueva era digital,
este es el caso del marketing 4.0 que Philip K¢2264.7) indica que el desarrollo de la

mercadotecnia va relacionada directamente a lagasutcnologias, en donde se da a
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conocer nuevas formas de comercializar para mej@naroductividad, se revela las 5 A’s
Conocimiento (Aware), Atraccion (Appeal), Consukak), Accion (Act), Recomendacion

(Advocate) (Tiempo de negocios, 2017).

- Consciente del producto

- Atraccion del producto

- Cuestionamiento del producto
- Compra del producto

- Recomendar el producto

Existe la necesidad de conocer al consumidor yadigeda conocer por parte de las
empresas, que se implementan nuevos métodos paeri@ y poder llegar a mas
consumidores finales, por medio de una experieacidinea, como lo es una aplicacion

movil.

El nuevo marco de Marketing en la economia digital: el camino del cliente (las 5 A’s)

CONSULTA (Ask)
Los clientes realizan una busqueda concienzuda y
piden informacién a amigos y familiares

ATRACCION (Appeal) ACCION (Act)

Los clientes procesan la

¥ @ @ Los clientes, mas informados, deciden comprar
desarrollan atracci6n y cuiosidad hacia unas . una marca determinada e interactian con més
marcas determinadas ‘ LO RECOMIENDO conocimiento durante este proceso
CONOCIMIENTO (Aware) 2 RECOMENDACION (Advocate)
Los clientes eslén@ @ Los clientes desarrollan lealtad a una
expuestos pasivamente a la

marca que se traslada en
publicidad de las marcas recomendaciones a otros clientes
ME CONVENCE potenciales

LO CONOZCO

Figura 1 El nuevo marco de Marketing éa economia digital: el camino 1
cliente (las 5A"s) Tomado de “El Publicista”, pdrdablicista, 2017.

14



Marco Conceptual

A continuacion, se describe varios conceptos quendaferencia para el analisis del
siguiente estudio, como son el concepto de cometeaironico y sus clasificaciones segun
su modelo de negocio y clientes, comercio méviltna modalidades que se dan en la
actualidad.

Por otra parte, se describe la ciencia de datospaesta incrementa las ventajas
competitivas de una empresa y finalmente se pr@gtnbncepto de micro teatro, que es una

nueva corriente de obras teatrales.
Comercio electrénico.

Si bien es cierto el comercio electronico se odgiesde el comercio tradicional,
se fortalece con la globalizacion a través del meka de la tecnologia y
telecomunicaciones, principalmente el Internet.d2anicio a nuevos tipos y modelos de
negocios.

David Van Hoose define al comercio electronico cdmumlquier proceso que
conlleva el intercambio de propiedad o el uso deatws para bienes y servicios via
electronica vinculando dispositivos y comunicanateriactivamente dentro de la red”
(Oropeza, 2018).

Modelos de e-commerce segun el tipo de negocio.

Las nuevas empresas de comercio electronico definenodelo a utilizar antes

de implementar un negocio, de las que actualmentersoce;
Publicidad online.

Los ingresos son obtenidos a través de la pubticidaminmente se da en una
pagina web con un gran nimero de visitas en lassuafrece dar publicidad a través de

banners o remarketing.
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Suscripcion.

Se ofrece un bien o servicio al consumidor el teradira que pagar una suscripcion

para poder volver a adquirirlo de forma periédazamo ejemplo tenemos a Spotify y Netflix.
Tienda electronica.

Cuando la venta de productos o servicio se realiravés de una pagina web o

aplicacion movil.
Freemium.

Se ofrece una versién de producto o servicio gmtpiero para poder obtener un
servicio Premium se necesita realizar la compraiscripcion, como ejemplo tenemos
Spotify y Youtube que ofrecen servicio gratuitogpatraer al consumidor y luego ofrecer el

servicio Premium sin interrupciones (Inacio, 2018).
Brick and Click.

Son empresas que comercializan sus productos deftradicional, es decir, de
forma fisica y ademés han implementado su partiddpacomercial de manera electronica,
compafias tradicionales que implementaron la “paota”. EI comercio electronico tiene
varias ventajas frente al comercio tradicional esitbargo, las cualidades de poder tocar los
productos, probarse las prendas son beneficionptezzables para el consumidor, por lo que
nace el brick and click para potenciar las ventgjesducir las falencias de ambos modelos
(Espinoza, 2018).

Modelos de e-commerce segun el cliente.

Debido al desarrollo de las tecnologias de inforamag comunicacion [TIC] se han
desarrollado diferentes tipos de relaciones embitd comercial, dependiendo a los agentes

gue intervienen en la transaccion economica deuakes podemos desatacar:

- B2C,Business to consumes el tipo de comercio electrénico mas comun meglia
la cual se realiza intercambios entre empresassycensumidores, en donde las
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empresas ofrecen productos a los clientes masgalies a través de una tienda en
linea.

- B2B, Business to business refiere cuando se realizan transacciones tapié@s
de servicios entre dos empresas. Matthew Harrsdefine como: comprender las
necesidades de otros negocios, entendiendo qumaklld demanda de los
productos terminados por los mismos, acabaréd usamuw consumidores
particulares en sus hogardktuina, 2018).

- C2B,Consumer to businegs un sistema por el cual los usuarios prestacse a
las empresas, por ejemplo; foros o blogs de pessem&| cual se proporciona
caracteristicas o enlaces de los productos dasiempresas (Garcia, 2018).

- C2C,Consumer to consumdas transacciones se realizan entre consumidames,
estas interacciones también puede participar ennr@diario, por ejemplo, tenemos
aplicaciones como; Mercado Libre y OLX (In&cio, 2D1

- B2B2C,Business to business to consunaste tipo de comercio electrénico se da
entre empresas y consumidores finales, es deemfaesa realiza transacciones
comerciales con los dos agentes, un ejemplo desestplataformas como Amazon
o Ebay (Vera, 2010).

Comercio movil (m-comercio).

Es aquel comercio electrénico que se da a travé@ssdale los dispositivos méviles
a traveés de las aplicaciones utilizando internateEafio 2015 la Union Internacional de
Telecomunicaciones indica que la poblacion munekth cubierta por un 95% de redes de
telefonia celular, por lo cual intensifica el comermediante los dispositivos moviles y lo

convierte en un mercado atractivo para las emp{&apeza, 2018).
Modelo de negocios de m-comercio
Pagar por eliminar publicidad.

En este tipo de modelo de negocios se compra um&anersion de una aplicacion,

en este caso la version Premium en donde se ellmmazblicidad.
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Ventas dentro de la app.

En este tipo de negocio se ofrece una aplicaciditd@ue atrae al consumidor que
luego realiza compras para mejorar el contenidéad®pp, como por ejemplo elementos

adicionales y fases de juegos.
Ventas en la App Store de aplicaciones.

Vender las aplicaciones a un precio oportuno palesgargo, en donde cabe recalcar

las tiendas de aplicaciones suele quedarse corouregdio del 30% de las ventas.
Engagement.

Aplicaciones creadas para interactuar con los gomkures, en su mayor parte con
un coste cero, sin embargo, con un coste adicjzaral la empresa que contrata el servicio,

por ejemplo, Yombi.
Ingresos Publicitarios.

Aplicaciones que usualmente son gratuitas parserath consumidor pero que

contienen un gran namero de publicidad. Ejempld#igd (De La Puente, 2017).
Ciencia de datos.

Cuando se obtienen datos se convierte en informagiliosa del analisis de
fendmenos reales dentro de las organizacionedgtoma de decisiones de una empresa y
la creacion de las estrategias, la obtencion @ elsttos ayuda a reducir costos, encontrar
nuevas oportunidades de expansion, incrementant@ja competitiva, ademas de

aumentar la eficiencia (Rouse, 2018).
Micro teatro.

Es una plataforma que sirve para jovenes actai@gjando diferentes oportunidades
a nuevos proyectos en obras de 15-20 minutos dantdeEn de 25 a 35 personas en pequefas
salas las cuales estan adheridas a una cafetaria, lestaurante, convirtiendo esta nueva

creacion teatral mas atractiva y cercana sin péadesencia del teatro (Acuia, 2013).
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Se lo conoce como un nuevo concepto de hacer tdatmandose micro obras por el
tiempo de la misma, representada en pequefios esgaocidonde se realizan mas de una obra
al dia, en donde le permite al espectador escogergasto y en el tiempo que desea verla
(«Bienvenidos - Microteatro Madrid», s. f.).

Se quisiera recalcar también que el término mieairdé no registra en la Real

Academia Espafiola o RAE por lo que no se tieneoanoapto concreto de la misma.

Marco Legal

El presente proyecto sobre la factibilidad paralé@mentacion de una aplicacion
movil para la venta de boletos de entradas pardeveara la ciudad de Guayadnitolucra
las siguientes leyes:

Ley de comercio electrénico, firmas electronicas mensajes de datos.

Titulo Preliminar

Art. 1.- Objeto de la Ley. - Esta Ley regula losnseges de datos, la
firma electronica, los servicios de certificacidia, contratacion
electronica y telematica, la prestacion de sersi@tectronicos, a
traves de redes de informacidn, incluido el coneeetectronico y la
proteccién a los usuarios de estos sistemas.

Titulo |

DE LOS MENSAJES DE DATOS
Capitulo |

PRINCIPIOS GENERALES

Art. 2.- Reconocimiento juridico de los mensajesdd¢os. - Los
mensajes de datos tendrén igual valor juridico lggedocumentos
escritos. Su eficacia, valoracion y efectos se seraal cumplimiento
de lo establecido en esta Ley y su reglamento.

Art. 3.- Incorporacion por remision. - Se reconeakdez juridica a la
informacién no contenida directamente en un mendajedatos,
siempre que figure en el mismo, en forma de remisi@e anexo

19



accesible mediante un enlace electronico directa gontenido sea
conocido y aceptado expresamente por las partes.

Art. 4.- Propiedad Intelectual. - Los mensajes @¢osl estaran
sometidos a las leyes, reglamentos y acuerdosnadenales
relativos a la propiedad intelectual.

Art. 5.- Confidencialidad y reserva.- Se establelosnprincipios de
confidencialidad y reserva para los mensajes desdatialquiera sea
su forma, medio o intencién. Toda violacion a egposcipios,
principalmente aquellas referidas a la intrusibrectebnica,
transferencia ilegal de mensajes de datos o vimladel secreto
profesional, serd sancionada conforme a lo dispusstesta Ley y
demés normas que rigen la materia.

Art. 6.- Informacion escrita. - Cuando la Ley rezaiu obligue que la
informacién conste por escrito, este requisito qu@adumplido con
un mensaje de datos, siempre que la informacionégtes contenga
sea accesible para su posterior consulta.

Art. 7.- Informacién original. - Cuando la Ley regra u obligue que
la informacion sea presentada o conservada errsia foriginal, este
requisito quedara cumplido con un mensaje de datosiendo
requerido conforme a la Ley, puede comprobarsehquepnservado
la integridad de la informacion, a partir del motoegn que se generé
por primera vez en su forma definitiva, como menshg datos. Se
considera que un mensaje de datos permanece indegeomantiene
completo e inalterable su contenido, salvo algimida de forma,
propio del proceso de comunicacion, archivo o priesson.

Por acuerdo de las partes y cumpliendo con todasbgaciones
previstas en esta Ley, se podran desmaterialisaldoumentos que
por ley deban ser instrumentados fisicamente.

Los documentos desmaterializados deberan contexserfilmas
electrénicas correspondientes debidamente ced#dikante una de las
entidades autorizadas segun lo dispuesto en @ulartk9 de la
presente ley, y deberdn ser conservados confotmestablecido en
el articulo siguiente.

Art. 8.- Conservacion de los mensajes de datosdaTeformacion
sometida a esta Ley, podra ser conservada; éstgsiteqquedara
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cumplido mediante el archivo del mensaje de daiesypre que se
rednan las siguientes condiciones:

a. Que la informacion que contenga sea accesiloéeguaposterior
consulta;

b. Que sea conservado con el formato en el queyse denerado,
enviado recibido, o con algun formato que seacd¢mable que
reproduce con exactitud la informacion generadéaea o recibida;

c. Que se conserve todo dato que permita deterrlnanigen, el
destino del mensaje, la fecha y hora en que fuedoregenerado,
procesado, enviado, recibido y archivado; v,

d. Que se garantice su integridad por el tiemposguestablezca en
el reglamento a esta ley.

Toda persona podra cumplir con la conservacion desajes de
datos, usando los servicios de terceros, siemgesgcumplan las
condiciones mencionadas en este articulo.
El titulo 11l de la Ley de comercio electronicajfias electronicas y mensajes de
datos, que concierne a los servicios electroni@gontratacion electronica y

telemética, los derechos de los usuarios, e instntws publicos indica que
Capitulo |
De los servicios electronicos

Art. 44.- Cumplimiento de formalidades. - Cualquigctividad,
transacciéon mercantil, financiera o de serviciage ge realice con
mensajes de datos, a través de redes electrosEasmetera a los
requisitos y solemnidades establecidos en la leylasirija, en todo
lo que fuere aplicable, y tendréa el mismo valooy tismos efectos
juridicos que los sefialados en dicha ley.

Capitulo Il
De la contratacién electrénica y telematica

Art. 45.- Validez de los contratos electrénicolsos contratos podran
ser instrumentados mediante mensajes de datos Negsira validez
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o fuerza obligatoria a un contrato por la solanad® haberse utilizado
en su formacion uno o mas mensajes de datos.

Art. 46.- Perfeccionamiento y aceptacion de logredos electronicos.
- El perfeccionamiento de los contratos electrém&® sometera a los
requisitos y solemnidades previstos en las legestgndra como lugar
de perfeccionamiento el que acordaren las par@sgi€so Nacional,
2002).

Reglamento General de Proteccion de Datos de Europa

El 27 de abril del 2016 La Unién Europea estableeglamentos generales para la
proteccion de los datos, la cual se estd implaptadel a poco en paises que no han
implementado leyes claras en lo que respecta eglarislad de datos personales vy la libre

circulacion de los mismos (Parlamento Europeo yCdelsejo de la Union Europea, 2016).
Articulo 4
Definiciones
A efectos del presente Reglamento se entendera por:

1) «datos personales»: toda informacién sobre arsopa fisica
identificada o identificable («el interesado»);camsiderara persona
fisica identificable toda persona cuya identidaddaudeterminarse,
directa o indirectamente, en particular medianteidentificador,
como por ejemplo un nombre, un nimero de identifiocg datos de
localizacion, un identificador en linea o uno oiesrelementos
propios de la identidad fisica, fisiologica, gec#&ti psiquica,
econdmica, cultural o social de dicha persona,;

2) «tratamiento»: cualquier operacién o0 conjunto ogeraciones
realizadas sobre datos personales o conjuntostde personales, ya
sea por procedimientos automatizados o no, comeoedagida,

registro, organizacion, estructuracion, conservgcidaptacion o
modificacion, extraccion, consulta, utilizacion, naaicacion por

transmision, difusion o cualquier otra forma deilitalsion de acceso,
cotejo o interconexidn, limitacion, supresion otdeion;

3) «limitacion del tratamiento»: el marcado de diasos de caracter
personal conservados con el fin de limitar su mné&tato en el futuro;
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4) «elaboracion de perfiles»: toda forma de tragano automatizado
de datos personales consistente en utilizar datesopales para
evaluar determinados aspectos personales de usanpefisica, en
particular para analizar o predecir aspectos weatal rendimiento
profesional, situaciébn econdmica, salud, prefeeengbersonales,
intereses, fiabilidad, comportamiento, ubicaciémovimientos de
dicha persona fisica;

5) «seudonimizacion»: el tratamiento de datos pess de manera
tal que ya no puedan atribuirse a un interesadatgimar informacién
adicional, siempre que dicha informacion adiciofiigiure por
separado y esté sujeta a medidas técnicas y oafj@ar destinadas a
garantizar que los datos personales no se atritauyaa persona fisica
identificada o identificable;

6) «fichero»: todo conjunto estructurado de dat@ssqnales,
accesibles con arreglo a criterios determinadosegacentralizado,
descentralizado o repartido de forma funcional aggéfica;

7) «responsable del tratamiento» o «responsaldepersona fisica o
juridica, autoridad publica, servicio u otro organo que, solo o junto
con otros, determine los fines y medios del tragauai; si el Derecho
de la Unién o de los Estados miembros determinéines y medios
del tratamiento, el responsable del tratamientoos triterios

especificos para su nombramiento podra establecerlDerecho de
la Unidén o de los Estados miembros;

8) «encargado del tratamiento» o «encargado»: fisopa fisica o
juridica, autoridad publica, servicio u otro organo que trate datos
personales por cuenta del responsable del trateonien

9) «destinatario»: la persona fisica o juridicatoadad publica,
servicio u otro organismo al que se comuniquensdpéssonales, se
trate o no de un tercero. No obstante, no se cerssih destinatarios
las autoridades publicas que 4.5.2016 ES Diarici@®fde la Union
Europea L 119/33 puedan recibir datos personale$ marco de una
investigacion concreta de conformidad con el Deyetdhla Union o
de los Estados miembros; el tratamiento de taléssdaor dichas
autoridades publicas sera conforme con las normamateria de
proteccidon de datos aplicables a los fines deditnagnto;

10) «tercerox»: persona fisica o juridica, autorigadlica, servicio u
organismo distinto del interesado, del responsadilératamiento, del
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encargado del tratamiento y de las personas aattaszpara tratar los
datos personales bajo la autoridad directa deloresble o del
encargado;

11) «consentimiento del interesado»: toda manitéstade voluntad
libre, especifica, informada e inequivoca por |& @l interesado
acepta, ya sea mediante una declaracién o unaadei@n afirmativa,
el tratamiento de datos personales que le conciprne

12) «violacion de la seguridad de los datos petesnatoda violacion

de la seguridad que ocasione la destruccion, Eérdidlteracion

accidental o ilicita de datos personales transosti¢onservados o
tratados de otra forma, o la comunicacion o acoesautorizados a
dichos datos persona (Parlamento Europeo y delegnds la Unidn

Europea, 2016).
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Capitulo 3: Estudio Técnico

Funcionamiento de los Micro teatros

Esta tendencia teatral nace en Espafa debidaresisen ese pais que derivo a un
recorte al presupuesto del arte, dando origen auavo fendmeno, extendiéndose por
América Latina y Europa. El origen de los microties en Ecuador se da en la ciudad de
Guayaquil el 13 de agosto del 2014, dia en quewpeMicro Teatro que se encontraba
ubicada en la ciudadela Miraflores, idea que fuplémentada por Jaime Tamariz. Luego
empezo la apertura de varios actualmente recor®cmimo PopUp teatro café, Vifarte, La

Fabrica entre otros (Drouet, 2015).

La propuesta de los micro teatros son obras quiepuser adaptadas u originales que
toman escena en un tiempo promedio de veinte ngneto un espacio reducido con una
corta distancia entre los protagonistas y espertadjpue son alrededor de treinta a cuarenta
personas (Beltran, 2017). Estos lugares cuentardgsra cinco salas donde presentan las
obras en distintos horarios, ademas tienen espaeiereacion en donde se pueden adquirir

refinados piqueos y bebidas.

La adquisicidon de las entradas para asistir allessase da a través de ventanillas que
es en donde se originan las largas filas, que ocapzas en un lugar donde el espacio es
limitado, ademas de la fila de ingreso a la fungénerando malestar. Para realizar reservas
se necesita un minimo de personas ademas de aeeatanicro teatro con anticipacion y
cancelar el valor de las entradas. Otro medio derHa reserva es realizando transacciones
bancarias. Luego de la adquisicion de las entriadasersonas son llamadas a través de un

altoparlante indicando que la funcion va a empgza procede con el ingreso.
Creacion de la empresa

La empresa se constituira como una sociedad aadcwm el nombre comercial de
Ticket House, la cual estard conformada por toesonistas, los mismos que ocuparan
cargos dentro de la compafia. Los accionistas :skfiguel Benavidez Herrera quien sera
el Gerente General; Gary Ruilova Faubla que deséanfesl cargo de Gerente Financiero y

Comercial, y por ultimo Luigi Basantes Zambranoequsera el Gerente de Programacion.
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A parte la compafiia contard con un empleado masnqdesempefiara el cargo de

programador. El organigrama de la empresa se naugrstia Figura 1.

Gerente Generdyy

Gerente Financiefo Gerente de
y Comercial Programacion
Programador

Figura 2 Organigrama de la empresa Ticket House SA.
Fuente y elaboracion: Miguel Benavidez y Gary Rulo

Servicio de la aplicacion

El desarrollo de la aplicacionapp busca evitar al usuario que desea asistir a una
obra que realice largas filas y transacciones b&@scgue le implican costos de tiempo y
recursos para la adquisicion de entradas paraipstde espectaculos. De igual manera la
aplicacion permite al usuario asegurar su entradanticipacion, ventaja especialmente (til

cuando una obra es muy demandada.

Por otro lado, para los micro teatros, el seoviteé venta de los tickets de manera
online ofrece una manera mas agil y segura de véaslentradas y a la vez proporciona
datos estadisticos que pueden ser utilizados &mrla de decisiones de los propietarios.
Finalmente, el micro teatro podra vender anticipaelete entradas de las obras por medio de
la aplicacion ya que la misma tendra la cartelezasual de las presentaciones en donde los
usuarios si desean adquirir una entrada con addenbtendrian sin problema y asi obtener

una venta anticipada el propietario lo cual esuemdaja.
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Disefo y operacion de la aplicacion

El desarrollo de la aplicacion esta dirigido porlngeniero en Sistemas, que forma
parte de la empresa como co-fundador intelectdamas se prevé la participacion de socios
claves para que la aplicacion sea posible comereicio de Hosting y boton de pagos. El
proceso de elaboracion se conforma en varias etapgezando por el disefio de la
aplicacion en donde se elabora el bosquejo de «@r® proyectada la aplicacion a los
consumidores, el desarrollo que es la parte dordelaboran los algoritmos que hacen
posible laapp, periodo de prueba e implementacion final en ddratea interaccion entre
los desarrolladores, aplicacion y consumidores.

Metodologia para el disefio de la aplicacion
Design Thinking.

Es una metodologia que se basa en entender lokemaxy dar las soluciones
pertinentes, en el que se obtiene la empatia cosgo\el problema y se lo busca comprender,
luego se define sus necesidades, se continua ean & mayor nimero de soluciones
posibles, para después pasar al area de protptipgwasi terminar con el testeo y validacion

en busca de que el producto sea suficientemergéastrio para los clientes (Frias, 2018).

Para el disefio de la aplicacion se utilizé la mettmgia Desing Thinking porque se
observa el problema que tienen tanto los propasade los micro teatros al momento de
vender como los clientes al adquirir una entrada pas obras teatrales, se busca las
soluciones pertinentes y se realiza un disefio gedegser testeado por el consumidor para
su validacion dependiendo de la experiencia qugatean el mismo.

Disefio de la aplicacion

Se disefiaran dagpps una dirigida a los duefios de los micro teatrios @ue se les
denomina en este estudio comigente ya que es nuestro consumidor habitual que esta
relacionado directamente con nuestra empresaaydotgida a los asistentes de los eventos
al que se los denominmuariosya que es quien disfruta del servicio de la cordprantradas
en linea y del espectaculo.
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Esto se debe a que las necesidades de los clignissarios son diferentes. La
empresa Ticket House SA. busca satisfacer necesidpe le permitan la toma de decisiones
para quienes dirigen los micro teatros los cuad@schentes y necesidades de un servicio
agil, eficiente y comodo a lassuarios lo cual hace que el disefio para cappsea distinto

en las opciones y accesos que tendra, los que egpficados a continuacion.
Usuario.

La aplicacion cuenta con un sistema de registrousigario mediante correo
electrénico o Facebook con los cuales se crearél ge usuario, luego del proceso de
registro y creacion de perfil se ingresa automéateste al menud principal en donde se
presenta la oferta de diferentes micro teatrossyofwas, en donde el usuario va a tener la
opcion de escoger el horario y fecha de su pred&epara luego acceder a la compra de la
entrada. Para la adquisicion de los tickets elnisymuede escoger el niUmero de tickets vy;
método de pago, sea a través de tarjeta de ci@éiypal. La aplicacion enviara al correo
del adquirente la confirmacién de compra al igued €l codigo QR de las entradas, el usuario

de igual manera podra verificar sus tickets cong@®R en su perfil de la aplicacion.
Cliente.

La aplicacion tiene un disefio para los administreslde los micro teatros en donde
se crea el perfil del cliente, luego se ingresa pantalla principal en donde se encontrara
varias opciones para ver la informacion en tiemgal de las ventas de tickets por obra,
horario, fecha y localidad. Ademas, otras opciasadisticas en donde se puede observar
el género, edad, promedio de acompafiantes de lggnps que adquieren las entradas y
fechas, horarios en que se adquieren; tambiénci@aropn donde pueden subir las obras que

son presentadas con la informacion, foto, sus lusasala, fechas y nimero de entradas.
Desarrollo de la aplicacion

El desarrollo de la aplicacion estéd a cargo ponima empresa Ticket House SA.,
quien contrata a un disefiador grafico para el diskdi logo y las aplicaciones, el disefio

final de las plataformas para cliente y usuarigpessentada a través de una aplicacion

28



llamadaMarvel que es donde se puede ver el prototipo de lofakgeara luego iniciar con

el proceso de programacion.

El ingeniero en sistemas se encarga de los algmsitle programacion en base al
disefio establecido de las aplicaciones. Durante psbceso participara también un
trabajador quien sera el encargado del mantenimmta operacion de &pp El sistema
operativo de la plataforma &&amarinya que es la mas reconocida en el medio permdiend

un acceso optimo en las plataformas como 10S, AdgrdVindows (Cuevas, 2019).

Normalmente se utilizan diferentes tipos de lengudg programacioén para cada
sistema operativo dificultando el proceso y extendo el tiempo estimado, por ejemplo;
IOS necesita lenguaj@bjective-C para Android es necesario Java, sin embatgmarin
brinda la oportunidad de utilizar un solo lengugye es el C# que unifica estas diferencias

y es aplicable para todos los sistemas operatietdree, 2014).

La empresa se encarga de la contratacion de seggiden linea Hosting para
salvaguardar la informacion de los clientes y ussaademas de la correcta ejecucion de la
aplicacion. El servicio de mantenimiento, repamgyéactualizacion 24 horas 7 dias a la
semana que se puede prever durante el desarrolis gegataformas estara a cargo de un
trabajador extra que sera contratado por la empgrgs@& es capacitado por el ingeniero en
sistemas que disefa la aplicacion. El servicioalérbde pagos sera adquirido a la empresa
Paymentz que otorga la facilidad de la descarganisaho y su mantenimiento 24 horas.
Finalizada la primera version, las aplicacionegsrsdeinzadas a las diferentes tiendas como
Google Play y Apple Store, para dar paso al prodesprueba a cargo del Ingeniero en

Sistemas y el trabajador adicional hasta su imphacedn final.
Funcionamiento

Cuando los diferentes micro teatros en la ciuda@uheyaquil realicen el lanzamiento
de la obra y el proceso de dar a conocer la migaidicaran que pueden adquirir las entradas
no solo en ventanilla, sino que; también la pueaigquirir de manera online a través de la
aplicacion, y ese sera el primer medio de comurschre laapp a los usuarios; Ademas se
complementara la campafia por medio de redes sodafele los usuarios conoceran sobre

el servicio. La empresa dara a conocer sus seswadios clientes acercandose a los diferentes
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micro teatros ofreciendo la aplicacion a los prtgsies en donde se dialogara los términos

y condiciones para proceder a un contrato.

El usuario luego de obtener la informacion de lecapién procede con la descarga
desde las tiendas de aplicaciones en donde regisparfil de usuario y acepta los términos
y condiciones de la compafiia, inmediatamente paduglizar los diferentes micro teatros

de la ciudad y las obras que puede escoger parad®ocon la compra.

El usuario procede a la compra a través de tnbde pagos de la aplicacion, los
pagos pueden ser mediante tarjeta de créditoodélitaypal. El pago que realiza el usuario
se ve reflejado en la aplicacion, ademas del abstservicio que tendra que ser aceptado

para finalizar la compra y se proceda con el edeita confirmacion.

El ingreso que esta constituido por el costo debla y el costo del servicio de la
compra online, es destinado a la cuenta corrieatéacempresa, para luego proceder al
deposito del dinero correspondiente al costo ddita a los diferentes micro teatros.

En el Ecuador los bancos no realizan el depositdiatamente, sino dentro de 24
horas, 48 horas o quincenalmente dependiendo destitucion de la cual proceden las
tarjetas, por lo cual la empresa Ticket House 8#\gbligada a realizar un reporte del dinero
gue ingresa a la compafia, dinero cobrado y paacgor parte de la venta de tickets de
cada obra y detallar a cada micro teatro lo queobes y falta por cobrar semanalmente,
haciendo los depdsitos a los micro teatros cadarsam de la preferencia del cliente.

Boton de pago

Se escogio la opcion de boton de pagos ya queragtedo por el cual el usuario
puede utilizar las tarjetas de crédito o débitapaalizar la compra, es un méetodo mas
eficiente que realizar transacciones bancariassgosumen tiempo y recursos. La empresa
gue brinda este servicio es Paymentez Ecuador,esmpbicada en Av. 9 de octubre y
malecdn en el Edificio Santistevan, inicié en e 2008 y actualmente cuentan con mas de
5 millones de clientes efectuando 60 mil transawzso diariamente, ya sean por

transferencias bancarias o pagos en efectivo (Ragmes. f.).
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Figura 3 Diagrama de operacion de botdn de pago de Paymentz
Fuente y elaboraciorAdaptado de Paymentez, s. f. pguel Benavidez y Gary Ruilova.

¢ Por qué Paymentz?

La empresa escogi6 trabajar con Paymentz debide dacgfiliacion no tiene costo,
tiene tarifas bajas de servicio, otorga facilidaetresl momento del desarrollo de la aplicacion
ya que la integracion entre aplicacion y boton dgog es una sola vez y de facil acceso;
ademas de la atencidn personalizada hasta quédacan se encuentre lista ya que existe
un monitoreo antifraude, se monitorea todos los im@ntos que impliquen compran
riesgosas, tienen seguridacl dssque son estandares en la industria en la cuaipaesa se
encuentra enfocada, envian el reporte mensual acardaion, las transacciones y los
depositos pueden realizarse desde y hacia cualgareg del mundo aceptando todas las
tarjetas de crédito (Paymentz, s. f.).

Periodo de prueba

Parte del desarrollo de la aplicacion es el peraeprueba, la empresa estipula que
se tomard 3 meses para esta etapa, en donde igardnial adaptacion del sistema de venta
en ventanilla con la venta online en tiempo realapevitar sobreventa o falta de informacion

sobre la capacidad de asistencia por obra, quaitadn de los codigos QR de los tickets sea
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correcta, analizar el comportamiento del usugraw;ejemplo los dias y horarios que mas
frecuentan la aplicacion para evitar el embotekantad y colapso de la misma, y ajustar al

comportamiento y necesidades del usuario y cliente.
Mantenimiento, reparacion y actualizacion

Se realiza la contratacion de un ingeniero enrmamseque sera trabajador fijo de la
compafia para que esté atendiendo todas las nedesidnte cualquier inquietud o fallo del
sistema, sea por parte del cliente o del usuaeiberd estar disponible la mayor parte del
tiempo controlando y analizando cualquier tipordplementacion de mejora que pueda ser

necesaria al sistema para actualizar las aplicasigrofrecer un mejor servicio.
Transferencia de dinero recaudado a micro teatros

La transferencia del dinero recaudado por la vdatholetos en linea a los clientes
gue en este caso son los micro teatros seréa semertal los dias martes que s el dia donde
se obtendra el dinero recaudado de la semana@ntezipersona que estara a cargo de estos
pagos sera el socio que funge Gerente Financiecoatlrealizara los pagos a través de
transferencia bancaria al respectivo micro teagrtad ventas de entradas que haya hecho la

semana anterior.
Modelo Canvas

Se utilizara el modelo Canvas para determinaesciibir el modelo de negocio,
estableciendo detalladamente la propuesta de ga®s0cios y actividades claves en donde

se va a desenvolver la empresa.
Socios claves.

Las empresas que permiten la operacion y desamellta aplicacion son las

siguientes:

- Proveedor de boton de pagos
- Proveedor del servicio de servidores
- Programadores
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Actividades claves.

Las actividades claves son todas las acciones eudala empresa se va a

desenvolver segun el modelo de negocio, las sitrseson:

- Reservay venta de tickets

- Ventay reservaciones de entradas a diferentesesvezalizados en los micro teatros
en la ciudad de Guayaquil.

- Proporcionar cédigos QR

- Proporcionar a los usuarios el respectivo codigo faR que puedan ingresar al
evento.

- Proporcionar datos estadisticos

- Proporcionar a las empresas datos que lo ayudar@ntema de decisiones.

Propuesta de valor.

La propuesta de valor de la aplicacion movil paraneos como funciones de
Micro teatros en la ciudad de Guayaquil es otoagglidad, comodidad y facilidad para
las reservas y el proceso de compra de entradagés de un pago rapido y seguro. Dicha
aplicacion enviara notificaciones de diferentesgipe shows a los usuarios y para los
Micro teatros permitird levantar datos estadistigos faciliten el proceso de toma de

decisiones y prondstico de ventas.

Tabla 2
Lista de los principales micro teatros en la ciudsdGuayaquil.

Micro teatro Ubicacion
Charlot cafe Urdesa Central. Datiles y Victor Emilio Estrada
Shapo Teatro Café Samborondon Business Center

La fabrica cuerpo espacio Urdesa Central, Guayacanes 215 y la Segunda

Casa Cino Fabiani Numa Pompilio Llona #196
Estudio Paulsen Numa Pompilio Llona #195, Las Pefas
Vilaro restaurante teatro Laguna Plaza
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Cafeteria Cultural Urdesa central, Guayacanes 215 y la segunda

Café teatro Arlequin Via a la Costa
Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y GarylBua.

Problemas a resolver a clientes

- Eliminar procesos de reservacion de entradas,ddilga, sobrecarga de llamadas.
- Eliminar la reventa y sobreventa de entradas.

Necesidades a satisfacer a clientes

- Agilidad

- Disminucion de procesos

- Reduccion de costos

- Mejor imagen de empresa

- Seguridad de asistencia y pago de los clientes
- Datos estadisticos

Usuarios.

Se considera usuarios a las personas que realizacdmpra de boletas al micro

teatro a través de la aplicacion
Problemas a resolver al usuario

- Eliminar el fastidioso proceso de llamar para ezaluna reserva o compra.

- Remplazar las formas de pagos de transaccionearso filas para hacer depdsitos
y de esa manera reservar entradas.

- Eliminar angustiosas filas.

- Resolver el problema de ir al evento y no encomnéradas.

- Eliminar el proceso de preventa de entradas

Necesidades a satisfacer al usuario

- El cliente pueda encontrar diversas actividadelsepeontrarlas podra adquirirlas a
través de una forma rapida de pago, asegurandesatrdlio de su actividad de una
forma cOmoda, rapida y segura.

- Optimizar el tiempo de los clientes
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Relacién con el Usuario — Cliente.

En esta seccidn se detalla la relacion que se&dadto con el cliente como con

el usuario en donde se busca satisfacer las nadesidle ambos.
Usuario
El consumidor final o usuario podra disponer desigsientes beneficios:

- Publicaciones de los eventos a través de nuestlas sociales
- Videos tutoriales de uso

- Sorteo de entradas

- Pantalla de inicio de eventos que le gustaria

- Notificaciéon de favoritos

- Envios de tickets de regalo

- Agregar atu lista de deseos

- Ticketera

- Seguridad de informacién

- Opciones de pago inmediato

Cliente

Los propietarios de los micro teatros, que confartoa clientes de Ticket House, tendran

los siguientes beneficios:

- Atencion técnica

- Capacitaciones

- Reportes estadisticos semanales y mensuales tenagis/ventas
- Publicaciones de los eventos a través de nuestias sociales

Segmentacion de mercado.

Hombres y mujeres mayores de 18 afios, que vivéa endad de Guayaquil y
sus alrededores, estratos socio econémicos A, Bg@a poseesmartphonesutilizan

aplicaciones moviles y asisten a teatros.
Canales.

Los canales que se utilizaran para dar a conogepfauesta de valor del presente

proyecto se realizara primero a través de los meatros con los que la empresa logre
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prestarle sus servicios, en donde el micro teafamara ya sea por sus redes sociales,

paginas web, etc. De la nueva forma de adquiriramticada por medio de la aplicacion.

En cuanto la empresa buscara interactuar con i@sios a través de promociones
por redes sociales, correos electronicos, promacsena través dafluencersfamosos,
canales tradicionales. Con todo esto se busca @stapnstante comunicacién con el

usuario.
Recursos clave.

Los recursos claves son importantes para la ogeraestabilidad y viabilidad del
proyecto, por lo que se han considerado los sitgsaecursos:

- Programadores

- Disenador

- Botdn de pagos

- Generador de cddigo QR
- Famosos para promocion

Estructura de costos.

En la estructura de costos se encuentran todosldoss que influyen directamente
en el desarrollo de la aplicacion y en la prestadié servicio, entre los mas importantes
estan el arrendamiento de una oficina en la zon e Guayaquil; la adquisicion del
software; disefio y desarrollo de la aplicacion;adetacion de oficina; compra de equipos

de cémputo; muebles para oficina; servicios basimastos de comercializacion.
Fuente de ingresos.

La fuente de ingresos se generara por la ventadielmwleto, ya que se cobrara un
valor adicional en el momento en el que el usuaauga la compra del mismo. Este valor
es proporcional al nimero de tickets que el uswatquiera a través de la aplicacion. No
se ha contemplado un costo para los micro teatressgn los clientes de la aplicacion.
Para la propuesta no se cobrard por servicios bicplad, por lo que tampoco se lo
considera una fuente de ingresos.
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Capitulo 4: Estudio de mercado

Técnicas de recogida de informaciéon

Las herramientas que se utilizaron para la recdeate informacion necesaria

para la realizacion del presente proyecto se detallcontinuacion:
Tamafo de la muestra.

El modelo de negocio esta enfocado en la ciudag@dudgyaquil para las personas
que utilizan SmartPhone y asisten a micro teafpos, lo que se utiliz6 datos del
(Inec,2017) en el cual se encontré el porcentajepelsonas que utilizan teléfonos
inteligentes en el pais Ecuador y se extrapold@édss para obtener el porcentaje de la
ciudad de Guayaquil, como resultado se obtiene ejué.58% de la poblacion de
Guayaquil usa Smartphone , ademas de un estudiizvadEa por la revista
(confluencias,2014) el cual es el Unico estuditizaedo en la ciudad de Guayaquil sobre
asistencias a teatros indica que el 17% de la pdiblasiste a teatros, luego de obtener
los datos, se obtuvo que la poblacion es de 3486dpas, la cual se considera como una
poblacion finita.

Tipo de muestreo.

El tipo de muestreo que se utilizé en la invesiiaes el de no probabilistico a
conveniencia, la recoleccion de los datos se diéci jde los investigadores (Sampieri,
Fernandez, & Baptista, 2010).

Muestra

El calculo de la muestra se obtendra medianteamaufa de poblacion finita, por
razones anteriormente dadas, se busca calculd@medro de encuestas que se deben de

realizar.

Z2asPaD =N
EF(N-1)+Z7=P=*Q

R
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N = Tamafo de muestra

Z = Nivel de confianza

P = Probabilidad de fracaso
Q = Probabilidad de éxito

E = Error de estimacion

Se considera un nivel de confianza del 95%, si&%dsu margen de error, con

las siguientes variables.

Luego de determinar la poblacién y realizar losuéls para determinar la muestra

se obtuvo que se debieran realizar 380 encuestasequiran para la investigacion.
Observacién de campo.

Se realiz0 una observacion de campo planificadawes de una investigacion
bibliogréfica de los lugares de entretenimient@&dayaquil en los que se filtré un listado
de micro teatros en la ciudad. Proceso que sededdisde 1 de junio hasta el 9 de junio
del afio 2019 en los sectores de Urdesa — Via a@amdon y Via la Costa. El resultado
es el listado de teatros que corresponden a lasteaisticas de micro teatro, parte del

objeto de estudio de la presente investigacion.
Encuestas.

El disefio del cuestionario de encuesta consta de geeguntas que fueron
entregadas en formato fisico por dos encuestadpresfueron Benavidez Miguel y
Ruilova Gary, las cuales fueron realizadas los whigscoles, jueves, sdbado y domingo,
de los meses de junio y julio, dias elegidos poilaede menor y mayor afluencia de
publico segun los expertos entrevistados. Los kgarsitados por los encuestadores
fueron Pop Up Teatro Café Urdesa, Vilaro restaeréeatro y El Arlequin teatro cafe,
ambos en Via a la costa. Para la tabulacion dddass se utilizaron los programas de

Excel.
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Resultados de la Encuesta

Los principales hallazgos de las encuestas reakzad resumen en los siguientes

items:

Sobre los rasgos demograficos de las 380 persowagsadas se encontré que el
51% tienen una edad de 26 a 35 afios, el 33% de2%&aéos y el 16% de 35 en adelante,
como se muestra en la Figura 1. De este gruporderms las proporciones en cuanto al sexo
gue se balancea a favor del género femenino, yal@0eueron hombres y 210 fueron
mujeres, como se muestra en la Figura 2.
1) Edad

mDE 18-25
m DE 26 -35

mDE35en
adelante

Figura 4 Datos de la edad obtenida mediante encuesta.
Fuente y elaboracion: Miguel Benavidez y Gary &al

2) Sexo

60%

50%

40% -

30% -

20% -

10% -

0% -
Masculino Femenino

Figura 5 Datos del sexo obtenida mediante encuesta.
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Fuente y elaboracion: Miguel Benavidez y GRuwjlova.

Sobre la caracterizacion de las personas encuestaleesultados muestran que la
mayoria de personas que acuden a los micro tesnasolteros con un 59%, como se observa
en la Figura 3. Acerca de su nivel académico dsesltados dieron que el 76% de las personas
que asisten a los micro teatros tienen un nivelstedio de pregrado, como se detalla en la
Figura 4.

3) Estado Civil

M Soltero
m Casado
m Divorciado

W Unidn

Figura 6 Datos del estado civil obtenida mediante encuesta.
Fuente y elamédn: Miguel Benavidez y Gary Ruilova.

4) Indique su Formacién

M Bachiller
M Pregrado

 Posgrado

Figura 7 Datos de formacion obtenida mediante encuesta.
Fuente y elemdn: Miguel Benavidez y Gary Ruilova.
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Después de los resultados de las encuestas sgeruta que de las 400 personas
encuestadas el 70% ha asistido de dos a cinco te@i@s en la ciudad de Guayaquil, como
se puede observar en la Figura 5. En donde la @agarun 43% acuden mensualmente a

micro teatros como lo detalla la Figura 6. Desm#detalla en la Figura 7 que las personas
al asistir a los micro teatros entran a minimortfones.

5) Numeros de micro teatros que han visitado.

80%
60%
40%
20%

0%

Un micro

De 2 - 5 micro

teatro .
teatros Mas de 5

micro teatros

Figura 8 Datos de nimero de micro teatros visitados obtemieldiante encuesta.
Fuente y elaboracion: Miguel Badaz y Gary Ruilova.

6) Frecuencia de asistencia a los micro teatros.

0%

B Semanal
B Quincenal
= Mensual
B Trimestral

B Semestral

= Nulo

Figura 9 Datos de frecuencia de asistencia obtenido medéntigesta.
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Fuente y elaboracion: MigBenavidez y Gary Ruilova.

7) Cuantas obras asiste cada vez que va al micro teatr

ml
m2
m3

m4

Figura 10Datos de frecuencia de asistencia obtenido med@rtigesta.
Fuente y elaboracion: MigBenavidez y Gary Ruilova.

Sobre el nimero de personas con la que los usuatpacompafiados a los micro
teatros se obtuvo que el 33.7% de ellas asiste@ pensonas mas, esto se puede apreciar en
la Figura 8. Mientras que a la obra a la que médeates a la de comedia con un resultado

del 91% que se muestra en la Figura 9.

8) Numero de acompafiantes con los que suelen adigsimaicro teatros.

B Acompafiantes 1
B Acompafiantes 2
B Acompafiantes 3
B Acompafantes 4

B Acompafiantes 5

= Nulo

Figura 11Datos de nimero de acompafantes obtenido mediscuesta.
Fuente y elaboraciétiguel Benavidez y Gary Ruilova.
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9) Tipo de obra que mas le gusta.

B Comedia
® Drama

= Mondlogo
B Tragedia

M Tragicomedia

Figura 12Resultado de tipo de obras més vistas obtenidoamttencuesta.
Fuente y elaboracion: MigBehavidez y Gary Ruilova.

El 78% de las personas encuestadas hacen compiras @dmo se presenta en la
Figura 10. De ahi se debe tomar en cuenta en lad-idL que el 97% si quisieran comprar

los tickets para los micro teatros de manera omdiroeial se hara a través de la aplicacion.

10)Realiza compras online.

W Si

H No

Figura 13Resultado de compras online obtenido mediante stecue
Fuente y elaboracibtiguel Benavidez y Gary Ruilova.
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11)Le gustaria comprar los tickets de micro teatromdeera online.

W Si

H No

Figura 14Resultado de adquisicion de tickets de manera@plitenido mediante encuesta.
Fuente y elaboracion: Miguel BenavidezaryeRuilova.

En cuanto al valor adicional a pagar por el seovitg la venta de los boletos online
el 81% si estaria dispuesto a pagalo como se rausia Figura 12. A su vez el 68% de las
personas encuestadas aceptaron que el valor gxagaa por el servicio sea en el rango de

$0.87 a $1.39, el que se puede observar en lag-igur

12)Estaria dispuesto a pagar un valor adicional pootapra de la entrada.

W Si

H No

Figura 15Resultado de pago de valor adicional por servbienido mediante encuesta.
Fuente y elaboracion: Miguel Badaz y Gary Ruilova.
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13)Tarifario de cobros por el servicio de compra eredi tomando en cuenta un
descuento especial en las tarifas a mayor numprecgyo de entradas.

m De $0.87a$1.39
M De $1.40 2 $1.95

De $1.96 a $2.49
M De $2.50 a $3.04

Figura 16 Resultado de tarifario a pagar por el servicio wioie mediante encuesta.
Fuente y elaboracion: MigBehavidez y Gary Ruilova.

Entrevistas.

Se utilizo la herramienta de entrevista estrucrados expertos como son los
propietarios de los micro teatros para entendebtgner conclusiones del modelo de

negocio de aquella industria.
En el cuestionario de la entrevista se planteaiemmteguntas a dos expertos que fueron:

- Oswaldo Segura, propietario del Café teatro Arlequi
- Alejandra Gonzalez, propietaria de Vilaro restatgaeatro.

Principales hallazgos de las entrevistas.

De las respuestas obtenidas en las entrevistagede pvidenciar una apertura por
parte de los propietarios de los micro teatrosehaca alianza con un proveedor o en otras
palabras un socio estratégico que les faciliteetstav de tickets, porque lo perciben como
un servicio adicional que recibirian sus usua#as.lo comenté Oswaldo Segura cuando
dijo que seria un gran alivio no solo para su teaino para todos en general ya que
aliviaria un mucho a los usuarios que puedan cangmalinea, en lo que coincidio
Alejandro Gonzalez. El resumen de la transcripdiéhas entrevistas se encuentra en los

Apéndices C y D.
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El perfil del consumidor es joven — adulto con iwrehsocio econémico medio —
medio alto asi coincide Segura (2019) y Velast€ud9), mientras que Gonzalez (2019)
indica que ademas de estas caracteristicas tamfigyre el sector en el que se encuentra
ubicado el micro teatro ya que ella considera @aaaino tiene un publico diferente ya

gue depende mucho de la accesibilidad que el wstenga.
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Capitulo 5: Estudio financiero

Al realizar el andlisis financiero para la implerngaon de una aplicacion moévil para
la venta de boletos de entradas para eventos pacmdad de Guayaquil, se utilizaron
diferentes fuentes para determinar la demandasif@de@a fue un estudio realizado en la
ciudad de Guayaquil por la revista (Confluenci&d,4) el cual es el Unico estudio realizado
en la ciudad de Guayaquil de asistencia a tedtcoaédetermina que el 17% de la poblacion

asiste a los teatros y un 45% quiere asistir peto hace por falta de informacion el cual se
establecio como una demanda potencial.

Tabla 3
Fuentes para determirmdemanda

Encuestas 2000
Asisten 17%

No asisten por falta de informacion 45%
Total demanda que asiste a teatros 34062
Demanda potencial 90164

Nota: Elabdogoor Miguel Benavidez y Gary Ruilova. .

La segunda fuente fue un estudio realizado pdnésc(2017) en donde se adquirieron
datos estadisticos del porcentaje de personas tijiaru Smartphone en Ecuador y se
extrapold los resultados a la ciudad de Guayaguilel que se obtuvo el 7.58% de la
poblacion de Guayaquil utilizan Smartphone.
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Tabla 4
Fuentes de la demanda

Poblacion del Ecuador 16200000
Smartphone Ecuador 46.40%
Poblacion de Guayaquil 2644891
Smartphone Guayaquil 7.58%
Poblacién Guayaquil con

Smaartphone 200363

Nota: Elabovgubr Miguel Benavidez y Gary Ruilova.

Finalmente se utilizaron los resultados de las estas con las personas que estan
dispuestas a comprar tickets de micro teatrosvédrede una aplicacion, dispuestas a pagar
un valor adicional, nimero de acompafiantes y elendime obras al que ingresan cada vez

gue asisten.

Tabla 5
Demanda del proyecto

Demanda Actual 198803

Nota: Elabargubr Miguel Benavidez y Gary Ruilova.

A continuacion, se desarrolla el andlisis finarien donde se adjuntara tablas de

Excel y una explicacion de como fue desarrollada.

Para la inversion inicial se consideré activos caquipos de oficina, muebles de
oficina, equipos de cdmputo, los precios referdeside obtuvieron de empresas como
Sukasa y | Think tienda Apple en Ecuador, ademasdmsto por remodelacion de oficina

a cargo de un Arquitecto.
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Tabla 6
Inversion inicial

Equipos de oficina Cantidad Costo Unitario Costo Toth $ 347,59
Cafetera 1 $ 61,00 $ 61,00
Microondas 1 $ 111,59 $ 111,59

Minibar 1 $ 175,00 $ 175,00

Muebles de oficina $ 1.377,00
Escritorio de oficina 2 $ 251,00 $ 502,00

Mesa de impresora 1 $ ,000 $ 90,00

Sillas de oficina 4 $ @0 $ 240,00

Asientos giratorios 2 $ oo % 220,00
Archivadores de oficina 2 $ 80,00 $ 160,00
Ordenador de oficina 1 $ 90,00 $ 90,00
Portapapeles 1 $ 25,09 25,00

Pizarra 1 $ 50,00 $ 50,00

Equipos de computo $ 6.129,00
Computador 2 S 1.900,00 S 3.800,00

Ipad 1 $ 1.000,08 1.000,00

Teléfono 1 $ 1.000,08 1.000,00

Router 1 $ 79,08 79,00

Impresora con Wifi 1 $ 0 s 250,00

Activos Fijos $ 10.395,5!

Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Ruilova

De la misma manera se considerd el alquiler deinaficdonde se tomé como
referencia las oficinas ubicadas en el sector diesd, las cuales tienen un costo de $270 de
arriendo, se solicita 2 meses de garantia y ucaad de $140, ademas de los servicios

basicos, de pre-operacion y de constitucion derapafia.

Se consideraron varios gastos de venta para larc@iieacion del servicio como
afiches, comercializacion de transporte y el uséadaedes sociales como estrategias de
marketing, ademas de los salarios del Gerente @en€inanciero quienes estan a cargo de

la comercializacion y las transferencias a micedrtes respectivamente.
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Tabla 7
Gastos de ventas

Gasto de Ventas Mensual Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Afiches $ 10000% 1.20000$%  1.21368% 122752%  124151% 1.255,66
Comercializacion y transporte $ 200,08 2.400,00 % 242736 $ 2.455,03% 2.483,02% 2.511,33
Redes Sociales $ 200,06 2400008 2427363 2.455,03%  2.483,02% 2.511,33
Total $ 500,00 $ 6.00000%  6.06840% 6.137,58%  6.207,55% 6.278,31

Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Ruilova

Como costos principales de dividié en dos grupbgrimero los costos que estan
relacionados con el desarrollo de la aplicaciomter@miento y ademas de asistencia técnica
a los clientes.

Tabla 8
Cuadro de costos

Costos de desarollo y operacién de la aplicacién
Costos directos

Detalle Cantidad Total al mes Total al afio Costo Direct Total Afio 1 Costos Afio 2

Xamarin 2 13 5.999,00 $ 5.999,00% 5.999,00 $ 2.569,00
Servidor en linea 12 40,006 40,00% 480,00 $ 480,00
Disefiadora 2% 300,00 $ 600,00% 600,00 $ 600,00
Internet Fijo 12 $ 36,50 $ 438,00% 438,00 $ 438,00
Costo Datafast 12 $ 532 % 63,84% 63,84 $ 63,84
Internet Movil 12 $ 28,00 $ 28,00% 336,00% 336,00
Botdn de Pago 1% 168,00 $ 168,00$ 168,00

Total Desarrollo de la aplicaciéom $ 8.084,84 $ 4.486,84

Mano de Obra Directa

Detalle Cantidad Total al mes Total afio Costo mano debma Afio 1 Costo mano de obra Afio

Programador 12 $ 1.021,10 $ 12.253,20% 11.453,20 $ 12.253,20
Gerente programacion 13 1.268,1% 15.218,00% 14.218,00 $ 15.218,00
Total Mano de Obra Directa $ 25.671,20 $ 27.471,20
Total Costos de operacion del servicio $ 33.756,04 $ 31.958,04

Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Ruilova

Hay costos como Xamarin que es el software enalssidesarrollara la aplicacion,
el cual tiene un costo por licencia anual que ga paprimer afio $5999 y a partir del segundo
afio una renovacion de $2569; una disefiadora laseuahcargara de actualizar los disefios
dos veces al afio, ademas de costos por el usotdel be pagos, comisiones de DataFast,

uso del servidor en linea y DataFast.
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Dentro de la mano de obra directa estara a car@erinte de programacion y el

programador, que llevaran a cabo el constante mdisade la aplicacion.

En el siguiente cuadro se especifica los rolesad@gpen el cual hay que considerar

gue en el primer afio no se cancelan los Fondosederi, este beneficio empieza a partir

del segundo afo. El total de trabajadores son@dattos cuales dos son administrativos y

dos operacionales.

Tabla 9
Cuadro de sueldos y salarios

Sueldos y Salarios

Cargo Cantidad ~ Sueldo  Décimo Tercero Décimo Cuarto Forelde Reserva Vacaciones Aporte Patronal Aporte IESS  Sidlal  Neta a Pagar
Gerente General 1 $ 100006 8333 $ 32,83% 8333$ 41679 9450$ 1.26817% 1.268,17
Gerente Financiero 1 $ 100008 8333 $ 32,83% 83338 4167% 9450 % 1.268,17$ 1.268,17
Gerente Programacion 1§ 100008 8333 $ 32,83% 83338 4167% 9450 $ 1.268,17$ 1.268,17
Programador 1 8 800,00% 66,67 $ 32,83% 66,67 $ 3333% 75,60% 1.021,108 1.021,10
Total Mensual 4 $ 380000% 316,67 $ 131,33$ 31667 $ 15833$ 359,106 4.825,60$ 4.825,60

Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Ruilova

Continuando con el analisis financiero luego dgwaldecer los diferentes costos y

gastos para la constitucion, funcionamiento deotapafia y el desarrollo de la aplicacion

se determind una inversion inicial de $36,448.6Bewal se va a financiar a través de capital

social en donde aportaran los tres socios prirespgl de un préstamo bancario a Ban

Ecuador, en donde se estan considerando 5 me$ascittnamiento de la compafiia de los

cuales 3 son de periodo de prueba de la aplicganinse generaran ingresos.

Tabla 10
Cuadro de inversion y aportaca#socios
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Plan de Inversion Aportacion de Socios

Total Activos $ 10.395,59N. Socios Aporte Individual Aporte Total
Capital de Trabajo $ 26.053,10 3 6.000,00 18.000,00
Total $ 36.448,69

Monto a Financiar $ 18.448,69

Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Ruilova
Ingresos

Los ingresos estan establecidos por las unidasiessvendidas por el precio de micro
teatros mas la comision que cobra la aplicaciopreglio promedio de las funciones de micro
teatros es de $5 y el precio de comision que laagpbn cobrara es de $0.87 que es el precio
minimo de la entrada individual y esta dentro delgo de precios. A esto se le descontara
las comisiones por el uso del boton de pagos gdassiones bancarias por el uso de las
tarjetas de crédito. Cabe recalcar que dentrorifekep afio la demanda es mas baja porque

se consider6 los 3 meses de prueba de la aplicaniémcual no generara ingresos.

Tabla 11
Cuadro de ingresos

Descripcion Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4
Unidades a ser16648,12 149833 240152,46 288687,27 417165,92
vendidas

Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Ruilova

Tabla 12
Total de ingresos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Total ingresos $31,120.58 $112,230.14 $134,911.85 162377.54 $194,953.62
Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Ruilova

Flujo del Proyecto

En el siguiente flujo proyectado para cinco afiotadactividad, se puede observar

reflejado los valores del Flujo de Caja Neto.
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Tabla 13
Flujo de caja

PERIODOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos anuales $ -3 31.273,10% 112.780,17$ 135.573,04$ 162.972,35$% 195.909,06
Costos:

COSTOS DE OPERACION
GASTOS ADMINISTRATIVOS

$ 33.756,04 $ 31.958,04$% 31.958,04% 31.958,04% 31.958,04
$ 32.276,00 $ 34.319,78% 34.364,05$% 34.408,83$ 34.454,12
Sueldos y Salarios y demas beneficios $ -$ 28.436,00% 30.436,00$% 30.436,00$% 30.436,00% 30.436,00
Gastos de Servicios $ 2.640,00 $ 2.670,10% 2.700,54 $ 2.731,32% 2.762,46
Suministros y materiales $ -8 1.200,00% 1.213,68% 1.227,52 $ 1.24151% 1.255,66

$

$

$

$

$

GASTOS DE VENTAS 6.000,00 $ 6.068,40 $ 6.137,58 $ 6.207,55 $ 6.278,31
Afiches 1.200,00 $ 1.213,68% 1.227,52'$ 1.24151 % 1.255,66
Comercializacién y Transporte 2.400,00 $ 2.427,36% 2.455,03 $ 2.483,02 $ 2.511,33
Redes Sociales 2.400,00 $ 2.427,36 % 2.455,03 $ 2.483,02 $ 2.511,33

Total Costos de Operacion y Gastos $ - 72.032,04 $ 72.346,22% 72.459,67% 72.574,42% 72.690,48
OTROS GASTOS

Depreciacion Activos Fijos $ 1.011,26 $ 1.011,26 $ 1.011,26 $ 1.011,26 $ 1.011,26
Amortizacion Activos Diferidos $ 508,40 $ 508,40 $ 508,40 $ 508,40 $ 508,40
Gasto financiero $ 1.884,61 $ 1.545,69 $ 1.167,56 $ 745,66 $ 274,94
Flujo Antes de Participacion Trabajadores$ - $ (44.163,22%6 37.368,60$ 60.426,15% 88.132,61 $ 121.423,99
(-) Participacion Utlidades $ - $ 5.605,29% 9.063,92$% 13.219,89% 18.213,60
Flujo antes de Impuestos $ - $ (44.163,22% 31.763,31$ 51.362,23$ 74.912,72$ 103.210,39
22% Impuesto "$ 6.987,93"% 11.29969% 16.480,80% 22.706,29
Flujo después de impuestos $ (44.163,22)$ 24.77538% 40.062,54$ 58.431,92% 80.504,10
(+) Depreciaciones: $ -8 1.519,66% 1.519,66 $ 1.519,66 $ 1.519,66 $ 1.519,66
Capital de trabajo $ (26.053,10)

Activos Fijos $ (10.395,59)

Préstamo bancario $ 18.448,69

Amortizacion de Capital $ 2.928,82 $ 3.267,74 % 3.645,88 $ 4.067,77 $ 4.538,49
Flujo de Caja Neto $ (18.000,00% (45.572,37)$ 23.027,30$ 37.936,32$% 55.883,81$ 77.48527
Pay Back del proyecto $  (18.000,00) $ (63.572,37) $  (40.545,07) $  (2.608,75) $  53.27506 $  130.760,33

Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Ruilova

Balance General

Continuando con el analisis financiero se puedervbs el Balance General del total
de activos que la empresa mantendra durante los aiiios de actividad y sus pasivos junto

al patrimonio.

Tabla 14
Cuadro del Balance General
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ACTIVOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja/Bancos $26.053,10 ($19.519,27) $3.508,03  $41.44435  $97.328,16 $174.813,43
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES ~ $ 26.053,10 $ (19.519,27)$ 3.508,03 $ 41.44435% 97.328,16 $ 174.813,43
ACTIVOS FIJOS
Equipos de Oficina $ 347,59 $ 347,59 $ 347,59 % 347,59% 347,59 $ 347,59
Muebles de Oficina $ 137700 $ 1.377,00 $ 1.377,00% 1.377,006  1377,00% 1.377,00
Equipos de Computo $ 612900 $ 6.129,00 $ 6.129,00 $ 6.129,00$  6.129,00 $ 6.129,00
(-) Depreciacién Acumulada $ - $ (1.011,26% (2022523  (3.033,77%  (4.045,03)$ (5.056,29)
TOTAL ACTIVOS FIJOS $7.854 $ 684233 $ 5.831,07$% 4.81982$% 3.808,56 $ 2.797,30
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos Pre-Operacionales $ 512,09 512,00 $ 512,00 $ 512,00% 512,00 $ 512,00
Gastos de Constitucion $ 2.030,08 2.030,00 $ 2.030,00$ 2.030,00$  2.030,00 $ 2.030,00
(-) Amortizacién Acumulada $ - 0% (508,40) $ (1.016,80%  (1.52520%  (2.033,60)$ (2.542,00)
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 2542,00 $ 2.033,60% 152520%  1.016,80% 508,40 $ -
TOTAL ACTVOS $ 36.448,69 $ (10.643,34)$ 10.864,30 $ 47.280,97$% 101.645,12 $ 177.610,73
PASNOS
PASIVOS A LARGO PLAZO
Préstamo Bancario $ 18.448,6% 1551987 $ 12.252,14$ 8.606,26%  4.538,49
TOTAL DEPASNVOS $ 18.448,69 $ 15519,87 $ 12.252,14$ 8606,26% 4.538,49 $
PATRIMONIO
Capital Social $  18.000,00$  18.000,00 $ 18.000,00%  18.000,00%  18.000,00 $ 18.000,00
Utiidad del Ejercicio $ $ (44163225 2477538%  40.062,54$ 5843192 $ 80.504,10
Utiidades Retenidas $ - $ $ (44.163,22%  (19.387,84%  20.674,70 $ 79.106,63
TOTAL PATRIMONIO $18.000,00 $ (26.163,22)$ (1.387,84)$ 38.674,70% 97.106,63 $ 177.610,73
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO  $36.448,69 $  (10.643,34)$ 10.864,30 $ 47.280,97% 101.645,12 $ 177.610,73
Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Ruilova
Indicadores Financieros
Tabla 15
Indicadores financieros
Andlisis TIR y VAN

Descripcion |Aﬁo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5

Flujo de Caja Net $ (45.572,3% 23.027,30$ 37.936,33 $ 55.883,81%  77.485,2]

Inversion Fija $  (10.395,5p)

Inversion Corrientd $  (26.053,10)

Resuttado $ (36.448,6P% (45.572,3])$ 23.027,30 $ 37.936,33 $ 55.883,81%  77.485,21

Pay Back $  (36.448,6PB (82.021,04)$ (58.993,7¢)$ (21.057,44)$ 34.826,3]$ 112.311,6

TMAR 12,869

TIR 30%

VAN $  44.385,83

Nota: Elaborado por Miguel Benavidez y Gary Buil.

Para el estudio de 5 afios, el estudio del Valou#ldileto muestra que es un escenario
favorable mayor a cero, lo que demuestra que ggayecto factible, una Tasa Interna de

Retorno de 29% mayor a la TMAR que representail@bdidad minima que el inversionista

exige al proyecto, el dinero invertido se recuparal tercer afio.

Se utilizo la formula CAPM para obtener la tasaldscuento del proyecto. En la que los

datos para la misma fueron obtenidos de la pagarmaddaran online la cual contiene datos

54



del mercado en el que se encuentra el proyectee Bghlcar que se intentd tomar datos de
la Super Intendencia de Compainiias, pero no coneeirilbrmacion necesatria.

Indicadores como el retorno sobre el patrimonioER@or sus siglas en inglés, se obtiene
un porcentaje favorable, ademas del retorno sabirversion (ROI), el estudio arrojo una

tasa de 250%. En base a estos indicadores podemsigerar que el proyecto es factible.
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Conclusiones

Para este proyecto de titulacion se han tomadouent& varias teorias en la
fundamentacion tedrica en donde se puede notar celmavance tecnoldgico esta
transformando el modo de hacer negocio. En donalsualrio se adapta y acepta la tecnologia
diariamente ya que la misma esta siempre en cdastksarrollo. Por consiguiente, se
concluye que, en base a las teorias presentadassi e puede desarrollar el presente

proyecto tecnologico dado a la aceptacion y eligrieato del mercado tecnologico.

Sobre el estudio técnico se puede decir que heestocturado conforme al modelo
de negocio del proyecto en el que se ha tomadaenta de forma prolija cada proceso a
seguir con las debidas herramientas necesariadpadar el servicio que espera tanto el

usuario como el cliente final.

Sobre la demanda del mercado después de habeadudilios métodos cualitativos y
cuantitativos se obtuvo la informacion necesaria g@nocer que los propietarios de los
micro teatros si estan dispuestos a introducireelisio que brinda este proyecto a sus
negocios, y a su vez se obtuvo que el cliente §inedtaria dispuesto a utilizar una aplicacion

movil para comprar sus boletos en linea y asiddsptando a este nueva era tecnolégica.

En lo que corresponde a la factibilidadptelyecto después de establecer la demanda,
costos y gastos justificados acorde a la investiga®alizada, podemos concluir que bajo
los indicadores financieros como la Tasa InternReterno (TIR) el cual como resultado se
obtuvo el 29% y es mayor a la TMAR de 12.86%. UloWActual Neto mayor a cero, con
un valor de $43,305.23 nos muestra que el modelwedecio es factible financieramente,

por lo tanto, si se deberia invertir en este primyec
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Recomendaciones

Se recomienda que se siga investigando y pland@aroyectos como el que se
acaba de presentar ya que los mismos ayudan d gaéese vaya incursando mas con la

tecnologia y su vez de la mano su poblacion se &dgptando a la misma.

Es importante también que el gobierno incentiveesge desarrollen mas proyectos
tecnoldgicos con la finalidad de ser mas compestivya no depender solo de lo tradicional
como se ha venido haciendo a lo largo de los a&®ogiensa que ya es hora que el Ecuador

de un paso mas, que diversifique su mercado.

Por otro lado, se recomienda a que se brinde nidsmacion sobre este tipo de
proyectos a los usuarios ya que muchos por temdssimnfianza o falta de comunicacion
sobre el tema no se atreven a introducirse en es&va era digital que avanza

constantemente.

Del mismo modo se recomienda también que se trabagenjunto con empresas de
eventos artisticos para que juntos aumenten el advaudiencia a este tipo de espectaculos

culturales.
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Apéndices
Apéndice A

Cuestionario de entrevista
1.- ¢ En qué afio empez6 la operacion de su microteat
2.-¢Cual es la capacidad de asistencia del mitcro®a

3.- Tomando en cuenta la capacidad del micro teg@uanto seria su porcentaje de

afluencia?
4.- ¢ Cuales son las temporadas con mayor y melnenafa de publico?
5.- ¢ Qué tipo de obras son las que mas publicertizn
6.- ¢ Existen promociones para incentivar al pukdiconsumir teatro y cuales serian?
7.- Bajo su criterio, ¢.cual es el perfil del conglonqué visita los microteatros?

8.- ¢ Estaria interesado en implementar la tecrmlpgia vender las entradas en linea a

través de una aplicacion? ¢ Por qué?

9.- ¢Bajo qué condiciones aceptaria cambiar oimelsistema de venta de entradas a
través de una plataforma online?

10.- ¢ Estaria de acuerdo en recibir los pagos s#mante o quincenalmente de las ventas
en linea, tomando en consideracion que se recautiagro de funciones de todo el mes por

adelantado? ¢ Por qué?
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Apéndice B

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

Instrucciones: Desarrollar la encuesta desde inicio a fin, coob@tivo de recopilar la mayor cantidad de

informacion por parte de los encuestados.

Objetivo: Se busca determinar la aceptacién de compra, cuefneia y establecer la demanda.

Trabajo de Titulacion: Andlisis de la implementacion de una aplicacién ipfara la venta de boletos de

entradas para eventos para la ciudad de Guayaquil.

1.- Indigue su edad

De 18 - 25
De 26 — 35
Mayor de 35

2 .- Indique sexo

Masculino

Femenino

3.- Indique su estado civil
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Soltero/a Casado/a Divorciado/a Bni

4.- Indique su formacién

Bachiller Pregrado Posgrado

5.- ¢ Cuantos microteatros ha visitado?

Solo un micro teatro

De 2 a 5 micro teatros

Mas de 5 micro teatros

6.- ¢ Con qué frecuencia asiste a los micro teatros?

Semanalmente

Quincenalmente

Mensualmente

Trimestralmente

Semestralmente

7.- ¢A cuantas obras asiste cada vez que va al miteatro?
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8 .- Indique el nimero de acompafiantes con los qeaele asistir a los micro teatros

9.- ¢ Cudl es el tipo de obra que mas le gusta?

Comedia ___ Drama Monélogo Tragedia Tragicomedia

10 .- ¢ Realiza compras online?

Si No

11.- ¢ Le gustaria poder comprar los tickets de miorteatros de manera online?

Si No

Si su respuesta es no, Justifique
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12.- ¢Estaria dispuesto a pagar un valor adiciongbor la compra de la entrada a través de una

aplicacién online y de esa manera asegurar la reset?

Si No

Si su respuesta es no, Justifique

13 .- A continuacion se presenta un tarifario de dwos por el servicio de compra en linea tomando en
cuenta un descuento especial en las tarifas a maymiimero y precio de entradas, indicar con un vistsi

esta de acuerdo con los siguientes valores.

Precio de entradas Valor de servicio Indicar si esti de
acuerdo

USD 5 De $0.87 a $1.39

UsSD10 De $1.40a $1.95

UsD 15 De $1.96 a $2.49

USD 20 USD $2.50 a $3.04

Gracias por su colaboracion

Por favor no llenar esta parte

Fecha Cddigo del encuestador NuUmero de encuesta
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