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Resumen Ejecutivo

El presente estudio propone el desarrollo de una aplicacion moévil para la reserva de bares y
discotecas de alto nivel en la ciudad de Quito. El objetivo principal de esta investigacion es
brindar a los usuarios una experiencia inica en la seleccion y reserva de locales exclusivos parasu
entretenimiento y diversion nocturna.

La aplicacion se centrara en ofrecer una amplia variedad de establecimientos de categoria
premium, los cuales seran cuidadosamente seleccionados y evaluados de acuerdo a su
reputacion, ambiente, calidad de servicio y propuesta gastronomica. A través de la aplicacion,
los usuarios podran explorar y conocer cada uno de los bares y discotecas disponibles, accedera
informacion detallada sobre cada local, como horarios de apertura, ubicacion, menda,
promociones, eventos especiales y comentarios de otros usuarios.

Ademas, la aplicacion permitird a los usuarios realizar reservas de mesas y areas VIP en tiempo
real, garantizando asi su acceso y comodidad en los establecimientos seleccionados. Para esto,se
implementard un sistema de reservas intuitivo y eficiente, en el cual los usuarios podran
seleccionar las fechas, horarios y nimero de personas para su reserva, y realizar el pago de
manera segura a través de la aplicacion.

El desarrollo de esta aplicacion contribuird a mejorar la experiencia de los usuarios al momento
de planificar y disfrutar de su vida nocturna en la ciudad de Quito. Asimismo, se espera fomentar
la promocion y visibilidad de los establecimientos de alto nivel, generando un impacto positivo
en la industria local de entretenimiento.

Para llevar a cabo este proyecto, se emplearda una metodologia de investigacion mixta,
combinando la recoleccién y andlisis de datos cuantitativos y cualitativos. Se realizaran
encuestas a potenciales usuarios, entrevistas a duefios y gerentes de bares y discotecas, y se
recolectard informacion a través de fuentes secundarias como resefias en redes sociales y sitios
web especializados.

Se espera que los resultados de esta investigacion contribuyan al desarrollo y mejora continuade
la aplicacion, con el fin de brindar una experiencia Unica y exclusiva a los usuarios, y promover
el crecimiento y competitividad de la industria de entretenimiento nocturno en Quito.



Abstract

This study proposes the development of a mobile application for the reservation of high-end bars
and nightclubs in the city of Quito. The main objective of this research is to provide userswith a
unique experience in the selection and booking of exclusive venues for their entertainment and
nightlife.

The application will focus on offering a wide variety of premium establishments, which will be
carefully selected and evaluated according to their reputation, ambiance, quality of service and
gastronomic proposal. Through the application, users will be able to explore and learn about
each of the bars and nightclubs available, access detailed information about each venue,such as
opening hours, location, menu, promotions, special events and comments from other users.

In addition, the application will allow users to make reservations for tables and VIP areas in real
time, thus guaranteeing their access and comfort in the selected establishments. To this end, an
intuitive and efficient reservation system will be implemented, in which users will be able to
select the dates, times and number of people for their reservation, and make the paymentsecurely
through the application.

The development of this application will contribute to improve the users' experience when
planning and enjoying their nightlife in the city of Quito. It is also expected to foster the
promotion and visibility of high-end establishments, generating a positive impact on the local
entertainment industry.

To carry out this project, a mixed research methodology will be used, combining quantitative
and qualitative data collection and analysis. Surveys will be conducted with potential users,
interviews will be conducted with bar and nightclub owners and managers, and information will
be collected through secondary sources such as reviews on social networks and specialized
websites.

It is expected that the results of this research will contribute to the development and continuous
improvement of the application, in order to provide a unique and exclusive experience to users
and promote the growth and competitiveness of the nightlife entertainment industry in Quito.
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1. Introduccion
Para la vida nocturna de la gran ciudad de Quito, la experiencia de disfrutar en baresy

discotecas Top, no solo se trata de un entretenimiento, sino también de comodidad, accesibilidad
y facilidad para visitarlos, debido a este gran creciente demanda hemos buscadouna solucién
tecnolodgica ideal para brindar una solucién y seguridad tanto para los propietariosy usuarios de los
bares y discotecas facilitando una interaccion entre los mismos.

Este proyecto de tesis se sumerge en el fascinante mundo de la vida nocturna de Quito,
proponiendo el disefio y la implementacion de una aplicacion de reservas que revolucionard la
forma en que los amantes de la diversion planifican sus salidas. La aplicaciénno solo aspira a
simplificar el proceso de reservas, sino también a ofrecer una experiencia unicaque se alinee con
los estandares de los bares y discotecas mdas destacados de la ciudad.

La implementacion de esta nueva aplicacion al mercado es esencial debido a queno existe
una herramienta facilitadora y amigable para el cliente. Esta idea de negocio, por la situacion actual
de la ciudad de inseguridad y los avances tecnologicos, ayudard a que el mercado crezca.

Nuestra aplicacion es una opcidon que permite reservar en los pubs y discotecas demoda de
gama alta en la ciudad de Quito, desde el teléfono o Tablet, para reservar un lugar y no tener que
esperar a hacer largas filas.

Se trata de una app de caracter innovador, que permite acceder a reservar los mejores

establecimientos de diversion nocturna en la ciudad de Quito.

1.1 Objetivo General

El objetivo principal de este proyecto es desarrollar una aplicacion de reservas, innovadora
destinada a optimizar la gestion de reservas en bares y discotecas top en la ciudad de Quito. Esta

aplicacion tiene como proposito mejorar significativamente la experiencia del cliente, ofreciendo

21



un proceso de reserva eficiente y personalizado que se alinee con la exclusividad y
caracteristicas de los establecimientos nocturnos mas destacados de la ciudad, aumentando el flujo
de personas en dichos centros nocturnos, minimizando la inseguridad de esperar fuera de los

establecimientos hasta que puedan ingresar.

1.2 Objetivo Especificos

Habilitar una aplicacion en Quito que contenga una interfaz hacia los clientes, duenos de
bares y discotecas. Haciendo que esta aplicacién sea muy atractiva y fluida, a la vezque sea facil
de interaccion.

Implementar seguridad a los clientes y duefos de los negocios, de igualmanera garantiza una
confidencialidad tanto de los datos como de las reservas para las personas que utilicen esta
aplicacion, que va a incorporar una nueva forma de disfrutar la vida nocturnade Quito.

Optimizar la visibilidad y atraccion de clientes para los establecimientos locales a travésde
convenios estratégicos, mientras proporcionamos a los usuarios una experiencia enriquecida
mediante funciones como visualizacion de contenido multimedia, resefias y recomendaciones
personalizadas.

Proporcionar informacidon sobre eventos y promociones, otra meta importante puede ser
ofrecer a los usuarios informacion actualizada sobre eventos, promociones, ofertas especiales que
se llevan a cabo en las discotecas, esto puede incluir detalles sobre artistas invitados, precios y
cualquier otra informacion relevante.

2. Marco tedrico
El desarrollo tecnologico ha venido transformando nuestras vidas paulatinamente, hoyen

dia es parte de nuestra cotidianidad el uso de aplicaciones digitales en las que organizamos,
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administramos y gestionamos distintos aspectos de nuestras vidas, tales como la salud, finanzas,

comunicacion, movilizacion, entre otros.

Las aplicaciones digitales nos facilitan los procesos, nos permiten ahorrar tiempoy dinero,
nos ayudan a controlar el flujo de la informacion y estan al alcance nuestro las 24 horas, a diferencia
de los establecimientos comerciales, no tienen un horario de apertura y cierreque nos limite sobre el
momento en el que deseamos realizar una gestion.

La diversion y la vida nocturna han sido y son parte de la cultura de cada ciudad y en
particular en la ciudad de Quito, hasta el momento carecemos de un aplicativo digital/webque retina
toda la oferta, promociones e informacion importante sobre este mercado en un sololugar, desde
donde el cliente pueda gestionar de forma facil y segura la reserva para asistir a estos lugares.

Este proyecto esta dedicado a la investigacion, validacion y planificacion de unaplicativo
moévil mediante el cual los usuarios puedan realizar reservas anticipadas de Pubs, bares y
discotecas de target alto que desean visitar, viviendo una experiencia totalmente diferente a la que
se vive actualmente, donde prime la seguridad, la confianza, el confort, la exclusividad, el servicio

de calidad y una experiencia satisfactoria.

2.1 Bases y antecedentes

Segiin el Informe de MENTINO Consultora centrada en experiencia de clientes e
inteligencia digital del Ecuador en su reporte ESTADO DIGITAL ECUADOR 2023 destacan los
siguientes datos relevantes acerca del uso de aplicaciones web y digitales:

En el 2023 Ecuador proyecta un cierre de 3.79 billones de dodlares transaccionados por
medio de e-commerce y para el 2024 se espera un crecimiento del 16.4% (800 millones)

adicionales. E1 76% de la poblacion nacional, que oscila entre los 19 y 49 afios de edad, usa internet
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y los usuarios Android representan el 83.85% de todos los dispositivos en el Ecuador.
Si hablamos de aplicaciones nacionales, “De una” es la tinica nacional dentro del top 10 de

aplicaciones mas descargadas en el pais.

Las empresas pasaran de la eficiencia a la automatizacion de sus procesos y el analisis de
datos para tomar decisiones relevantes a nivel de estrategia.

Con estos datos podemos identificar que el uso del internet en Ecuador contintia en ascenso
y que cada vez mas las personas recurren a realizar actividades por medio de aplicaciones moviles
que antes hacian de forma presencial, como es el caso de una aplicacién bancaria destinada al
servicio de cobro y pago de consumos menores.

También destaca el crecimiento que ha tenido en el ecuador el e-commerce y la proyeccion
que se espera para el proximo afio, lo que nos confirma que las personas cada vez adoptan mas los
entornos digitales a su estilo de vida.

Segun la plataforma Data Ahi en el primer semestre del 2023 a nivel mundial se realizaron
76.800 millones de descargas de aplicativos webs. esta cifra nos confirma que los aplicativos
moviles estan en auge y que el consumidor actual estd en busqueda de tener cada vez mas

soluciones a la mano.

2.2 Problemas de seguridad en la ciudad

En pocos anos el Ecuador pasé de ser uno de los paises mas pacificos de la region a
encontrarse en la lista de los paises mas inseguros a nivel mundial, la situacidon socioecondémica y
la crisis politica han contribuido a que la delincuencia y otros se encuentrenen aumento.

Esta situacion ha generado un miedo permanente en la ciudadania que ahora se siente mas

desconfiada al realizar determinadas actividades por miedo a ser una victima mas de robo,
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extorsion, secuestro etc.
Es por ello que con este aplicativo buscamos eliminar la problematica de las filasfuera de
bares y discotecas para evitar que los asistentes al permanecer por varios minutos alli,esperando a

poder ingresar, se expongan a cualquier tipo de acto delictivo.

2.3 Valor de experiencia del usuario

El cliente actual se encuentra en la permanente busqueda de productos yservicios adaptados
y personalizados a sus expectativas, demanda alta calidad en todo el proceso del servicio, sentirse
relevante y que sus peticiones sean escuchadas y atendidas con satisfaccion.

Nuestra aplicacion digital pretende mejorar la experiencia de diversion en bares y
discotecas al agilizar el proceso de reserva con antelacion, de forma rapida y eficiente, eliminando
los tiempos y contratiempos en filas de espera, procesos de validacién y cobro manuales y diversas
problematicas con las reservas que se pueden presentar, como olvido, reservas duplicadas, falta de

capacidad, etc.

2.4 Investigacion de campo

Se ha utilizado a la entrevista como medio o herramienta para recabar la informacion.
Se tom6 como muestra a diez personas de variadas caracteristicas sociales y culturalesque

tienen en comun el frecuentar bares y discotecas Top de Quito, los fines de semana.

2.5 Resumen de los hallazgos de la investigacion

Segun las valiosas perspectivas recopiladas durante las entrevistas, queda claro que la
implementacion de una aplicacion para realizar reservas en bares y discotecas no solo sepercibe

como una mejora sino como un factor que transformara positivamente la experiencia desalir de
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fiesta. La posibilidad de planificar con antelacion, evitar las tediosas filas y tener la libertad de
elegir el lugar adecuado son aspectos valorados por los entrevistados.
En cuanto a la frecuencia de uso de aplicaciones moviles, se observa una tendencia

significativa entre los entrevistados que las utilizan de manera constante.

Este comportamiento se atribuye a la conveniencia que brindan al evitar llamadas
telefonicas y ahorrar tiempo, reflejando una clara preferencia por soluciones digitales en la gestion
de reservas.

En cuanto a las caracteristicas deseadas en una aplicacién de reservas, las respuestas
convergen en la importancia de elementos como la visualizacion en tiempo real de la
disponibilidad, resefias de otros usuarios, notificaciones instantaneas y la flexibilidad para cancelar
o modificar reservas. Estos atributos se perciben como elementos cruciales para una experiencia
integral y satisfactoria.

El deseo de mejorar el proceso actual de reserva en bares y discotecas se manifiesta en la
busqueda de reducir tiempos de espera, garantizar opciones de pago seguras, proporcionar
informacion detallada sobre eventos y promociones, y permitir la seleccion de areas especificas
dentro del establecimiento. Estos factores, segiin la informacion recopilada, contribuirian a que los
usuarios salgan a bares y discotecas con una frecuencia de 2 a 3 veces al mes.

Al abordar los problemas encontrados al asistir a estos lugares, surge la preocupacion por
las aglomeraciones, la inseguridad y el derecho de admision. Estos desafiosrepresentan areas clave
que una aplicacion de reservas efectiva podria abordar, mejorando asi la experiencia general del
usuario.

La seguridad de los datos personales y de pago se revela como una prioridad unanime entre

los entrevistados. Se espera que las aplicaciones implementan medidas de seguridad solidas, como
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el cifrado y politicas de privacidad claras, para garantizar la confianzay la proteccion de la
informacion del usuario.

Adicional agregar varias formas de pago que garantice la seguridad, como por ejemplo
agregar link de pago de plataformas ya existentes como PayPal, De Una, entre otras.

Los factores que motivarian a los usuarios a seguir utilizando una aplicacion de reservas
incluyen descuentos exclusivos, acceso a eventos especiales, recompensas por lealtad y una
interfaz facil de usar. Ademads, se destaca la necesidad de simplificar el proceso de reserva,
eliminando la incomodidad de buscar informacion en redes sociales o realizar llamadas, lo que
podria aumentar la adopcién y retencion de usuarios.

En cuanto a la experiencia de robo o estafa mediante aplicaciones, algunosentrevistados
sefialan que han experimentado problemas, especialmente en aplicaciones de comida rapida, donde
han sido objeto de estafas o fraudes. Este aspecto subraya la importanciade reforzar la seguridad y
la integridad en todas las aplicaciones, incluso en aquellas fuera delambito de las reservas de bares

y discotecas.

2.6 Necesidades y caracteristicas del segmento

Con las entrevistas realizadas detectamos que los consumidores actuales demandan en
general la optimizacion de las tareas mas cotidianas, por lo que ofrecer una solucion digital queles
mantenga informados sobre la oferta de eventos y espacios de esparcimiento y entretenimiento
nocturno lo consideran como una herramienta necesaria para facilitar su eleccion.

Entre las necesidades mas relevantes que pudimos encontrar, destacan el poder estar al
tanto de la oferta actual de entretenimiento nocturno en la ciudad en un solo canal sin la necesidad

de divagar por las diferentes cuentas de cada establecimiento, agilizando el procesode reserva en
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bares y discotecas que les permita tener la seguridad de que sus reservas son garantizadas y que
no van a tener inconvenientes para acceder a estas, usando la nueva tendencia en tecnologia.
Entre las caracteristicas del segmento mas relevantes que pudimos encontrar, destacanser
usuarios tecnoldgicos es decir que estan completamente adaptados al uso de herramientas
tecnologicas, buscan la agilidad, flexibilidad y facilidad en todos los espacios y procesos posibles,
ademas de priorizar su seguridad, por lo que este es un factor prioritario al momentode elegir qué

lugares visitar.

Cuentan con los recursos econdmicos para frecuentar bares y discotecas con ticket de
promedio alto y aprecian la calidad, el servicio y la experiencia antes que otros factores comoel

precio.

2.7 Perfil del cliente (Customer Profile)

Con la informacion recabada hemos recolectado los rasgos caracteristicos del perfil de
cliente que potencialmente daré uso a la aplicacion que se esta desarrollando, las personas en Quito
que disfrutan de la diversion nocturna se caracterizan principalmente por tener un poderadquisitivo
medio alto, es decir que pueden incluir dentro de su presupuesto un porcentaje determinado a
diversion y esparcimiento en estos espacios, usualmente los clientes son jovenes/adultos
adecuadamente establecidos a nivel econdmico con ingresos estables y un nivel educativo alto que
les permite tener trabajos estables, en rango entre los 18 y 45 afios, con mayor predominancia de
participacion a partir de los 25 afios.

Adaptados completamente al uso de la tecnologia en cada 4rea de su vida, tienen presencia
en redes sociales, integran el uso habitual de aplicaciones para comprar entradas paracines y

eventos, pedir el mercado o comida preparada, sacar citas médicas etc., por lo que estan
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completamente compenetrados con la era digital.

Si bien disfrutan de la diversion y la vida nocturna, prefieren lugares exclusivos, seguros,
que ofrezcan calidad en el servicio y una experiencia en cada visita, mas alla de lo quees comun
encontrar en un bar (musica y licores), por lo que se decantan por lugares que no solocumplan sus
expectativas, sino que las sostengan a lo largo del tiempo. Ir a pasar un buen ratocon su pareja o
grupo de amigos, o disfrutar de una celebracion familiar o de trabajo son las motivaciones que les
hacen elegir establecimientos bien categorizados.

Por supuesto profundizando mas a detalle en las caracteristicas de todos los clientes
podremos identificar que podrian segmentarse en dos o tres publicos muy objetivos, pero aquise

han mencionado los rasgos mas generales.

Figura 1. Mapa de Empatia

APP DE RESERVAS PARA BARES Y DISCOTECAS TOP DE QUITO

Mapa de Empatia

¢Qué piensa y siente?

Es optimista, pero realista de la situacion del pais
Elige lugares que se perciben seguros para divertirse
Su futuro le importa, pero también busca disfrutar el presente
Se emociona los viernes, porque ya terminé su semana laboral y puede descansar
Es feliz haciendo planes con sus amigos
Le gusta sentirse parte de las tendencias.

¢Qué oye? ¢Qué ve?
Elige lo que quiere oir pagando la version premium de las apps Se informa de nuevos productos/servicios a
Escucha a sus compaifieros de trabajo sobre sus experiencias través de Instagram, Tik tok,
en las nuevas discotecas que han conocido Ve a sus amigos con frecuencia
Oye programas de actualidad y de opinion Es aspiracional, consume contenido de
’ Podcast de diversos temas plataformas digitales como videos, podcast, etc.
Mdusica a la moda, electronica, reggaeton y clasicos que le Esta siempre al tanto de las Gltimas tendencias y

uansportaniaetapas anterioresde)si vida, £Qué dice y hace? aplicaciones que se adaptan a su estilo de vida.
Celebra toda ocasion en una fiesta con amigos

Le gustan las actividades en la ciudad como ir de compras, conocer nuevos

restaurantes, se mantiene en forma yendo al gimnasio

Revisa constantemente la oferta de fiestas y eventos en la ciudad
Tiene un tono fresco y un tanto informal incluso en su trabajo
Trata de mantener una buena actitud en todo momento
Prioriza vivir bien y tranquilo

Esfuerzos Resultados
Vivir malas experiencias cuando sale de fiesta Desea encontrar toda la informacion sobre bares y discotecas en un
La dificultad para reservar mesas en algunos bares solo lugar

Tener la certeza de reservas seguras sin complicaciones
Darse cuenta que es mas facil y seguro usar una app para reservar
que hacerlo por las vias tradicionales.

La escases de informacién sobre eventos
No tener el dinero suficiente para asistir a todos los lugares que le
gustaria.
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El mapa de empatia nos muestra de forma grafica el perfil psicoldégico y emocional de
nuestro cliente potencia, una persona moderna, que prefiere vivir en la ciudad, en lugares donde
pueda tener todo cerca y a la mano, conservar su grupo de amistad por muchos afos y si bien le
gusta conocer gente nueva, en sus planes prioriza a sus amigos de siempre.

Esté al tanto de la situacion social, se informa y mantiene una postura clara, por lo tanto,
también toma precauciones para mantenerse seguro y a los suyos también, le gusta invertir en
tecnologia, es usuario de redes sociales publica y consume contenidos alli donde muestra su
estilo de vida, elige que ver y escuchar en plataformas pagadas como Netflix, Spotify,iTunes, etc.,
usa poco la television nacional.

La facilidad, versatilidad y utilidad son importantes para el a la hora de mantener una App
descargada en su celular, también la seguridad de su informacion y los beneficios que estale pueda
dar.

Figura 2. Mapa de actores

Indirect
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En el mapa de actores podemos visualizar todos los intervinientes en el proyecto que de
una u otra manera influyen en la creacion, desarrollo y funcionamiento del mismo,empezando por
los ideadores del proyecto, hasta el entorno del mercado en el que se va a usarla aplicacion.

Aqui consideramos el proyecto como tal, los desarrolladores, las estrategias, el marketing,
también el cliente, su comportamiento social, la competencia, los proveedores y socios estratégicos
que van a ser esenciales en el desarrollo del proyecto pues con ellos se buscan generar alianzas que
por un lado ayuden a posicionar la aplicacion y por el otro amplienla difusion de sus productos y
servicios, los establecimientos que son también clientes que vana usar la aplicacion como una
herramienta para recolectar informacion, organizar sus reservasy mejorar su propuesta y atencion
con la data que la aplicacion vaya recolectando.

Como actores indirectos estan todos los entes reguladores, tales como el SRI para la
recaudacion de impuestos, los entes de control que otorgan los permisos de funcionamiento, el
entorno social y politico que influyen en las decisiones de consumo de las personas, los nuevos
desarrollos tecnologicos, las tendencias del mercado y todos aquellos factores que de una u otra
forma impactan al proyecto en cada fase.

3. Fase dos: Identificacion del Problema

3.1 Identificacion del problema

Durante el proceso de investigacion de todos los factores que influyen en una persona al
momento de decidir salir de fiesta en Quito, identificamos varias problematicas con las quese
encuentra desde que se genera la idea de buscar algun plan de diversion nocturna, hasta llegar al
establecimiento elegido.

Oferta descentralizada y desorganizada, para poder decidir por uno u otro lugar debe ir
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mirando de perfil en perfil de cada establecimiento las actividades que se promocionan en cadauno
de ellos, pues en la actualidad no hay un portal unico que reuna la oferta de toda la ciudad,lo que le
toma mucho tiempo al usuario para tener una decision

Una vez que ha encontrado el lugar ideal para divertirse, el proceso de reservar un espacio
se vuelve largo y tedioso, los establecimientos no responden los mensajes a tiempo, noson claro en
la informacién que brindan y se tardan en procesar el requerimiento del cliente.

Ya al momento de acercarse al lugar se encuentran con largas filas y un proceso de
admision demorado, poco gentil e incluso en ocasiones déspota, pues la informacion sobre el
codigo de vestimenta o las reglas de comportamiento, consumo minimo etc., no son comunicadas
con claridad, lo que hace que el proceso de validacion de la reserva sea de baja calidad, generando
de entrada una mala experiencia en el cliente.

Y, por ultimo, resulta recurrente que, aunque el usuario haya realizado la reserva con
anterioridad, se encuentre con que, al momento de visitar el bar o discoteca elegido, no existe su
reserva, no la han tomado adecuadamente o le acomodan en otro espacio diferente al elegido,todas
estas problemadticas repercuten en una mala experiencia para el cliente final que no se siente

escuchado respecto a como desea vivir la experiencia de salir de fiesta en Quito.

3.2 Problema elegido a resolver

Con la informacion recabada, concluimos que disefiar un producto que pueda solucionar
todas estas problematicas y mejorar la experiencia del cliente de bares y discotecasde target alto
en Quito es una necesidad nunca antes considerada que ademas de resolver las actuales
problematicas va a elevar la experiencia y a aportar valor desde el momento en el que el cliente

concibe la idea de buscar un lugar para ir de fiesta.
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La informacion desorganizada por toda la red, la dificultad para hacer reservas, las largas
filas y los tiempos altos de espera que van sumando puntos para aminorar la experienciadel cliente
son todos factores que se pueden resolver en conjunto en una misma solucion intuitiva, flexible,
que escuche al usuario, pero también al establecimiento para crear un enlaceconsistente que aporte

valor a ambas partes.

Figura 3. Arbol de problema

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA
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4. Fase tres: Idea de Negocio

4.1 Idea de negocio

4.1.1 Lluvia de ideas. Para tener una base de varias alternativas y determinar las mejores

ideas para solucionar el mayor de los problemas detectados, hemos realizado una lluvia de ideas
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que graficamos a continuacion.
4.1.2 Sistema de valoracion
1. no tiene relevancia
2. tiene un poco de relevancia
3 es medianamente relevante
4 esrelevante

5. es muy relevante

Tabla 1: Valoracion

Problema: Ineficiencia en la gestion de reservas para bares y discotecas.

Ideas Novedad Utilida Factibilidad Total
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Mejorar capacitacion al personal de
bares y discotecas a la hora de tomar la
reserva e informar de los proximos

eventos.

11

Mejorar la comunicacion en las redes

sociales hacia los consumidores.

10

Sistema de Call center dedicado soloa

reservas de bares.

10

Acceso a establecimiento  sin
necesidad de reserva, solo en orden de

llegada.

Que cada establecimiento destine a
una persona que solo se dedique a

tomar las reservas

Ampliar la capacidad de los
establecimientos, para tener mas

mesas a disposicion

Que el cliente asista presencialmente
a realizar la reserva para asegurarse

que si la toman efectivamente

Pagar por anticipado un valor para

garantizar la reserva

35



Realizar la reserva por e-mail y que el

cliente reciba la confirmacion de la

. . e 2 4 2
misma junto con las indicaciones y
condiciones para participar en el
evento
Enviar a alguien antes que el resto del 1 1 1

grupo para que reserve la mesa

Podemos evidenciar con esta lluvia de ideas que, si bien existen variadas posibilidadespara
solucionar el problema, el objetivo es encontrar la mas eficaz y sostenible a lo largo del tiempo,
que no solo solucione el problema, sino que también otorgue un valor agregado tanto al usuario
asistente al establecimiento, como al mismo establecimiento que por medio de una herramienta
automatizada podrd personalizar su servicio y adaptarlo cada vez mas a las preferencias de su
cliente.

Figura 4. Problem-Solution Fit
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Problem-Solution Fit canvas

- 1. CUSTOMER SEGMENT(S) E 6. CUSTOMER LIMITATIONS BUDGET, DEVT 5. AVAILABLE SOLUTIONS piuses n iinuses E §
E Personas que frecuentan bares y Sistema infeficiente en la toma de Reservas por telefono z
| discotecas exclusivos en la ciudad reservas, largas filas, mala atencién al Asistencia sin reservas
§ de Quito cliente, experiencias de baja calidad Reservar directamente en lugar

2. PROBLEMS / PAINS / 115 rmiQuency | | 9. PROBLEM ROOT / CAUSE 2] 7. BEHAVIOR

Esperas largas y perdida de tiempo lneficiencia enla gestién Uso de metodos tradicionales de
Errores en las reservas | reserva

Perdida de ingresos efectiva de reservas Dependencia de recomendaciones
Falta de personalizacion de la . boca a boca :
. propuesta para bares y discotecas Busqueda de ofertas y promociones 3
Perdida de clientes top de Quito especiales
Comunicacion ineficiente
3. TRIGGERS TO ACT ﬁ 10. YOUR SOLUTION 8. CHANNELS of BEHAVIOR EII
La necesidad de divertirse | | oum
! : : 57 < Google y Meta Ads g
3 Compartir con sus amigos en ApllcaC|on movil de Estrategias de marketing digital :
= ambientes agradables gestién de reservas para Poscicionamiento organico g
.E 4. EMOTIONS serons / AFTes [Ewm] - penmel 2
1 Frustracién por una experiencia de bares y discotecas de Material POP g
- baja calidad Quito Presencia fisica en 2

establecimientos

Satisfaccion por experiencia mejor.

En el proceso de validar la idea de negocio y descubrir més a fondo las caracteristicas
relevantes de nuestro cliente potencial desarrollamos esta plantilla del Problem-Solution Fit para
visualizar de forma sencilla la forma en como estamos resolviendo el problema antes identificado,
esto nos permite tener una perspectiva clara de los datos mas relevantes para el disefio de nuestro
producto final, el aplicativo digital.

4.1.3 Puntos claves sobre la principal solucion. Esta aplicacion digital busca ser una
solucion eficaz a la optimizacion de reservas en bares y discotecas de Quito. Con la idea de que los
usuarios disfruten de una gran experienciasegura y confiable mientras los establecimientos que se
suscriban también puedan recopilar datos de sus clientes que les permitan mejorar su oferta.

Entre los beneficios que buscamos aportar se destacan: disminuir las pérdidas econdémicas
para los establecimientos debido a la ineficiente gestion en sus reservas, aumentarel porcentaje de
asistencia y por lo tanto los ingresos para los establecimientos, fortalecer la sensacion de seguridad
tanto en las transacciones como en el ingreso, crear una nueva experiencia al cliente durante
el proceso de elegir el lugar al que va a asistir, por medio de un menu de programaciones de los

37



diferentes establecimientos, innovar en la forma en como se vive y disfruta la vida nocturna en la
ciudad.

Desde la experiencia del Cliente, podremos ver una interfaz intuitiva y amigable para
realizar reservas de forma facil, fluida, segura y sin complicaciones, ademas de personalizacionde
preferencias y requerimientos especiales.

Por otro lado, los establecimientos contaran con una herramienta potente de recoleccion de
datos que pueden usar a su favor para mejorar su propuesta de valor y su ventajacompetitiva y un
sistema que les permitira gestionar de forma automatizada las reservas.

Finalmente se implementaran estrategias de enganche como bonos, descuentos, accesos
preferenciales y més que logren fidelizar al cliente para que tenga un alto uso de la aplicacion.

4.1.4 Producto o servicio. Se trata de una App de Reservas para Bares y Discotecas Top
de Quito donde nuestraaplicacion es una solucion disenada para mejorar las reservas de una
forma eficiente y segura tanto para clientes como para duenos de locales nocturnos.

Es una plataforma de reservas en tiempo real que permite a los usuarios realizar reservas
instantaneas en los mejores bares y discotecas de Quito desde la comodidad de sus dispositivos
moviles con una interfaz intuitiva, facil de usar que ofrece una experiencia de usuario fluida, desde
la seleccion del lugar hasta la confirmacion de la reserva.

Cuenta con un sistema de notificaciones que alerta a los usuarios sobre confirmacionesde
reserva, recordatorios y ofertas especiales y personaliza sus reservas segun las preferencias,tales
como: ubicacion preferida, secciones especificas, etc.

La app trabaja con un programa de lealtad integrado que recompensa a los usuarios

frecuentes con ofertas exclusivas, descuentos y beneficios especiales para lograr fidelizacion.
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4.1.5 Propuesta de valor. Accesibilidad: mediante la app se va a disponer de inmediato sobre
informacién de cupos, disponibilidad, se puede acceder a un video en vivo sobre el ambiente y
aglomeracionde publico asistente.

Reserva y compra de entradas, la aplicacion va a permitir a los usuarios reservar entradaso
incluso comprarlas directamente desde su dispositivo mévil, evitando que nuestra clientela haga
filas innecesarias.

4.1.6 Modelo de monetizacion. Existen algunas alternativas, entre las que encontramos las
siguientes:

La publicidad, la aplicacion muestra anuncios a los usuarios y los ingresos provienen de
los usuarios, las suscripciones podrian ser que el usuario pague una tarifa para acceder al contenido
de manera periodica.

Los patrocinios seria una opcion bastante rentable, el patrocinio de marcas o empresas

relacionadas a la industria de las discotecas.
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Figura 5. PESTEL:

PESTEL '—\

ECONOMICOS

INGRESOS DISPONIBLES
RECESIONES ECONOMICAS
TURISMO Y VIAJES

CULTURALES

TENDENCIAS ¥ PREFERENCIAS
SOCIALES

DATOS DEMOGRAFICOS
ESTILO DE VIDA ¥ CULTURA DE VIDA

Este analisis nos permite examinar diversos aspectos que podrian afectar a nuestra
aplicacion de bares y discotecas top de Quito ya que se consideraron diversos aspectos.

Politicas: Licencia y permisos: Garantizar que la aplicacién cumpla con todos los requisitos
requeridos para operar legalmente en la industria del entretenimiento y la venta de alcohol en Quito.
Adaptandose a las leyes locales que regulan la venta y el consumo de alcohol,asegurando que la
aplicacion cumpla con las normativas vigentes.

Econdmicas: Primero analizaremos la capacidad econémica de la poblacion de Quito que
participa en actividades de vida nocturna y establecer estrategias de precios acordes con sus

ingresos disponibles.



Recesiones econdmicas: Desarrollar planes de contingencia para periodos de recesion que
puedan afectar los habitos de gasto de los usuarios de la aplicacion.

Turismo y viajes: Adaptar la aplicacion para manejar las variaciones en la demanda
relacionadas con el turismo y los viajes, siendo consciente de las temporadas turisticas.

Socioculturales:

Tendencias sociales: Integracion de caracteristicas alineadas con las tendencias en lavida
nocturna.

Datos demograficos: Personalizacion de la App segun diversidad demografica.

Estilo de vida y cultura nocturna: Reflejo auténtico de la rica cultura nocturna de Quito.
Tecnoldgicas:

Desarrollo de aplicaciones moviles: Implementacion de tecnologia avanzada para
experiencia de usuario 6ptima.

Integraciéon de nuevas tecnologias: Estar al tanto de innovaciones emergentes para
mejorar competitividad.

Ecologicas: Sostenibilidad y conciencia ambiental: Précticas sostenibles en operaciones
comerciales, promoviendo conciencia ambiental.

Legales: Derechos de propiedad intelectual: Proteccion rigurosa para evitar conflictos
legales.

Proteccion de datos y privacidad: Cumplimiento estricto de leyes de privacidad de

datos.

Leyes laborales: Cumplimiento total de leyes laborales, desde contratacion hastacondiciones de

trabajo.
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Figura 6. Prototipo 1
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LEAN CANVAS

Figura 7.

Canvas

Asociaciones
clave:
*Discotecas.
*Empresas de
publicidad.

Actividades clave:
*Desarrollar y mantener
la aplicacion.

*Recopilar y analizar
datos de los usuarios.
*Asociarse con
discotecas para ofrecer
promociones y
descuentos.

Recursos clave:
*Equipo de desarrollo
de software.
*Servidores para
alojar la aplicacion.
*Base de datos de
usuarios.

Propuesta de
valor:
*Recomendaciones
personalizadas de
discotecas basadas
en las preferencias
y ubicacién del
usuario.

*Ofrece una
experiencia Unica a
cada usuario.

Relaciones con clientes:

*Se espera que la
aplicacion sea facil de
usar y navegar.

*Se ofrecera un servicio
de atencion al cliente
para resolver cualquier
problema o duda.

Canales
*Descarga
gratuitade la
aplicacién en
App Storey
Google Play.

Segmento de
Clientes
*Jovenesy
adultos que
disfrutande la
vida nocturna.

Estructurade costes:

*Desarrollo y mantenimiento de la aplicacion.

*Marketing y publicidad.

*Costes de servidor.

Fuente de ingresos:
*Publicidad dentro de la aplicacion.
*Venta de entradas para eventosen
discotecas.

Elaboracion propia 2024

En resumen, podemos ver una vision clara y concisa de la propuesta de valor que

obtendriamos de la aplicacion, identificando un problema especifico en el mercado y

proporcionando una solucion enfocada en el usuario.

La solucion propuesta consiste en una aplicacion que no solo brinda datos en tiempo real
sobre bares y discotecas top de Quito, sino que también ofrece una propuesta de valor inicaenfocada
en recomendaciones personalizadas adaptadas a las preferencias individuales y ubicacion de cada

usuario, proporcionando asi una experiencia nocturna exclusiva. Enfocandonos en un segmento

de clientes entre jovenes y adultos apasionados por la vida nocturna.

Las fuentes de ingresos se diversifican mediante comisiones por ventas, publicidad y
patrocinios, estableciendo. Las claves de métricas, como el niumero de descargas y la tasa de

conversion de usuarios activos, seran fundamentales para evaluar el rendimiento de la aplicacion.
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La ventaja competitiva de la aplicacion radica en su base de datos completa y en la
capacidad de ofrecer recomendaciones altamente personalizadas, destacando asi su posicion enel
competitivo mercado de aplicaciones de entretenimiento nocturno.

5. Las 5 fuerzas de Porter

Aplicando el modelo de las 5 fuerzas de Porter a nuestro proyecto de la creacionde la
aplicacion de reservas para Bares y Discotecas Top en Quito, Ecuador, podriamos identificar las

siguientes fuerzas:

5.1 Poder de negociacion de los clientes:

Los clientes tendran un cierto poder de negociacién si tienen varias opciones de
aplicaciones de reservas para elegir. Si hay multiples plataformas que ofrecen servicios similares,
los clientes podrian presionar para obtener tarifas mas bajas, descuentos exclusivos u otras ventajas

por lo que hay que ajustarnos a las necesidades de los clientes.

5.2 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es un elemento clave en el andlisis de la
industria y puede influir en la posicion competitiva de lo que vamos a crear. En el caso de nuestra
aplicacion de reservas para discotecas y bares exclusivos en Quito, y segin lo que hemos
investigado hay pocas opciones de aplicaciones similares, y esto podra dar a los proveedores

(discotecas y bares Top) un mayor poder de negociacion.

5.3 Amenaza de sustitutos:

La amenaza de sustitucion proviene de métodos de reserva tradicionales, como llamadas

telefonicas o reservas directas en los establecimientos. Ademads, si hay otras aplicaciones que
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ofrecen servicios similares o incluso una experiencia diferente pero atractiva, podrian

representarnos una amenaza.

5.4 Amenaza de nuevos competidores (Nuevas aplicaciones de reserva):

La facilidad con la que nuevas aplicaciones de reserva pueden entrar al mercado podria

depender de diversos factores, como la inversion necesaria, la tecnologia requerida y la aceptacion

por parte de los bares y discotecas. Si es facil para nuevas empresas entrar en el mercado, la

competencia podria aumentar y eso no seria una ventaja para nuestro emprendimiento.

5.5 Rivalidad entre competidores existentes (Otras aplicaciones de reserva):

Al no existir competidores directos en el mercado, la rivalidad es nula.

Matriz FODA
Tabla 2. Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

Comprension profunda del mercado
necesaria para crear una propuesta
innovadora y de valor

Contactos clave en bares y discotecas
para formalizar alianzas estratégicas.
Equipo de trabajo multidisciplinario
capacitado.

Ideade negocio disruptiva que

agregara valor tanto a clientes como|
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Capacidad econdmica para ejecutar
el proyecto

La conexion intermitente podria ser
una debilidad, ya que la aplicacion
depende fuertemente de Internet.
Algunos locales podrian resistirse a
cambiar su método tradicional de

gestionar reservas por la nueva

propuesta



a establecimientos.

Aplicacion fluida, facil de usar,
atractiva y practica.

Capacidad para promocionar Yy

vender la aplicacion

Oportunidades

Amenazas

Mercado en permanente crecimiento Y
desatendido en la gestion de las|
reservas

Gran demanda de reservas

Turismo creciente en la ciudad
Posibilidad de expandir el uso de la
aplicacion a otras ciudades e incluso
otros paises.

Amplia oferta de desarrolladores para
la construccion de la App

No hay directos que estén resolviendo

esta necesidad.

Inseguridad en la ciudad que puede]
bajar la participacion de los clientes.
Que los establecimientos desarrollen|
plataformas similares para gestionar
las reservas

Aparicion de competidores directos
que ofrecen un producto digital similar|
Impacto negativo de eventos o crisis,
como restricciones en la industria dell
entretenimiento debido a normas|
gubernamentales 0 problemas
€condmicos.

Crisis econdmica que afecte el sector

de bares y discotecas.

6. FASE 4: Validacion de Factibilidad, Viabilidad, DeseabilidadMercado Objetivo:

Nuestro mercado objetivo abarca a personas de 18 a 45 afios que buscan experiencias de
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entretenimiento nocturno en los bares y discotecas mas destacados de Quito. Enfocamos nuestra

aplicacion en la posibilidad de reservar espacios para eventos especiales, fiestas

tematicas y noches exclusivas, ademas de implementar funciones especificas para la reserva de
grupos y promociones especiales

La aplicacion proporciona informacion detallada sobre menus, mixologia y eventos
culinarios disponibles en los locales asociados. Asimismo, nos esforzamos por fomentar la
fidelidad de nuestros usuarios mediante programas de lealtad que ofrecen descuentos exclusivos y
beneficios especiales.

Hemos realizado minuciosas investigaciones de mercado para comprender a fondo las
necesidades y preferencias de nuestra audiencia. Reconocemos que el éxito de nuestra aplicacion
radica en nuestra capacidad para comprender y satisfacer las expectativas de nuestromercado
objetivo y estamos comprometidos a proporcionar una experiencia Unica y satisfactoria para todos

aquellos que buscan disfrutar plenamente de la vida nocturna en la ciudad de Quito.

6.1 Investigacion de mercado y Validacion de segmento de mercado

En esta investigacion pudimos obtener un objetivo principal al evaluar la aceptacion y
viabilidad de una aplicaciéon moévil destinado a mejorar la experiencia de reserva en bares y
discotecas de renombre en la ciudad de Quito. La aplicacion busca ofrecer beneficios exclusivos,
facilitar la planificacion de salidas nocturnas y proporcionar informacion detalladasobre los

establecimientos afiliados.

6.2 Muestra:

La muestra seleccionada para esta investigacion incluira a individuos de diversas edades y
géneros que frecuenten bares y discotecas top en Quito. Se buscara una representacionequitativa de
diferentes grupos demograficos para obtener resultados mas precisos.
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Esta encuesta se llevo a cabo en distintos puntos de la ciudad de Quito, con un enfoque
especial en zonas donde se concentra la vida nocturna. Ademas, se utilizaran canales online para
llegar a un publico més amplio y diverso amante de la vida nocturna.

Poblacion objetivo: Personas de 18 a 45 afios que frecuentan bares y discotecas en Quito.

En este caso, se necesitaria una muestra de 384 personas para obtener resultados confiables

con un margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95%.

POBLACION OBJETIVO: PERSONAS DE 18 A 45 ANOS QUE
FRECUENTAN BARES Y DISCOTECAS EN QUITO.

EN ESTE CASO, SE REALIZO UNA
MUESTRA DE 200 PERSONAS PARA
OBTENER RESULTADOS CONFIABLES
CON UN MARGEN DE ERROR DEL 5%
Y UN NIVEL DE CONFIANZA DEL 95%.

e

Al concluir con esta investigacion pudimos obtener diversas conclusiones que ayudarana

6.3 Conclusion

obtener un mejor desempefio para la App de reservas de bares y discotecas top de Quito, las cuales

presentamos a continuacion:

6.4 Precio:

Se evalu6 la disposicion de una suscripcion Premium mensual pagada u fue aceptada en un
55% de las personas demostrando que la aplicacidon es atractiva para los usuarios y duefiosde

negocios. Determinando que los personas estdn dispuestas a pagar hasta un monto de 10 dolares
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mensuales, por un beneficio adicional.

Figura 8. Encuesta de precio

¢Cudnto estaria dispuesto a pagar de forma mensual por una subscripciéon premium?
200 respuestas

@ Menos de $10 usd

@ $10.00 usd

@ de $10 a $20 usd

@ Si la aplicacién cumple con mis
expectativas el precio de la subscripcion
no es relavante

6.5 Producto:

Las caracteristicas esenciales de la aplicacion, como visualizacion de programacion,
reservas y beneficios exclusivos, pudimos determinar que una de las caracteristicas esencialesque
buscan los usuarios es la visualizacion del menu y los procesos de cada uno de los productos, al
igual fue indicada la necesidad por la seguridad informatica al utilizar dicha aplicacion.

Figura 9. Encuesta de Producto

En una aplicacion de reservas, ;Qué caracteristicas considerarian esenciales? (Seleccione 3)
200 respuestas

Seleccion de mesas en tiempo

o
s 100 (50 %)

Visualizacion del menu y precios —119 (59,5 %)

Opciones de personalizacion

para eventos privados 73(36,5%)

Garantia de seguridad de los

1 5 %
daios 5 (57,5 %)

Que incluya gestor de pagos

g 0/
para realizar el proceso en un... 53 (26,5 %)

0 25 50 75 100 125

6.6 Plaza:

Se empled una investigacion de los métodos actuales que los usuarios emplean para acceder
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a bares y discotecas, tanto en términos de compra de boletos como de entrada general,al igual que
los factores como la facilidad de acceso, tiempo de espera, procesos de verificacionde identidad y
restricciones de capacidad seran evaluados.

Como un detalle clave fue la estrategia de distribucion se enfocard en integrar la aplicacion
en las plataformas preferidas por los usuarios, maximizando la visibilidad y el alcance.

Permitiendo que:

La aplicacion se disefiara teniendo en cuenta las preferencias actuales de los usuarios. Por
ejemplo, si los usuarios prefieren recibir notificaciones a través de ciertas plataformas, se
integraran estas opciones en la aplicacion.

La personalizacion de la experiencia incluird caracteristicas que faciliten la busqueda de
informacion, la navegacion y el acceso a eventos y promociones exclusivas.

Llegando a una conclusién que nos permitira que la aplicacion se actualizard segun las

tendencias cambiantes y las nuevas preferencias de los usuarios.

Figura 10. Importancia

¢Qué tan importante es para usted la posibilidad de hacer reserva de mesas o areas VIP con

anticipacion al ir de fiesta?
200 respuestas

@ Muy importante
@ Importante
No es una consideracion importante

6.7 Promocion:

Se disefiaran campafias de marketing que destaquen las soluciones que la aplicacion ofrece

para abordar las areas de decepcion identificadas.
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Se enfocara en la conveniencia de la reserva, la garantia de asientos preferenciales,
beneficios exclusivos y cualquier caracteristica que mejore la experiencia general del usuario.

Se establecera un sistema de retroalimentacion continuo para evaluar la efectividad delas
campanas de marketing.

El feedback de los usuarios sera crucial para realizar ajustes en tiempo real y garantizarque
las estrategias promocionales evolucionen segin las expectativas cambiantes y las experiencias
del usuario.

La estrategia de promocion se enfocara en abordar y prevenir situaciones decepcionantes,
personalizar las comunicaciones segun las preferencias del usuario, y generar experiencias

positivas que fortalezcan la relacion entre la aplicacion y su audiencia objetivo.

Figura 11. Estrategia

¢Como prefieren recibir informacion sobre eventos especiales o promociones?
200 respuestas

@ Notificaciones push a través de la
aplicacion

@ Correo electronico
Redes sociales

En conclusion, esta investigacion nos ayudara proporcionando una base solida para el
desarrollo y lanzamiento exitoso de la aplicacion, asegurando que se alinee con las expectativasdel
mercado y ofrezca una experiencia unica y satisfactoria para los usuarios de bares y discotecas top

en Quito.
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6.8 Prueba de producto

Durante las pruebas con un grupo de 4 personas, todas ellas en el rango de edad de 18 a 40
afnos, obtuvimos valiosa retroalimentacion sobre la aplicacion. Entre los comentarios mas
destacados, se enfatiz6 la amigabilidad de esta: es muy facil de manejar, con botones bienubicados
que proporcionan la informacidn requerida. Les gusto la eleccion de colores sobrios y el tamafio
de letra adecuado, creando una experiencia visual comoda para todo tipo depersonas.

El logo recibié muy buenos comentarios por ser original y alinearse eficazmente con la
imagen que se busca transmitir. Estos comentarios respaldan la efectividad del disefio y la
usabilidad de la aplicacion, destacando aspectos clave que contribuyen a una experiencia positiva

para los usuarios.

Figura 12. Testing (Designing Strong Experiments)
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6.9 Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

Nuestra aplicacion de reservas para bares y discotecas top en Quito, encaja de manera
excepcional con las necesidades especificas de nuestro mercado objetivo, proporcionando un
solido Product-Market Fit y no solo se alinea estrechamente con las necesidades y preferenciasde
nuestro mercado objetivo, sino que también ofrece soluciones innovadoras y personalizadasque
impulsan una experiencia de entretenimiento nocturno mas satisfactoria y memorable. Esteajuste
entre nuestra propuesta de valor y el perfil del cliente es fundamental para alcanzar el éxito y la

aceptacion general en el mercado de bares y discotecas de Quito.

6.10 Prototipo 2.0
Mejora del prototipo:

Al exponer nuestro prototipo 2.0, los hallazgos son los siguientes: Contiene los datos
basicos para la creacion de nuestra base de datos

A breves rasgos se proporciona al cliente informacidn sobre las discotecas top de Quito.

Se realizd las pruebas del interfaz, no presenta ningun inconveniente al iniciar la
navegacion.

Es importante mencionar que el desarrollo de una aplicaciéon de discoteca implica
considerar aspectos como la gestion de eventos, la venta de entradas, la lista de invitados, la
musica, la interaccion social y otras caracteristicas especificas de la industria de las discotecas.

Medir datos y andlisis de resultados de investigacion de mercado.

Con base a la informacién obtenida y en el estudio realizado podemos determinar lo
siguiente:

Intereses por Rango de Edad:

El andlisis revela que el grupo de edad mas interesado en la aplicacion se encuentra entre
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los 35 y 44 afios, representando el 56.5% de las respuestas.

Estrategia: Dirigir campafias de marketing y promocidon especificamente a este grupo
demografico, destacando caracteristicas que resuenen con sus preferencias y necesidades.
Frecuencia de Salidas a Bares y Discotecas:

Un 56.5% de las personas en el rango de edad mencionado sale de 1 a 2 veces al mes abares
o discotecas top en Quito.

Estrategia: Enfocar esfuerzos promocionales en la conveniencia de la aplicacion para
aquellos que frecuentan estos establecimientos con regularidad.

Busqueda de Informacion en Redes Sociales y Navegadores:

El 61% de los encuestados busca informacion en redes sociales y otros navegadores de
busqueda.

Estrategia: Integrar funciones de busqueda eficientes y una interfaz amigable,destacando
la rapidez y la fiabilidad de la informacion disponible a través de la aplicacion.

Expectativas de Respuesta y Satisfaccion:

El 47% espera obtener respuestas directas a través de la aplicacion, indicando una
preferencia por la comunicacion inmediata y eficaz.

Estrategia: Enfatizar la capacidad de la aplicacion para proporcionar respuestas rapidasy
precisas, mejorando la satisfaccion del usuario.

Aceptacion de Suscripcién Mensual:

El 55% de los encuestados esta dispuesto a mantener una suscripcion mensual con un
costo de hasta 10 dolares.

Estrategia: Disefiar planes de suscripcion que ofrezcan beneficios atractivos y valores

agregados, asegurando que el costo esté justificado por las ventajas proporcionadas.
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Contenido Esperado de la Aplicacion:

Se destaca la expectativa de informacion sobre precios y disponibilidad de espacios
libres.

Estrategia: Garantizar que la aplicacion priorice y destaque claramente estos aspectos,
proporcionando una experiencia centrada en las necesidades del usuario.

Conclusion:

Los resultados indican una so6lida aceptacion potencial de la aplicacion, especialmente
entre el grupo demografico de 35 a 44 anos. Las estrategias propuestas se enfocan en optimizar la
experiencia para satisfacer las expectativas especificas de este nicho de mercado, asegurandoasi

una adopcidn exitosa y sostenida de la aplicacion en la ciudad de Quito.

Figura 13. Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)
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7. PMYV (Producto Minimo Viable).

7.1 Para Quien:

Nuestro publico objetivo son jovenes adultos de 18 a 45 afios, amantes de la vida nocturna

y entretenimiento, asi como grupos de amigos que buscan salidas nocturnas.

7.2 Debe Tener:

La aplicacion se centra en capturar la informacién basica y las preferencias del usuario,
ofreciendo una lista detallada de bares y discotecas con informacion esencial. Ademas,proporciona
la visualizacion de eventos programados y un proceso facil y directo para realizarreservas. Para
garantizar la experiencia del usuario, la aplicacion envia confirmaciones y recordatorios antes de
los eventos, detalla informacidn sobre los establecimientos asociados y ofrece un sistema para que
los usuarios califiquen y dejen resefias. Todo esto se presenta en undisefio facil de usar, asegurando

una experiencia fluida para los usuarios.
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7.3 Deberia Tener:

Opciones de personalizacion de preferencias de usuario, asi como integracion con redes
sociales para compartir eventos y experiencias. También se incluira un canal para que los usuarios
proporcionen comentarios y sugerencias, y un historial de reservas y actividades pasadas para una

experiencia mas personalizada.

7.4 Podria Tener:

Integracion con establecimientos para ofertas especiales, un programa de lealtad con
beneficios adicionales, y contenido multimedia que muestre la experiencia en los establecimientos,

agregando un componente visual y atractivo para los usuarios.

7.5 Backlog:

Incluira andlisis continuo de las tendencias y preferencias del mercado, la creacion de una
version de prototipo para obtener comentarios tempranos, pruebas con usuarios para evaluar la
facilidad de uso y ajustes basados en los comentarios y resultados. Analisis contintode las

tendencias y preferencias del mercado.

7.6 Alternativas:

Como alternativas a considerar, exploraremos acuerdos de colaboracion para promociones
exclusivas, la posibilidad de eventos especiales patrocinados, la facilitacion de pagos a través de
la aplicacion para una experiencia completa, y la incorporacion de elementosde gamificacion para

aumentar la participacion de los usuarios.

7.7 Landing Page/ Video comercial

Para el lanzamiento y promocién de Vip Nite hemos desarrollado esta landing page

informativa donde las personas pueden conocer las cualidades de la aplicacion y sus usos.



Figura 14. Landing Page

@ VipNike

El CTA (Call to action) invita a descargar la aplicacion en los dispositivos con los que
cuentan los usuarios ya que esta es versatil a las dimensiones de las pantallas de los diferentes
dispositivos.

Figura 15. CTA

 —
5Cémo funciona Vip -
Nite?
© .o
)
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Entre la informacion relevante los visitantes podran ver de qué trata la aplicacion, su
funcionamiento, los beneficios que ofrece y las caracteristicas que la hacen atractiva, también
contara con un médulo de resefias donde los clientes y usuarios podran dejar su apreciacion sobre
la utilidad de la misma, como estrategia para generar mas confianza.

Figura 16. Opiniones

¢ Edicion rapida

Opiniones de
nuestros clientes

Josquin Meres Roymundo Souza Mara Seac

*hk ok ok ok ok Ak

Con esta landing page se busca atraer trafico de usuarios que desean obtener mayor
informacion antes de decidir descargarla, también con las métricas que se van a obtener se
generaran estrategias Utiles para motivar a cada vez mas personas a usarla.

Link de visualizacion: https://lalitachr.wixsite.com/vipnite

7.8 Validacion del modelo de monetizacion

Publicidad: Podriamos generar ingresos mostrando anuncios dentro de la aplicacion,
utilizando diferentes formatos publicitarios, como banners, intersticiales o videos, y recibir pagos
de los anunciantes cada vez que los usuarios interactian con ellos.

En este contexto, exploraremos distintas opciones de suscripcidon que se alineen con las
preferencias y expectativas de nuestro publico objetivo, asegurando al mismo tiempo un equilibrio

optimo entre accesibilidad y valor percibido.
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8. Plan de Marketing

8.1 Introduccion

En los ultimos afios, el sector de la industria de bares y discotecas en la ciudad de Quitoha
experimentado un crecimiento significativo. Sin embargo, a pesar de este aumento en la demanda,
los consumidores enfrentan dificultades al intentar reservar mesas o comprar boletospara eventos
especiales.

Para abordar esta problematica y aprovechar el potencial de mercado existente, estamos
lanzando una aplicacion moévil innovadora que permitird a los usuarios reservar mesas en bares y
discotecas de la ciudad de Quito de manera répida y sencilla. Nuestra aplicacion también ofrecera
la opcioén de comprar boletos para eventos especiales, como conciertos y fiestas tematicas.

El objetivo principal de nuestro plan de marketing es aumentar la visibilidad de nuestra
aplicacion y generar una base solida de usuarios activos en la ciudad de Quito. Para alcanzar este
objetivo, implementaremos las siguientes estrategias:

1. Investigacion de mercado: Realizaremos un analisis exhaustivo del mercado de baresy
discotecas en Quito para comprender las preferencias y necesidades de nuestros consumidores
potenciales. Este estudio nos permitird desarrollar caracteristicas y funciones que satisfagan estas
demandas especificas.

2.  Estrategia de contenido: Desarrollaremos una estrategia de contenido efectiva para
nuestro blog y redes sociales, proporcionando informacion relevante sobre los mejores bares y
discotecas de la ciudad, consejos de reserva y recomendaciones de eventos especiales. Esto nos

permitira generar interés en nuestra aplicacion y atraer a nuevos usuarios.

3. Alianzas estratégicas: Estableceremos alianzas con bares y discotecas populares en
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Quito para promover nuestra aplicacion entre sus clientes habituales. Ofreceremos incentivos,
como descuentos exclusivos en reservas o entradas para eventos, para fomentar la descarga y uso
de nuestra aplicacion.

4. Publicidad en linea y offline: Implementaremos campanas publicitarias en linea,
utilizando plataformas como Google Ads y Facebook Ads, para aumentar la visibilidad de nuestra
aplicacion entre nuestra audiencia objetivo. También consideraremos opciones de publicidad
offline, como vallas publicitarias y anuncios en prensa local.

En resumen, nuestro plan de marketing busca posicionar nuestra aplicaciéon como la
solucion lider para la reserva de bares y discotecas en la ciudad de Quito. A través de estrategias
efectivas de branding, contenido, alianzas y publicidad, esperamos generar una base solida de

usuarios activos y consolidar nuestra presencia en el mercado.

Logotipo

El logo de VipNite se compone de las letras "VIP" y "Nite" en letras mayusculas y
minusculas, elegantes y estilizadas, las cuales se fusionan visualmente. Consiste en ser un nombre
estilizado en color negro sobre un fondo gris claro. Se juega con la tipografia para darleun toque
exclusivo y sofisticado que refleje la calidad de los establecimientos que se pueden reservar a

través de la app.

8.2 Eslogan: '"Tu noche exclusiva a un clic"

61



Vi NI'T=

TU NOCHE EXCLUSIVA A UN CLIC

El slogan "Tu noche exclusiva a un clic" para la App de reservas de bares y discotecastop
en Quito sugiere que, con solo un clic en la aplicacion, puedes acceder a una experiencia exclusiva
y Unica en los mejores lugares de entretenimiento nocturno de la ciudad. La frase transmite la idea

de comodidad, facilidad y la posibilidad de disfrutar de una noche especial sin complicaciones.

8.3 Colores corporativos:

V,

Vie NIMT=

TU NOCHE EXCLUSIVA A UN CLIC

1. Negro: transmite elegancia, lujo, exclusividad y sofisticacion. El negro es un color
que se asocia comunmente con la elegancia y el misterio, el negro es un color versatil que puede
combinarse facilmente con otros colores para crear un disefio sofisticado y moderno. Enel contexto
de una App de reservas de bares y discotecas, el color negro puede ayudar a transmitir una imagen
de lujo y calidad, atrayendo a un publico que busca experiencias Premium en la vida nocturna.

2. Gris claro: transmitir elegancia, modernidad y sofisticacion. Este color suele
asociarse con la neutralidad, la seriedad y la profesionalidad, lo que puede ser atractivo para un

publico que busca experiencias exclusivas y de alta calidad en la vida nocturna de la ciudad
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8.3 Tipografia:

Se utiliza una tipografia elegante y legible para el nombre de la aplicacion "VipNite".
Puede ser una fuente serif o sans serif, pero se recomienda que sea estilizada y moderna para

reflejar el espiritu de la aplicacion.

8.4 Elementos grdficos:

VP OOW Y

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

Se podrian utilizar elementos sutiles que evocan la vida nocturna, como estrellas o luces

tenues, como bordes o fondos en algunos materiales de marketing.
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8.5 Identidad visual:

La identidad visual de VipNite debe reflejar exclusividad y sofisticacion. Se recomienda
utilizar fotografias de bares y discotecas elegantes en la ciudad de Quito, donde sepuedan apreciar

ambientes lujosos y exclusivos.

8.6 Plaza:

La plaza para la distribucion online de la App VipNite en Quito seria a través de
plataformas de descarga de aplicaciones modviles populares, como la App Store de Apple y
Google Play Store. También se podria considerar colaboraciones con sitios web o aplicaciones

locales que promocionen eventos nocturnos en la ciudad.

8.7 Canal de distribucion:

El enfoque estaria en las redes sociales, influencers locales y anuncios dirigidos a la
audiencia objetivo, destacando los beneficios y la exclusividad de la App VipNite para atraera los
usuarios a descargarla y usarla para sus reservas en bares y discotecas top de Quito.

Es importante dirigir la publicidad en linea a audiencias interesadas en la vida nocturnade
Quito para el éxito de VipNite porque al enfocarse en este publico especifico se maximiza la
relevancia y efectividad de la estrategia de marketing. Al dirigirse a personas que ya tienen interés
en la vida nocturna de la ciudad, se aumentan las posibilidades de captar la atencion depotenciales
usuarios de la App VipNite, quienes estaran mas propensos a descargarla, utilizarlay realizar

reservas en los bares y discotecas top de Quito que la plataforma ofrece. Ademas, alsegmentar la
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publicidad de esta manera, se optimiza el retorno de la inversion al dirigirse a unpublico mas

receptivo y con mayor probabilidad de conversion.

8.8 Aplicacion movil:

a - °
v Inicio de sesion
VIR INET=— in with Facs
TO NOCHE EXCLUSIVA A UN CLIC ~ Editar mi perfil
(=) Formas de pago
. =) Ajustes y Privacidad
* o e to al afilarte
(23 Cerrar sesién
y e i Y
SORVO 7 s b
° Login as quest e e
o . @ ® o

La interfaz de la aplicacion es limpia y facil de usar. Hemos usado una combinacién delos
colores negro y gris claro para los elementos de la interfaz, con toques de blanco para resaltar
la informacion importante. Las fotografias de los bares y discotecas deben mostrar losambientes y

detalles relevantes para ayudar a los usuarios a elegir su lugar ideal.

8.9 Campaiia de afiliacion de establecimientos (febrero-marzo)

Durante febrero y marzo, nuestra atencion se centra en dos objetivos esenciales:
incrementar la participacion de establecimientos con incentivos exclusivos y patrocinios, y ampliar
la variedad de categorias afiliadas mediante estrategias de incentivos y campafas de marketing
especificas. Estas acciones buscan fortalecer nuestra presencia y ofrecer a los usuarios una
experiencia mas diversa y atractiva.

Objetivo

Incrementar la participacion de los establecimientos un 20% en comparacion al mes

anterior en la aplicacién mediante una campaia de afiliacion efectiva durante febrero y marzo.
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Estrategias:

[JOfrecer incentivos exclusivos, como descuentos adicionales, promociones especiales o
reconocimientos destacados en la aplicacion

[JContratar a fotdgrafos profesionales para capturar imagenes de alta calidad de los
productos o servicios de los establecimientos afiliados por los dos primeros meses.

[JPatrocinar actividades dentro de los eventos para aumentar la visibilidad y la conciencia
de la marca entregando material relevante (POP).

Objetivo

Expandir la Variedad de Categorias de Establecimientos Afiliados en la Aplicacion
dividiéndolos por categorias como Premium brindando un beneficio de descuento temporal de un
5%

Estrategias:

[JDisenar incentivos especificos adaptados a diferentes categorias de establecimientos
para atraer una variedad mas amplia.

[JCrear campafias de marketing focalizadas en sectores especificos para resaltar las

ventajas de unirse a la aplicacion.

8.10 Campaiia de lanzamiento (abril-junio)

Durante el lanzamiento de abril a junio. Implementaremos estrategias especificas,
destacando la facilidad de uso y beneficios clave, asi como organizar el evento de lanzamientopara
generar entusiasmo y participacion. Estas acciones buscan establecer una base sélida parael éxito
continuo de nuestra aplicacion.

Hemos establecido tres objetivos fundamentales y delineados estrategias especificas para
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alcanzar cada uno de ellos.

Objetivo:

Alcanzar un minimo de 1000 descargas de la aplicacion en el primer trimestre despuésdel
lanzamiento.

Estrategias:

[JCrear anuncios especificos para plataformas digitales locales (Facebook, Tik Tok,
Instagram) que destaquen la facilidad de uso y beneficios clave de la aplicacion.

[JRealizar entrevistas, publicar articulos y compartir contenido exclusivo sobre la
aplicacion para generar expectacion y descargas.

[JOrganizar eventos de lanzamiento que involucren a los usuarios, permitiéndoles
experimentar la aplicacion en tiempo real.

[JImplementar una campafa de lanzamiento que ofrezca descuentos y beneficios
exclusivos para los primeros 1000 usuarios que descarguen la aplicacion.

Objetivo:

Establecer Alianzas con TikTokers y YouTubers para Promocionar la Aplicacion y
Alcanzar al Menos 100,000 Visualizaciones en Contenido Generado por Usuarios en Plataformas
de Redes Sociales Durante el Primer Trimestre.

Estrategias:

[JRealizar una investigacion para identificar TikTokers y YouTubers con seguidores
activos y una audiencia relevante para la aplicacion de reservas en Bares y Discotecas Top de
Quito.

[JOfrecer incentivos a los seguidores de los influencers, como descuentos exclusivos o

participacion en sorteos, para descargar la aplicacion y utilizarla.
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[1Organizar eventos en vivo en plataformas como TikTok e Instagram donde los
influencers puedan interactuar directamente con sus seguidores mientras promocionan la
aplicacion.

Objetivo

Lograr una participacion activa de los usuarios mientras interactian de las activacionesde
expectativa con el material BTL para el lanzamiento de la Aplicacion y asi recopilar al menos
2,000 Opiniones y Comentarios Positivos en Plataformas de Resefias durante el segundotrimestre
del afio.

Estrategias:

[JSolicitar a los usuarios que proporcionen comentarios y opiniones a través de encuestasy
formularios de retroalimentacion en la aplicacion.

[1Ofrecer descuentos exclusivos, acceso a funciones Premium o participacion en sorteosa
aquellos que dejen comentarios positivos.

[JFomentar la interaccion y la comunicacion: Es importante generar un espacio de
comunicacion entre los usuarios y la empresa. Se puede incluir un apartado de preguntas y
respuestas, asi como un chat en linea para resolver dudas o inquietudes demanera rapida y
eficiente.

8.11 Campaiia de fidelizacion (Julio- octubre 2024)

En las fechas de Julio a octubre, el objetivo es lograr fidelizar a todos los usuarios quese
han descargado la aplicacion en los meses anteriores desde el lanzamiento de la misma, pormedio
de recompensas, descuentos, regalos y campanas de atraccion de trafico pretendemos que los
usuarios usen y recomienden la aplicacion.

Para lo cual, definimos 3 objetivos principales y en cada uno de ellos, 3 estrategias que
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conduciran al alcance de dicho objetivo.

Objetivo:
Lograr 125 suscripciones Premium en la aplicacion cada mes, de julio a octubre.
Estrategias:

[JOfrecer el primer mes de suscripcion Premium gratis por los siguientes 4 meses para
todos los subscriptores actuales y nuevos suscriptores que van llegando a la plataforma.

[JPlan de referidos: Regalar un mes de suscripcion Premium a cada usuario por cada
referido nuevo que se suscriba al plan Premium.

[JCampaiia pagada en redes sociales: Video mostrando los beneficios de la aplicacion,
para alcanzar la meta de descargas mensual propuesta.

Objetivo:

Incrementar la Retencion de Clientes en un 20% en los Proximos 4 Meses

Estrategias:

[IMarketing Automatizado: Implementar sistema de automatizacion de marketing para
incentivar el uso de la aplicacion en usuarios que han descargado ya la aplicacion, por medio de
comunicacion informativa, promocional y recordatorio de reservas abandonadas.

[JAccesos gratis por Cumpleafios o fechas especiales: Por medio de marketing
automatizado enviar acceso gratis durante el mes de cumpleafios a los usuarios Premium.

'Campaifa de Re-marketing: Realizar una campafia pagada en redes sociales para llegar
a todos los usuarios que han visitado el landing page, pero que ain no descarganla aplicacion.
Objetivo:

Aumentar las Reservas Realizadas a través de la Aplicacion en un 25% en los proximos4
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meses, del total de subscriptores.

Estrategias:

[JCampafia VipNite en verano: Campaia en redes de interaccion con los usuarios de la
aplicacion; Subir un video a redes con la experiencia de usar Vip Nite por primera vez,etiquetar la
marca para participar por un descuento del 20% en el valor de la cuenta final para una pareja. Por
cada 100 Historias, habra un ganador.

[JCampaia: Una vez al mes, que bueno es: Obsequiar un coctel en la primera reserva que
el usuario realice cada mes. Esta campafia se llevara a cabo con el auspicio de marcas de licores
que obsequien producto a los establecimientos para justificar el costodel coctel.

[1Campaiia Happy Hour de reservas: Cada viernes de 3:00 a 4:00 pm activar un
descuento del 10% para reservas para el mismo dia en los establecimientos que atiin tienen mas del

50% de su capacidad disponible.

8.12 Campaiia de Diferenciacion (Nov — Dic 2024)
Objetivo:

Culminar el afio 2024, con una participacion del mercado en un 55% en la App,
diciembre es un mes de eventos importantes.

Estrategias:

[JCampafia Fiestas de Quito: por temporada de fiestas de Quito, happy hour, quienes
reserven, tendrdn la opcion de participar el chiva Quitefia, que consiste un recorrido porlas
principales calles de nuestra hermosa ciudad.

[110% de descuento en coctelitos de 18:00 a 20:00

[1Campafia fiestas de Navidad: descuentos a los socios exclusivos, promocionamos su cena

de navidad empresarial, 20% de descuento en el descorche, ven y diviértete en lasfechas previas a
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celebrar la navidad, inscribete en el concurso “y beben y beben y vuelven a beber”, obteniendo el
consumo gratuito para ti y dos amigos a tu eleccion

O Fin de afio: premio a la mejor viuda, y al mejor disfraz, con un rubro de $500, si
reservas en la App tienes mas posibilidad de ganar, por premiar tu fidelidad, adicional obtienes el
10% en tu entrada.

Objetivo:

Involucrar a todo nuestro segmento de mercado en las fiestas de diciembre:

Estrategias:

[JMediante la App, se puede disponer de los mejores lugares, para poder disfrutar de los
mejores eventos: conciertos, recreaciones teatrales, bailes.

[115% de descuentos en los licores mas costosos del establecimiento.

[ Valet parking gratuito

Objetivo:

Asegurar la membrecia de nuestra cartera de clientes, afio 2025

Estrategias:

[JLanzamiento de promociones enero 2025 a marzo 2025, nuestros socios exclusivos
tendran un descuento de primicia de un 10%
[JLanzamiento de nuestra agenda de eventos, nuestros socios tendran acceso a los lugares
mas exclusivos.
'Concierto exclusivo de Audi, parqueadero y valet parking gratuito.

9. Estrategias de diferenciacion

Una estrategia de diferenciacion es crucial para destacar en un mercado competitivo y

captar la atencion de los usuarios. Cuando se trata de aplicaciones para discotecas, existen varias
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estrategias que podemos implementar para diferenciarnos de la competencia. Aqui hay algunas
ideas:

Innovacién: nuestra App, tiene como potencial, que no tiene competencia, existen Appde
restaurantes, pero no de discotecas y bares, lo que es un valor agregado a nuestro giro de negocio,
en la actualidad la generacion de la App estd en tendencia, todo se encuentra en las redes sociales,
y la informacion es compartida en cuestion de segundos, logrando que nuestro publico nos
identifique.

Experiencia personalizada: mediante la App, nuestra clientela va a ser atendida de una
manera directa con la intencién que soliciten lo que desean de una noche de diversion sana y
segura, contamos con personal que proporciona informacion detallada, 24 /7.

Ofertas exclusivas: en los cumpleafos, aniversarios, fechas especiales, fechas festivas,etc.,
existird tendran descuentos exclusivos a nuestros socios mas concurrentes.

Interaccidn social: fomentar la interaccion entre los usuarios dentro de su aplicacion puede
ser una estrategia eficaz. Por ejemplo, los usuarios pueden compartir fotos y videos de sus
experiencias de discotecas, asi como interactuar con otros usuarios a través de comentariosy
mensajes.

Facilidad de uso: el disefio de la App es una interfaz intuitiva y facil de usar es crucialpara
que los usuarios disfruten de una experiencia fluida mientras usan la aplicacion. Ademas,tener
opciones de reserva de mesa o compra de entradas disponibles online simplifica el proceso a los
usuarios.

10. Presupuesto de Marketing:
Para la elaboracion del presupuesto de Marketing para VipNite, primero identificamosque

al ser este un producto digital, todos los esfuerzos de marketing deben ir enfocados en crearuna

presencia digital muy fuerte que logre dar posicionamiento a la marca a nivel de Quito, Dado que
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para su promocion y venta no se requiere de un establecimiento fisico, una planta deproduccion o
un packaging, todos estos rubros que estarian plasmados en el plan financiero, enel caso de este
proyecto han sido destinados al plan de Marketing y mds precisamente a las estrategias de
marketing digital.

Este presupuesto se desarrollé segun la proyeccion anual del primer afio de lanzamientodel
aplicativo y los valores se estimaron seglin los valores actuales del mercado para cada rubro.

A continuacion, detallamos el prepuesto:

Tabla 3. Presupuesto de Marketing

Presupuesto de Marketing - VIP NITE 2024

Detalle del Presupuesto

Categorias Presupuesto Total
Presupuesto Anual
Community Manager: Coordinador de la estrategia digital $ 6.000,00
Diseiio de Marca: Manual de Marca $2.000,00
Agencia de Publicidad: - Calendario de contenidos,produccion de $ 4.000.00
Contenido audiovisual, blogs, etc. T
Google Ad Sense: Publicidad de pago por clic $ 6.000,00
Meta Ads: Publicidad paga en redes sociales $3.000,00
SEQO: Optimizacion de motores de busqueda, posicionamiento y $ 1.000,00
palabras claves
CRM Y Marketing Automation $2.000,00
Gestion de Patrocinios: Comunicacion, incentivos, propuestas $3.000,00
Campaiia de Afiliacion (enero - febrero)
Ofrecer incentivos exclusivos $ 500,00
Fotografos Profesionales $ 500,00
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Patrocinar actividades dentro de los eventos

$ 1.700,00

Crear campanas de marketing focalizadas en sectores especificos para

resaltar lasventajas de unirse a la aplicacion $ 500,00
Campaia de Lanzamiento (marzo - abril - mayo - jun)
Creacion de anuncios para Facebook, Tik Tok, Instagram $2.000,00
Evento de lanzamiento $ 10.000,00
Material btl y Merchandising para evento de lanzamiento $ 5.500,00
Campaia de Fidelizacion (jul - ago - sept - oct) $ 0,00
Estrategia de Subscripciones Premium $ 1.000,00
Email Marketing Automation $ 800,00
Campaiia de Re- Marketing $ 500,00

Total $ 50.000,00

11. Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

En este apartado plasmamos los esquemas en los que se manifiesta la estructura

organizacional del proyecto en curso, evidenciando como se constituye a nivel administrativoy de

gestion.

11.1 Operaciones - Mapa de procesos:

Para VipNite como un proyecto con un gran porcentaje de desarrollo tecnologico es
prioritario dar énfasis en areas como la innovacion, el marketing y las alianzas estratégicas conlos
establecimientos que seran el aliado mas importante en el desarrollo del aplicativo para hacer de

este una solucion real para todos los usuarios. También una direccion estratégica es clave y el

acompafiamiento del equipo de desarrollo tecnoldgico que construira el producto final.
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Figura 17. Mapa de procesos
MAPA DE PROCESOS - VIP NITE

e
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11.2 Diseiio Organizacional (Organigrama) Figura 18. Organigrama
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Tabla 4: Descripcion de cargos

CARGO

DETALLE DE ACTIVIDADES

CEO

* Responsable de la vision estratégica de la empresa.

* Toma decisiones clave y supervisa el progreso general.

* Fomenta la cultura de innovacion dentro de la empresa

* Busca oportunidades para mejorar y expandir la oferta dela
aplicacion.

* Busca y negocia alianzas estratégicas con otras empresas y
organizaciones relevantes.

* Implementa procesos de control de calidad para asegurarque la
aplicacion sea robusta y libre de errores.

Gerente de Marketing

* Desarrolla estrategias de marketing para aumentar lavisibilidad y
descargas de la aplicacion.

* Identifica segmentos de audiencia clave y suscomportamientos.

* Define y gestiona la identidad de la marca, incluido el disefio del
logotipo, el eslogan y otros elementos visuales.

* Planifica y ejecuta campanas publicitarias en linea y fuerade linea.
* Optimiza la inversion publicitaria para maximizar el

retorno de la inversion.
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* Coordinacién con proveedores para garantizar la disponibilidad

oportuna de recursos y servicios necesarios para la operacion de la|

aplicacion.

Gerente de Operaciones | . e .
Analiza y optimiza los procesos de negocio para aumentar laj

eficiencia y reducir costos operativos

* Establece y mantiene relaciones efectivas con clientes y

proveedores clave para garantizar la satisfaccion y colaboracion

continua.

* Colabora con otros lideres para desarrollar estrategias deventas
Gerente de  Ventas alineadas con los objetivos de la empresa.

Establece objetivos de ventas individuales y del equipo.

* Identifica y contacta a clientes potenciales, especialmentebares y

discotecas en Quito.

* Maneja las objeciones y resuelve problemas para asegurar
la satisfaccion del cliente.
* Prepara informes regulares sobre el desempefio de ventas,

la consecucion de objetivos y las tendencias del mercado.

* Lidera el equipo de desarrollo.

Gerente control de Produccion | . ., . . .,
Supervisa la creacion y mejora continua de la aplicacion.

Desarrolla planes y estrategias para la implementacion de
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11.3 Diseiio del Proceso Productivo o servicio (Flujo grama)

Figura 19: Flujo grama
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Este flujo grama representa un proceso completo desde el inicio de la utilizacion de la
aplicacion hasta la reserva exitosa en un local registrado y el pago correspondiente. Proporciona

una guia clara para los usuarios y asegura un proceso eficiente de reserva en locales exclusivos de

la ciudad de Quito.

11.4 Conformacion Legal:

Constitucion Legal de una EmpresaPlan de Negocios

Aplicacion de discotecas creada para publico objetivo de 18 a 45 afos de edad, cuyo

funcionamiento y financiacion es a través de la publicidad y créditos por parte de las mas

importantes tarjetas de crédito de la ciudad de Quito.

Representante Legal
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El representante legal es el socio mayoritario, es quien tiene mas aportes de capital.

Razén Social

Se denomina VipNite

Capital de la Empresa

Comienza sus actividades con un capital de $20.000 dolares norteamericanos, cuyos
montos son distribuidos en varias areas de la App.

Estatutos

En los aspectos legales nuestro emprendimiento se enfocard en cumplir con todos los
permisos requeridos para su funcionamiento cumpliendo de acuerdo con las politicas establecidas,
debemos considerar que como ciudadanos ecuatorianos estamos en nuestro librederecho para
ejercer la libertad de trabajo, libre asociacion, autonomia en la contratacion parallevar a cabo
actividades economicas.

En el Ecuador esta vigente la Ley Orgéanica de Emprendimientos e innovacion (2020) cuyo
objetivo es definir un entorno con normas que sean incidentes en la formacion de emprendimientos
para los ciudadanos, de esta manera se busca fomentar y promover una cultura emprendedora
permitiendo el desarrollo econdémico.

Inscribirse en el registro mercantil

Sentado lo anterior manifestado, se procede a la entidad regulatoria, para que nuestro
nombre y marca queden en los registros de las empresas, cuyo fin es contar con los permisos para
iniciar nuestras actividades, y proseguir con los respectivos, al ser una App no se necesitanpermisos
de suelo, de bomberos, de contaminacion auditiva, tiene permisos de patente y marcaregistrada.

12. Evaluacién financiera
VipNite se consolida como un negocio digital con un gran potencial de crecimiento y

expansion a futuro, para iniciar la creacion y desarrollo de este proyecto hemos tomado en
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consideracidon una inversion inicial mesurada que no represente un gran riesgo financiero para

todos los socios y para el proyecto y se pueda proyectar un crecimiento sostenido afio con afio.

12.1 Inversion inicial

El total de la inversion inicial es de $20.000 ddlares dentro de los cuales el gasto mas
representativo es el desarrollo de la aplicacion web ($9.000) y costos asociados de pagina web,
servidores, presupuesto de actualizaciones y mejoras.

También se compone por los costos de maquinaria y equipo, sistemas informaticos, gastos
de constitucion y un rubro de operacion que considera un presupuesto moderado para los costos

de operacion de los primeros meses.

Tabla S. Inversion inicial y financiamiento

- pto i Ipon.e Concepto [ Importe

APLICACION WEB S 13.448,00 Total Patrimonio Neto 20.534,47
Desarrollo Pagina web
Desarrollo Aplicacion Hibrida {10S - Android) Financiacién Propia 15.000,00
Servidores/Almacenamiento (Digital) Socio 1

Actualizaciones y mejoras Socio 2

MAQUINARIA Y EQUIPO $ 1.600,00 Socio 3

Equipos de computacion Socio 4

Telefonia movil (Celulares) Socio 5

SISTEMAS INFORMATICOS s 700,00

VPN - Sistema de Seguridad Financiamiento Externo

Sistema de Facturacion Electronico /Software Contabl Prestamo Bancario

GASTOS DE CONSTITUCION $ 550,00 Tipo de Interés Anual %

Gastos de constitucion - Empresa S.A.S Plazo en Meses

Registro de Marca Gastos financieros (Interes Anual)

Patente Municipal

COSTOS DE OPERACION $ 3.702,00

12.2 Financiamiento

El financiamiento principal ($15.000) viene de aportacion directa de los socios y el restante
se obtendra atreves de un préstamo de emprendimiento en una entidad financiera a unatasa

aproximada de 11.5% de interés en un plazo de 5 afos
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12.3 Presupuesto de ventas

En el presupuesto de ventas se ha elaborado en base a los principales “productos” o fuentes
de ingreso que se van a obtener por medio de la aplicacidon, y que se configuran con elobjeto

principal de monetizar la misma.

Tabla 6. Presupuesto de ventas

PRESUPUESTO DE VENTAS MENSUAL Y ANUAL, ESCALABILIDAD EN VENTAS

VIP NITE - APP de Reservas
CONCEPTO DE VENTAS Y PRECIO POR UNIDAD

PROMEDIO DE
CONCEPTO DE VENTA Pnjs:g;: VENTA '_JOH VENTAS UNIDADES TOTAL DE VENTAS

promedio MENSUAL EN UNIDADES ARO 1
Suscripcion Premiun Clientes 5 9,81 224 2682
Suscripcion Premiun Establecimientos S 44 64 17 201
Publicidad en App - Banner {$150) S 133,93 9 108
Publicidad en App - Pop Up ($250) 5 223,21 12 144
Publicidad para Establecimientos {535) S 31,25 15 180
TOTAL 276 3.316

Las fuentes principales de ingresos consideradas para la puesta en marcha de VipNite
considera cinco productos principales; Subscripciones Premium a clientes, subscripciones a

establecimientos y espacios publicitarios y privilegiados dentro de la aplicacion.

Tabla 7. Presupuesto anual de ventas, afio 1

PRESUPUESTO DE VENTAS MENSUAL EN DOLARES - 2024

VENTAS MENSUAL EN DINERO TOTAL PROM VTAS MES
Suscripcion Premiun Clientes §26.321,23 | S 2.193,44
Suscripcion Premiun Establecimientos S 8.981,31|5S 748,44
Publicidad en App - Banner (5150) $14.464,29 | S 1.205,36
Publicidad en App - Pop Up ($250) $32.142,86 | S 2.678,57
Publicidad para Establecimientos ($35) S 5.625,00]5 468,75
TOTAL DE VENTAS EN DINERO S 87.534,68 | S 7.294,56
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Para el primer afio de operacion hemos considerado un crecimiento mensual del 2% enlas
ventas que pueden ser variables como lo son las subscripciones de clientes y de establecimientos.
Y se espera obtener un total de 2.682 subscripciones Premium de clientes y 200
establecimientos afiliados, mas los espacios publicitarios vendidos dentro de la aplicacion, se

proyecta a cerrar el aflo con unos ingresos brutos en ventas por $87.534.68 y un promedio mensual

de $7.294.56

Tabla 8. Escalabilidad de ventas anuales a 5 ariios

ESCALABILIDAD ANUAL DE VENTAS INTEGRAL
ESCALABILIDAD EN VENTAS INTEGRAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5
% Incremento en Ventas total 108% 109% 109% 109%
Suscripcidn Premiun Clientes S 26.321,23| § 28.466,41 |5 31.085,32 | $ 33.945,16 | S 37.068,12
Suscripcidén Premiun Establecimientos S 8.981,31| 5§ 9.713,29 | § 10.606,91 | § 11.582,74| § 12.648,36
Publicidad en App - Banner (5150) S 14.464,29 | 5 15.643,13 | § 17.082,29 | $ 18.653,86 | 5 20.370,02
Publicidad en App - Pop Up [$250) S 32.142,86| $ 34,762,50 | § 37.960,65 | $ 41.453,03 | § 45.266,71
Publicidad para Establecimientos [$35) S 5.625,00] 5 6.083,44 | § 6.643,11|% 7.254,28 | § 7.921,67
Ventas anuales en dinero 5 87.534,68 | S 94.668,76 | S 103.378,28 | S 112.889,08 | S 123.274,88

12.4 Incremento Anual de Venta en Unidades:

Se proyecta un aumento constante del 5% en las unidades vendidas afio tras afiopara

todas las categorias de productos y servicios.

Esta proyeccion indica un crecimiento constante en la demanda de los productosy

servicios ofrecidos.

12.5 Incremento Anual de Venta en Precio de Venta:

Se espera un aumento anual en los precios de venta, con un porcentaje deincremento
que varia del 3% al 4% a lo largo de los cinco afos.
Los precios de venta aumentan tanto para las suscripciones Premium como parala publicidad en la

aplicacion y para los establecimientos.
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Escalabilidad Anual de Ventas Integral, Incremento de Unidades + Precio:
1 Este aspecto integra el incremento tanto en unidades vendidas como en preciosde venta
para mostrar el crecimiento total de las ventas.
[ Se calcula un porcentaje de incremento total en ventas, que oscila entre el 108%y el 109%
anualmente.
(1 Los ingresos totales por ventas aumentan significativamente de $129,339.69 enel primer
afio a $182,148.77 en el quinto afio.
Punto de equilibrio
Hemos realizado el célculo del punto de equilibrio mediante el método del promedio
ponderado, teniendo en cuenta que la variacion de precios de los diferentes productos es ampliay
que los costos principales son de carécter fijo por lo que no se alteran en base a los niveles de
ventas.
De acuerdo al analisis hemos determinado que el punto de equilibrio se encuentra cuando
los ingresos alcancen el $82.229.79 anual, es decir un promedio de ingresos mensualesde $6.852.48

y esto en unidades de productos se ve de la siguiente manera:
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Tabla 9. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO afio 1 (Promedio Ponderado)

DATOS
PRECIO DE VENTA Unitario Promedio 5 26,40
Unidades a producir y vender al afio 3.316
INGRESOS por venta total anual 5 E7.534 68
CO5TO DE PRODUCCION
Costo unitaric Promedio ponderado 5 0,60
Costos de produccion total 3 2.000,00
Costos fijos (gasto gral. Anual) 5 8035100
COSTO TOTAL ANUAL 5 82.351.00
Célculos del Punto de Equilibrio
COSTO UNITARIO TOTAL (variable+fija) 3 24,84
COSTOS FIIOS ANUALES 80351
COSTOS VARIABLES 3 2.000,00
COSTO VARIABLE UNITARID 5 0,60
MARGEN DE COMNTRIE. MARGIMAL 5 25,80
PUNTO DE EQUILIBRIO EN DINERO 5 82.229,79

Tabla 10. Punto de Equilibrio en unidades vendidas

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES VENDIDAS X MES

VENTAS EN UNIDADES MENSUAL ANO 1 TOTAL UNID PROMEDIO UNID TOTAL PROM VTAS
X MES MES

Suscripcion Premiun Clientes 2.146 179§ 21.056,98 |5 1.754,75
Suscripcion Premiun Establecimientos 201 17| S 8.981,31| S 748,44
Publicidad en App - Banner (5150) 108 9| s 14.464,29| 5 1.205,36
Publicidad en App - Pop Up (5250) 144 12| S 32.142,86|5 2.678,57
Publicidad para Establecimientos ($35) 180 15| S 5.625,00 | 468,75
TOTAL 2.779 232|$ 8227043 |$  6.855,87

Y en la gréfica queda expresado de la siguiente manera:

Figura 20. Punto de equilibrio
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12.6 Estados financieros

Los estados financieros de VipNite, ofrecen una vision detallada de su salud econdmica.
Estos documentos revelan su rendimiento en ingresos, costos operativos y ganancias netas,
proporcionando una comprension clara de su posicion financiera y su capacidad para generar valor
en el mercado y convertirse en un proyecto potencialmente rentable

Estado de pérdidas y ganancias

Tabla 11. Estado de Pérdidas y ganancia
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL

VIP NITE PROYECTADO A 5 ANOS

Concepto Afio 0 Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas 87.534,68 |S 94668,76| $103.378,28| 511288508 | $123.274,88
Gastos Variables 2000,00|S 208000|S5S 216320|S 224973|S 233872
= MARGEN BRUTO 85.534,68 | $92.588,76 | $101.215,08 | $110.639,35 | $120.935,16
- Gastos de Operadion 80.351,00|S 8356504|S5 86907645 9038385|S5 9358531
= EBITDA (Utilidodes antes de impues| 5.183,68 | S 9.023,72 | $14.307,44 | $20.255,41 | S26.935,86
Depreciacion y amortizacion 4000,00|S 4000,00|S 400000|S 400000|S 400000
= BAIT (Beneficio antes de intereses e 118368 | § 502372 | $1030744 | $16.25541 | $22.935,86
- Intereses deuda 53447 (S 43928 5 33253|5S 21285| S 78,65
= UX¥idd aues 0¥ paricpacion 649,20 | S 458444 | $ 997491 | $1604256 | $22.857,21
trabajadores
- Utilidad Empleados 15% 9738 |S 687675 149624|S 240638|S 342858
= Utilidad antes de impuestos 551,82 | § 389677 | § 847867 | $13.636,18 | $19.428,63
- Impuesto a la renta 25% 137,96 | S 97419|S 211967|S5S 340904|S 485716
= UTILIDAD NETA 41387 | § 292258 | S 6.359,00 | $10.227,13 | $14.571,47

12.7 Ingresos:

[1Los ingresos por ventas aumentan gradualmente de $85.354.68 en el primer afio a

120.935.16 en el quinto afio.

[1Estos ingresos provienen principalmente de las ventas del producto o servicio ofrecido

por la empresa.

12.8 Costos y Gastos:

"1 Los costos variables y los gastos operativos se detallan afio tras afo.

" Los costos variables ascienden a $2,000.00 en el primer afio y aumentan progresivamente

cada ano.

[1Los gastos de operacion también aumentan cada afio, desde $80,351.00 en el primer afio

hasta $93,999.31 en el quinto afio.
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12.9 Utilidades:

'El margen bruto se calcula restando los costos variables de los ingresos por ventas.

'El EBITDA (ganancias antes de intereses, impuestos, depreciacion y amortizacion)
también se proporciona, mostrando las ganancias operativas antes de considerar los costos no
monetarios.

'La utilidad neta se calcula después de restar los impuestos sobre la renta y otros gastos,
dando una idea de las ganancias finales después de todas las deducciones.

'Se espera que la utilidad neta aumente de $27,273.82 en el primer afio a $52,080.36 enel

quinto afio.

12.10 Flujo de Caja

El flujo de caja de VipNite muestra el movimiento de efectivo entrante y saliente de la
empresa en un periodo de cinco afios. Este analisis revela la capacidad de la aplicacion para
gestionar sus recursos financieros, cubrir gastos operativos y generar liquidez para futuras

inversiones, ofreciendo una perspectiva crucial de su solidez financiera.
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Tabla 12. Flujo de caja

ESTADO DE FLUJO DE CAJA PROYECTADO A 5 ANOS

VIP NITE

Concepto Afio 0 Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESDOS
Ingresos por ventas 3 B7.534,68 |5 04.66876| S103.378,28 | S112.880,08 | 5123.274 88
Total Ingresos § 8753468 | S94.66876 | $103.378,28 | $112.889,08 | 5123.274,88
EGRESOS
Inversion Inicial socios S 20.000,00
Costos y Gastos 5 B2.351,00 |$ 85545045 89.070,84 |5 92.633,68|5 9633002
Depreciacion y amortizacion 3 400000 (% 400000(5 4.00000(5 400000(5 4.00000
Gastos Financieros 3 53447 | & 43028 & 33253| 5 21285 & 78,65
15% e Impuestos 5 23534 |% 166185|% 3.61590(5 s581543|s 828574
Total Egresos $2000000 | § 8712081 | $91.74618 | $97.019,28 | $102.661,95 | 5108.703,41
+ Depreciacion (Ajuste por no

_ 5 4000,00|S 4000005 4.00000|5 400000(S  4.000,00

desembalsa de efectivo)
Egresos ajustados por depreciacion 5 8312081 | 587.746,18 | 593.019.28 | 598.661,95 | 5104.703,41
Saldo de caja (ingresos - egresos) 5-20.000,00 | 5 441387 |8 682258|3% 10.350,00(5 14227135 1857147
Flujo de Caja Acomulado 5 -15586,13 | 5 -8B.663,55 | 5 1.69545 | 51592258 | 534.494,05

Como informacion relevante podemos destacar que desde el primer afio de operacion

VipNite obtiene un saldo de caja positivo y que este a su vez se mantiene creciente en cada periodo,

lo que permite identificar que la inversion inicial va a ser debidamente recuperada y que si las

condiciones se dan gozara de salud financiera adecuada para su crecimiento.

12.11 Indicadores Financieros (VAN - TIR — WACC y Periodo de recuperacion)
Los indicadores financieros clave de VipNite, incluyendo el Valor Actual Neto (VAN),la

Tasa Interna de Retorno (TIR), el Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) y el Periodo de

Recuperacion, ofrecen una evaluacion exhaustiva de la viabilidad y rentabilidad delproyecto. Estos

datos proporcionan una vision integral de la eficiencia en la asignacion de recursos y el potencial

de retorno de la inversion, facilitando decisiones estratégicas fundamentadas para el crecimiento

y la sostenibilidad del negocio.
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12.12 Valor actual neto y Tasa interna de retorno

Tabla 13. VAN - TIR

INDICADORES FINANCIEROS

VIP NITE 2024
Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
FLUJO DE CAJA $-20.000,00 | S 1.413,87 |5 6.922,58 S 10.359,00 |$ 14.227,13 |$ 18.571,47

Tasa de Descuento 15%
VAN 5 13.252
34,35%

Elaboracion propia 2024

Un Valor Actual Neto de $13,252 indica que el proyecto genera un valor adicional de

$13,252 después de descontar los flujos de efectivo futuros al 15%, que es la tasa de

descuentoutilizada para el presente calculo. Este valor positivo sugiere que el proyecto tiene un

rendimiento positivo y puede ser una inversion rentable.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del 34.55% indica que el proyecto ofrece un rendimiento

del 34.55%, superando significativamente la tasa de descuento del 15%. Esto sugiere que el

proyecto es financieramente atractivo y puede generar ganancias solidas en comparacion con

alternativas de inversion con un rendimiento del 15%.

En resumen, tanto el VAN como la TIR indican que el proyecto es viable y rentable, loque

sugiere que es una inversion solida con un potencial de retorno significativo.
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12.13 WACC y Periodo de recuperacion
Tabla 14. WACC y Periodo de recuperacion

WACC - Costo Promedio Ponderado de Capital
Promedio
Conce| Valor Participaciéon Costo

pto pa Ponderado

Deuda S 5.000,00 25,00% 11,50% 2,88%

Recursos Propios S 15.000,00 75,00% 15,00% 11,25%

Total 5 20.000,00| % 1,00 WACC 14,13%

PERIODO DE RECUPERACION
Afios 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja 5-20.000,00 | S 4.413,87 |5 6.922,58 |S 10.359,00 |§ 14.227,13 % 18.571,47
Valor presente FC s 3.838,15| & 5.234,47 | & 6.811,21 | % 8.134,41 (S 9.233,30
Valor presente FC Acomulado 5 3.838,15|% 9.072,61 (S5 15.883,82 |S 24.018,23 |5 33.251,53
PRI = | 35| Afios|

Un Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) del 14.13% indica el rendimiento
minimo que la empresa debe generar para cubrir el costo de financiamiento de su deuda y capital
propio.

Por otro lado, el periodo de recuperacion de la inversion inicial es de 3.5 afios en el
escenario planteado en el presente proyecto, este tiempo podria disminuir si periodo a periodose
incluyen nuevos ingresos sostenidos y se amplia la cobertura a otras ciudades del pais con potencial
aceptacion.

13. Conclusiones y Recomendaciones

13.1 Conclusiones
La implementacién de una aplicacion en Quito, disefiada para mejorar la experiencia

nocturna tanto para clientes como para duefios de bares y discotecas, promete una serie de
beneficios significativos. En primer lugar, la creacion de una interfaz atractiva, fluida y de facil
interaccion puede aumentar la participacion de los usuarios y mejorar la satisfaccion general.
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Ademas, el énfasis en la seguridad y la confidencialidad de los datos garantiza la proteccion dela
privacidad de los usuarios, lo que fortalece la confianza en la plataforma. En resumen, la
introduccion de esta aplicacion ofrece una nueva y emocionante forma de disfrutar la vida nocturna
en Quito, mejorando tanto la accesibilidad como la seguridad para todos los involucrados.

La aplicacion disefiada para ofrecer una experiencia interactiva y envolvente en la vida
nocturna de Quito, mediante una interfaz atractiva y fluida, es esencial para atraer tanto a los
clientes como a los duefios de los establecimientos. La conclusion de este objetivo revela que la
aplicacion cumplird con las expectativas en términos de usabilidad y disefio, lo que mejorara
significativamente la experiencia del usuario y fomentard una mayor participacion con la
plataforma.

La seguridad y la confidencialidad son aspectos fundamentales en cualquier plataforma
digital. La conclusion de este objetivo destaca que la aplicacion proporcionara un entorno seguro
para los usuarios, garantizando la proteccion de sus datos personales y de sus reservas.Esta medida
no solo fortalecera la confianza de los usuarios en la plataforma, sino que tambiénfomentard una
mayor participacion y uso continuo de la aplicacion.

La asociacion estratégica con establecimientos locales es crucial para optimizar la
visibilidad y la atraccion de clientes hacia la aplicacion. La conclusion de este objetivo resaltaque
los convenios estratégicos seran una parte integral de la estrategia de marketing de la aplicacion,
lo que ayudara a expandir su alcance y aumentar su base de usuarios. Ademas, estasalianzas pueden
enriquecer la experiencia del usuario al proporcionar acceso a contenido multimedia, resefias y
recomendaciones personalizadas, lo que contribuird atin mas a su éxito.

La capacidad de ofrecer informacion actualizada sobre eventos y promociones es

fundamental para mantener a los usuarios comprometidos y bien informados. La conclusion deeste
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objetivo destaca que la aplicacion cumplird con este proposito al proporcionar detalles precisos
sobre eventos, promociones y ofertas especiales en tiempo real. Esto no solo mejorarala experiencia

del usuario, sino que también impulsara la participacion y la lealtad hacia la plataforma.

13.2 Recomendaciones

1. Continuar con el Desarrollo de la Aplicacion:

. Es crucial mantener el enfoque en el desarrollo de la aplicacion, asegurando quela
interfaz sea realmente atractiva, fluida y facil de usar para todos los usuarios.Se deben realizar
pruebas exhaustivas para garantizar que la aplicacion funcione sin problemas en todas las
plataformas y dispositivos.

2.Priorizar la Seguridad y Confidencialidad de los Datos:

. La seguridad y la confidencialidad de los datos deben ser una prioridad méxima
durante todo el proceso de desarrollo y operacion de la aplicacion. Se deben implementar medidas
robustas de seguridad cibernética y de proteccion de datospara proteger la privacidad de los
usuarios y evitar posibles brechas de seguridad.

3.Establecer Alianzas Estratégicas con Establecimientos Locales:

. Para optimizar la visibilidad y la atraccion de clientes hacia la aplicacion, se
recomienda establecer alianzas estratégicas con establecimientos locales. Esto puede incluir
acuerdos de colaboracion, promociones cruzadas y otras iniciativas para promover la aplicacion
entre los clientes potenciales.

4.Mantener la Informacion Actualizada sobre Eventos y Promociones:

. Es fundamental mantener la informacion sobre eventos y promociones siempre

actualizada en la aplicacion. Se debe establecer un sistema eficiente pararecopilar y actualizar

92



regularmente los detalles sobre eventos, artistas invitados,promociones especiales y cualquier otra
informacion relevante para los usuarios.

5.Recopilar y Analizar Comentarios de los Usuarios:

. Se recomienda recopilar regularmente comentarios y opiniones de los usuarios
sobre la aplicacion para identificar areas de mejora y oportunidades de innovacion. La
retroalimentacion de los usuarios puede ser invaluable para adaptar la aplicacion a las necesidades
y preferencias de la comunidad nocturnade Quito.

6.Mantener una Comunicacion Abierta con los Usuarios:

. Es importante mantener una comunicacion abierta y transparente con los usuarios
de la aplicacion. Se pueden utilizar encuestas, correos electronicos y redes sociales para recopilar
comentarios, compartir actualizaciones yrespondera las inquietudes de los usuarios de manera
oportuna.

Al seguir estas recomendaciones, la aplicacion estara mejor posicionada para cumplir con
sus objetivos y ofrecer una experiencia excepcional a todos los usuarios, contribuyendo asial

enriquecimiento de la vida nocturna en Quito.
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ANEXOS:

Anexo 1. Preguntas realizadas en las entrevistas:

1. (Consideras que una aplicacion web para hacer reservas en bares y discotecas podria
mejorar la experiencia de salir de fiesta?

2. (Con qué frecuencia usas aplicaciones moviles para realizar reservas (;restaurantes,citas
meédicas, cines, etc.?

3. . ¢Qué caracteristicas o funcionalidades le gustaria tener en una aplicacion de reservas
para mejorar su experiencia?

4. (Qué mejorarias en el proceso actual de reserva en bares, discotecas, pubs entre otros?

5. ¢Con qué frecuencia sales a bares o discotecas?

6. (Cuales son los problemas principales que encuentras a la hora de asistir a un
bar/discoteca en Quito? (Decidir entre amigos a donde ir, las filas, la seguridad)

7. ¢Cuéles son tus expectativas en cuanto a la proteccion de tus datos personales y de
pago?

8. (Qué tipo de intensivos te motivarian a seguir usando una aplicacion de reservas de
bares, discotecas entre otros?

9. (Cuadl es el monto monetario destinado a entretenimiento mensualmente?

10. ;Has tenido una experiencia de robo o estafa mediante una aplicacion?
Nombre: Pablo Enriquez edad: 42 afios

Ocupacioén: Gerente linea cardiologica Bl sector donde vive: Norte de Quito

l. (Consideras que una aplicacion web para hacer reservas en bares y discotecas
podria mejorar la experiencia de salir de fiesta?
Si, me gustaria tener esta alternativa, por tendencia.

2. (Con qué frecuencia usas aplicaciones moviles para realizar reservas

(¢restaurantes, citas médicas, cines, etc.?

Frecuentemente en especial para citas médicas
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3. . (Qué caracteristicas o funcionalidades le gustaria tener en una aplicacion de
reservas para mejorar su experiencia?
Seguridad, sea amigable para el usuario, que mis datos personales sean protegidos

4. [ Qué mejorarias en el proceso actual de reserva en bares, discotecas, pubs entre otros?
Mas promociones que haga més atractiva la aplicacion

5. (Con qué frecuencia sales a bares o discotecas?2 veces por mes

6. (Cuales son los problemas principales que encuentras a la hora de asistir a un
bar/discoteca en Quito? (Decidir entre amigos a donde ir, las filas, la seguridad)
Las aglomeraciones, la inseguridad, el derecho de admision

7. (Cuales son tus expectativas en cuanto a la proteccion de tus datos personales y de

pago?
Siento inseguridad, me gustaria leer mas resefias sobre el tema

8. (Qué tipo de intensivos te motivarian a seguir usando una aplicacion de reservas de
bares, discotecas entre otros?
Invitacion a eventos importantes, ser tomado en cuenta en una membresia

9. (Cual es el monto monetario destinado a entretenimiento mensualmente?
$100
10. (Has tenido una experiencia de robo o estafa mediante una aplicacion?Si en especial en

las aplicaciones de comida répida

Nombre: Diego Franco Edad: 33 afios

Ocupacion: Asesor de Créditos Corporativos, Banco Internacional Sector donde vive: San
Rafael

1. (Consideras que una aplicacion web para hacer reservas en bares y discotecas podria
mejorar la experiencia de salir de fiesta?

Considero que, en la actualidad, es util poder tener una App que sea mas facil poderrealizaruna
reserva.
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2. (Con qué frecuencia usas aplicaciones moviles para realizar reservas(/restaurantes,
citas médicas, cines, etc.?
Uso las App con frecuencia, para reserva de citas médicas, cine y restaurantes.

3. (Qué caracteristicas o funcionalidades le gustaria tener en una aplicacion de reservas
para mejorar su experiencia?

Primero que sea facil de usar, que sea interactiva y no se cuelgue, que me de opcionesatractivas
de lugares donde ir.

4. (Qué mejorarias en el proceso actual de reserva en bares, discotecas, pubs entre otros?
Que las personas no tengan que estar buscando en las redes sociales nimeros o viendo como
hacer una reserva, es demoroso y tedioso, deberian facilitar el proceso para que las personas
vayan a los establecimientos.

5. (Con qué frecuencia sales a bares o discotecas?2 o 3 veces por mes.

6. (Cuales son los problemas principales que encuentras a la hora de asistir a un
bar/discoteca en Quito? (Decidir entre amigos a donde ir, las filas, la seguridad)

El tiempo de espera para ingresar, hay veces que las reservas no estan confirmadas y hay que
estar buscando el chat para que revisen.

7. (Cuadles son tus expectativas en cuanto a la proteccion de tus datos personales y de

pago?
Siento que algunas App son seguras y confiables, no he tenido malas experiencias.

8. (Qué tipo de incentivos te motivarian a seguir usando una aplicacion de reservas de
bares, discotecas entre otros?

Primero la facilidad de poder realizar una reserva el dia y la hora que necesito, que se pueda
contar con promociones y descuentos a los usuarios de la App, que tengamos exclusividad al
momento del ingreso.

9. (Cuadl es el monto monetario destinado a entretenimiento mensualmente?

$150, depende de la celebracion.

11. (Has tenido una experiencia de robo o estafa mediante una aplicacion?

No, en alguna ocasion se realiz6 doble cobro, pero la App reviso el caso y se me hizo la
devolucion.
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Anexo 2. Producto minimo viable

;ﬂ PARA QUIEN

Nuestro pablico
Objetivo

Jovenes adultos de 18
3 45 anos, amantes de
la vida nocturna y
entretenimiento.
Grupos de amigos
que buscan szlidas
nocturnas

Eim BACKLOG
» Anzlisis continuo de las
t=ndsnclas v preferenclas

del mercado.

Crear una verslén de
prototipo para obtensr
comentarios tempranos.
Realizar pruebas con
usuarios para evaluar la
facilidad de uso.

Austar el producto
bas2ndose =n los
comentarios v resultades

@ DEBETENER

Capturar Iz Informaclén basica y
preferencias ds usuarlo.

Lista de bares y discotscas con
detalles esencizles.

» Mostrar eventos programadoes.
Proceso factl y directo para realizar
rezsrvas,

Enviar confirmacionss
recordatorios antes de los sventos.
D=talles sobre los establecimientos
asociados.

Siztema para qus los usuarios
czlifiquen y dejen resenzs.

Diseno facil des uszar para una
experiencia fluida.

¢5E0'~ DEBERIA TENER
[

 Intepracion con Redes
Sociales s decir
compartir eventos y
experiencias

» Canal para que los
usuarios proporcionsn
comentarios y
sugerencias.

o Historial de reservas y
actividades pasadas para
los usuarios.

%’ ALTERNATIVAS

W&

3 g PODRIATENER

Integracién con
establecimientos para
ofertas especiales.
Programa de lezltad
con beneficios
adicionales.
Contenido
multimedia para
mostrar la experiencia
en los
establecimientos.

o Explorar acuerdos de colaboraclén para promoclones excluslivas.

» Conslderar la Incluslon de eventos especiales patrocinados.

o Facllitar pagos a través de la aplicaclén para una experlencla completa.
e [ncorporar elementos de gamificaclén para aumentar la particlpacion.
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