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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA EL DESARROLLO Y COMERCIALIZACION DE UN
APLICATIVO MOVIL PARA EL SECTOR DE LAS APUESTAS PERMANENTES EN COLOMBIA

AUTOR:

ALEXANDER RODRIGUEZ SUAREZ

PALABRAS CLAVES

Movilidad, apuestas, chance, start up, canvas, gestién, negocios, plan, tecnologia, apps, internet,
celular.

Este proyecto de grado comprende la definicion de un plan de negocios para una empresa que
presta servicios a organizaciones que se dedican a la comercializacion de apuestas permanentes
(chance), para que ofrezcan este producto a través de canales moviles. El desarrollo del trabajo
estéa dividido en cinco partes, el disefio y validacién del modelo del negocio, el analisis del mercado
en tres ejes fundamentales, el mercado del internet movil en Colombia, el mercado de los celulares
en el pais y un trabajo de campo para conocer la percepcién de la poblacién objetivo sobre el uso
de apps moviles para la compra de chance. En la siguiente etapa se trabajé sobre las estrategias
del negocio, ademas se construyeron el plan de gestion, el plan financiero y por ultimo se presenta
el desarrollo de un prototipo minimo viable de la aplicacién que se lanzara al mercado. El plan de
negocios resultante podra servir de base para apoyar la creaciéon de la empresa en el futuro en
este mercado, ya que proporciona un andlisis exhaustivo de la oportunidad de mercado y las
variables que intervienen en el proceso para convertirse en una empresa innovadora con la
capacidad de ofrecer a las casas de apuesta en Colombia estrategias para el desarrollo de sus
negocios a partir del uso de la innovacion tecnoldgica.

En la siguiente etapa se trabajo sobre las estrategias del negocio, ademas se construyeron el plan
de gestion, el plan financiero y por ultimo se presenta el desarrollo de un prototipo minimo viable
de la aplicacion que se lanzara al mercado.

*Trabajo de grado
**Maestria en gerencia de negocios — Mba. Director. Dr. Jorge Ernesto Vargas rosas. Jurado del
trabajo de grado. Ing. Mba. Orlando contreras
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This graduation project includes the definition of a business plan for a company that provides
services to organizations that are dedicated to the marketing of permanent bets (chance), to offer
this product through mobile channels. Also includes the development of a minimum viable prototype
application that will be launched. The resulting business plan can serve as a basis to support the
creation of the company in the future in this market, as it provides a comprehensive analysis of the
market opportunity and the variables involved in the process to become a new player in the world of
online gambling in Colombia.

This graduation project comprises the definition of a business plan for a company that provides
services to organizations that are dedicated to the marketing of permanent bets (chance) to offer
this product through mobile channels. The development work is divided into five parts, the design
and validation of the business model, the market analysis in three main areas, the market for mobile
Internet in Colombia, the cellular market in the country and a field for determine the perception of
the target on the use of mobile apps for people buying chance. In the next step we worked on
business strategies, plus the management plan were built, the financial plan, and finally developing
a minimum viable prototype application that will be launched is presented. The resulting business
plan can serve as a basis to support the creation of the company in the future in this market, as it
provides a comprehensive analysis of the market opportunity and the variables involved in the
process to become an innovative company with ability to offer the bookmakers in Colombia
strategies for developing their business through the use of technological innovation.

* Work degree
** Master of Business Management - MBA. Head teacher. Dr. Jorge Ernesto Vargas roses. Jury of
the thesis. Ing. Mba. Orlando contreras
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INTRODUCCION

El presente documento presenta el plan de negocio para una empresa que se
dedica a la prestacion de servicios a las casas de apuestas permanentes para la

venta de chances a través de teléfonos moviles en Colombia.

Existe una problematica en general en las agencias de apuestas que comercian el
juego del chance, poseen en la actualidad dos canales fundamentales para la
venta de este producto. Una es la forma tradicional que es el popularmente
conocido, talonario impreso, la otra no muy antigua, la venta electronica a través
de puntos sistematizados conectados en red. Tanto en el primero como en la
segundo canal se incurren en costos de operacién que estan entre el 24% vy el
30% de las ventas; en el canal sistematizado se debe asumir adicionalmente otros

costos como el alquiler de infraestructura fisica y tecnologica y su mantenimiento.

Otra de las problematicas del negocio es el tema de la seguridad en el recaudo del
dinero, donde estas empresas estan perdiendo imagen y credibilidad. Porque
frecuentemente hay situaciones que impiden que una apuesta sea reportada en
las oficinas principales dentro de las condiciones definidas para tal fin y los
sorteos se efectian sin que los apostadores conozcan la situacion, existe
episodios de robos debido a que el recaudo del dinero requiere de una operacion
manual por cada uno de los puntos de venta y e de facil intercepcion de actores

ilegales.

Basado en la descripcion de la anterior situacion, se genera entonces una idea de
negocio para crear una empresa que a través de una aplicacion movil, contribuya
a mitigar as problematicas que se expusieron ofreciendo valor a las empresas de
apuestas permanentes y a los usuarios finales, innovando en un canal alternativo

de ventas de apuestas permanentes (chance), que permite eficiencia en al
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operacion y disminucion de los costos, brindando seguridad a las empresas y sus

clientes.
Por tanto este documento describe los principales aspectos del modelo de negocio

y presenta un plan para al implementacion de una empresa que brinda estos

servicios.

20



1. DESCRIPCION GENERAL DEL TRABAJO DE GRADO

1.1 OPORTUNIDAD, PROBLEMATICA, ANTECEDENTES.

1.1.1 Descripcion de la Oportunidad. El sector de Tecnologias de la Informacién
y las Comunicaciones es una industria que viene en aumento en nuestro pais.
El 89% de los colombianos en &reas urbanas cuenta con un teléfono celular.
Usuarios de telefonia mévil usan su teléfono para enviar mensajes de texto (62%),
recibir informacion noticiosa (30%), entretenimiento (29)%, acceso a Internet
(24%), correo electronico (23%) y movilizar a sus redes sociales en torno a causas
sociales y politicas (15%), expresar sus opiniones politicas (16%), bajar
aplicaciones (23%), revisar Facebook u otra red social (22%) y twitear (12%). La
encuesta hecha a a 1.031 personas fue realizada por Deproyectos Ltda, empresa
Colombiana de consultoria, en las diez principales ciudades del pais, la fecha del

estudio fue segundo semestre de 2012.

Pero aun faltan esfuerzos una de las principales razones por las que tanto
usuarios como MiPyMEs no tienen servicio de Internet en sus hogares o lugar de
trabajo es la percepcion de que el servicio no es necesario o Util para ellos. Esto
se debe a mdltiples factores, siendo uno de los mas importantes la falta de
aplicaciones y de contenido local util para el usuario y microempresas nacionales.
A pesar de esto, Colombia le apunta a ser el pais niumero uno de América Latina
en el desarrollo de aplicaciones méviles. Un ejemplo de los esfuerzos del gobierno
nacional por impulsar el tema se da, en el recientemente Foro de Lideres de
Gobierno que organiza Microsoft, en Washington (Estados Unidos), el Ministerio
de Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (TIC) firmé un acuerdo de

colaboracion con Microsoft para fomentar el desarrollo de la industria local de
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aplicaciones.! El acuerdo, que hace parte de una estrategia del gobierno nacional
para promover el desarrollo del conocimiento técnico del capital humano en
multiples plataformas, la intencion de trabajar en conjunto con multinacionales

para apalancar el fortalecimiento de la industria nacional de aplicaciones.

El objetivo de las iniciativas es fomentar creacion de aplicaciones de relevancia
local, transferencia de conocimiento para que los desarrolladores tengan las
competencias requeridas, facilitar la publicacibn de aplicaciones en los
marketplace para que estén disponibles para el mercado colombiano vy
promocionar las aplicaciones publicadas para que sean adoptadas por los
usuarios en el pais. “Colombia tiene la oportunidad de salir triunfadora en esta
revolucién tecnologica que se estd viviendo. Y una manera de hacerlo es
convirtiéndonos en lideres en el desarrollo de aplicaciones que le haga la vida mas
facil a la gente, en eso estamos trabajando”, afirmé el Ministro TIC, Diego Molano

Vegas en septiembre de 2012.

Por otra parte, un aspecto, ya en otro sector, que toma relevancia en el pais es la
crisis financiera del sector de la salud, de antemano se debe decir que mas dinero
no soluciona completamente los problemas del sistema, pero, crear alternativas
gue coadyuven al incremento de los dineros transferidos a este, serian de ayuda.
El monopolio rentistico de las apuestas y los juegos de azar en Colombia, tienen
una importante participacion en el financiamiento de del sistema de la salud en el
pais, las Apuestas Permanentes o Chance: Aporta el 45.87% del total de las
transferencias al sector de la Salud; Loterias: Aporta el 20.4%; Juegos Localizados
(bingos o casinos): Aporta el 18.85%; Baloto: Aporta el 12.19%; Rendimientos
financieros y de fiducias: Aporta el 1,19%; Juegos de Promocion: Aporta el 0.54%;
Superastro millonario: Aporta el 0,49%; Multas y Sanciones: Aporta el 0,42%;

Juegos Hipicos: Aporta el 0.04% ; Rifas: Aporta el 0.01%. ElI Gobierno, a través

! Estudio de Mercado Servicio Aplicaciones para Telefonia Mévil en Colombia; Documento elaborado por la oficina de Pro-
Chile en Bogota D.C. 2012.
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Coljuegos recibe por concepto de transferencias unos porcentajes sobre las
ventas por cada una de las modalidades de juego, estas transferencias son para
invertirlas en el sector de la Salud. Las apuestas permanentes o chance pagan
una regalia del 12% y son gravadas con una tarifa del 5% por concepto de IVA.

Por tanto todo parece indicar que hay una oportunidad de crear una estrategia que
potencialice el sector de las apuestas en Colombia introduciendo innovacion
tecnoldgica con las nuevas tendencias y la apuesta del gobierno nacional en el
tema de apps, para que de esta manera se genere mas eficiencia en la operacion
del negocio de las apuestas que redunden en mejoramiento de las transferencias
de dinero que contribuyan de alguna manera al fortalecimiento de la salud publica

en el pais.

1.1.2 Formulacion del Problema. ¢ Como puedo responder al mejoramiento de la
operacion del sector de las apuestas permanentes, para satisfacer necesidades y

problematicas del negocio, de sus usuarios, y con responsabilidad social.?

1.1.3 Justificacién. Las agencias de apuestas son empresas privadas a las
cuales se les ha adjudicado los derechos de explotacion de las apuestas
permanentes chance por parte del estado, en la actualidad estas comercializan
este producto principalmente a través de dos canales para la distribucion y venta;
la primera es tradicional, a través del talonario impreso, en esta modalidad las
empresas usan diversos intermediarios como el denominado “colocador” que es
un vendedor que no tiene ninguna relacion laborar con la empresa y que trabaja
por un porcentaje sobre las ventas, generalmente entre el 15% y el 19%. Banca
dependiente; son empleados directamente vinculados con la empresa que se
encargan de recolectar los volantes y el dinero en los diferentes puntos de los
municipios para entregarlos en oficinas principales. Banca independiente es el
personal o terceras personas ajenas a la empresa, que compran los talonarios en
la empresa, venden los talonarios a los colocadores y recaudan el dinero del

juego, trabajan sobre un porcentaje de ventas generalmente 19%. Ademas hay

23



que resaltar que estos porcentajes pueden variar si las liquidaciones se hacen en

dias no tradicionales (domingos y festivos).2

La segunda via para la distribucién y venta usada para comercializar chance se
basan en Tecnologia. En el mercado actual han surgido nuevas tecnologias que si
bien ya existian, no se habian incorporado al negocio de los juegos de azar como

lo son, la internet, el PC, entre otras aplicaciones.

En este orden de ideas, el negocio actualmente funciona bajo la plataforma
proporcionada por la empresa DATACENTER. Esta empresa se encarga de
controlar y manejar el juego para que no sea manipulado por terceros,
garantizando la transparencia del mismo. El juego es almacenado y llevado por
una serie de medios como son: las antenas inalambricas, GSM y banda ancha.
Esta empresa tiene servidores en TELMEX donde se recoge el juego de diferentes
departamentos como Tolima, Caldas, Bogotd y Cundinamarca, y estos
departamentos a su vez recogen la informacioén de los diferentes municipios todos
los dias a toda hora. En el siguiente diagrama se observa la forma como opera la
plataforma.

Figura 1. Plataforma de datos del juego del chance

2 José E. Mosquera Tras las huellas del chace, El Mundo, 9 Abril del 2009. [Online]. Available:
http://www.elmundo.com/sitio/noticiadetalle.php?idedicion=1329&idcuerpo=1&dscuerpo=Seccién%20A&idseccion=3&dssec
cion=0Opinién&idnoticia=113176&imagen=051027121036joseemosquera.jpg&vl=1&r=opinion.php
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Los vendedores ambulantes como se les denomina normalmente a los empleados
que estan impulsando el juego en la calle, utilizan una maquina SPECTRA que
manda el juego por GSM (Sistema global para las comunicaciones Mdviles), a los

servidores de cada departamento.

Ya sea a través de las apuestas manuales o del uso de la tecnologia los
operadores de las apuestas permanentes en Colombia viven la misma
problematica y se resume en los costos de las operaciones que deben asumir las
empresas se incrementan por uso de intermediarios para la distribucién y venta
del chance quienes se quedan con porcentajes considerables sobre las ventas; los
riesgos de la operacion es una situacion que también preocupa a las empresas,
demandas de clientes, robos de recaudos, escrutinios; los costos de las
plataformas tecnoldgicas y el mantenimiento de estas, asi como los pagos de
arriendos de infraestructuras fisicas que se requieren; la necesidad de aumentar
Su cobertura; son aspectos que se suman a las dificultades que hoy dia presentan

las agencias de apuestas en Colombia.

Dentro de las principales debilidades del proceso del juego manual se encuentran:

e Entrega no oportuna por parte de los colocadores de los juegos apostados
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antes de que juegue la loteria.

Al entregar el juego antes de los treinta minutos en el horario en que va jugar la
loteria en la empresa se forman unas aglomeraciones que no agilizan el
proceso de entrega.

No existe una total confiabilidad de los apostadores como quiera que muchos
colocadores no entregan muchas apuestas realizadas por el cliente sin que la
empresa tenga conocimiento de ello, lo cual en la jerga popular se denomina
“‘JUEGOS CAPADOS”, esta situacion le genera a las empresas demandas
judiciales que pueden poner en tela de juicio su credibilidad, segun
normatividad vigente, a la empresa no le exigen ninguna responsabilidad
cuando el colocador no le entrega a la empresa el volante de los juegos
apostados, es de su entera responsabilidad al no reportarlo.

Se adulteran los volantes de juego.

Como el proceso de venta se realiza a pufio y letra del colocador esto induce al
error, nUmeros apostados no legibles, sumas apostadas no legibles tachones,
enmendaduras y mal sumados.

Extravio de la copia de las apuestas realizadas por parte del colocador.

Dentro de las principales debilidades del proceso del juego con soporte
tecnoldgico:

Altos costos de implementacion

Altos costos para soporte y mantenimiento de la plataforma tecnoldgica
Requiere de intermediarios quienes se quedan con un porcentaje de la ventas.
Requiere de inversion fisica, compra o pagos de arriendo de espacios fisicos
para lograr cobertura.

Riesgos en el recaudo del dinero.

Mayoritariamente los jugadores frecuentes de Chance hacen parte de los estratos

uno, dos y tres de la poblacion. Se tiene descuidado un importante segmento, que

aungque menor en la poblacion, cuenta con un alto poder adquisitivo. Los motivos
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por los cuales las personas de los estratos socioecondmicos mas altos no
apuestan al chance son los antes expuestos y los esfuerzos por cambiar esas
percepciones, son las que podran en mayor medida atraerlos. Ademas el juego del
chance es un juego tradicional que carece de un elemento atractivo y diferenciador
gue le de a estos clientes una experiencia que les motive la compra; a medida que
el estrato socioeconémico sube los usuarios prefieren compra los juegos de

apuestas y azar que usen tecnologia. *

Por todo lo descrito anteriormente se evidencia una oportunidad de negocio para
plantear una propuesta de empresa y por su razon de ser tipo startup, por ser una
idea emergente basada en tecnologia; que pueda ofrecer a las agencias de
apuestas en Colombia una estrategia que permita mitigar los costos y riesgos en
la operacion del negocio, innovar, desarrollar los clientes existentes y generara
estrategias para la adquisicion de nuevos clientes; por tal razén se propone
desarrollar, comercializar e implementar una app para al mercado colombiano que
tiene como objetivo fundamental que los usuarios puedan a través de esta
comprar apuestas permanentes, de tal manera que contribuyan a mejorar los

ingresos al sistema de salud publica en el pais.

El uso de una App, el termino se usa para abreviar la palabra aplicacién, que
significa un programa con caracteristicas especiales que permite la venta de
chance eliminando o disminuyendo intermediarios en el proceso de distribucion y
venta del producto; ademas de mitigar los riesgos en el recaudo del dinero y en el
escrutinio de la informacion; también permite la disminucion de otros costos
operativo; como los costos de implementacion tecnoldgica; el soporte y el
mantenimiento de la infraestructura; pagos de arriendos y locaciones y aumento
de cobertura, asi como una estrategia para la penetracion del producto a otros
segmentos de clientes que no posee en la actualidad. Colombia le apunta a ser el

pais numero uno de America Latina en el desarrollo de aplicaciones moviles, y es

® Cuatro Estudios de Suerte y Azar en Colombia, ETESA 2003, Bogota D.C.
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un momento coyuntural en el pais para este tipo de iniciativas.

1.1.4 Impacto Esperado. Con el desarrollo de este proyecto se espera tener la
base necesaria para la constitucion de una empresa de desarrollo sostenible, que
este en la capacidad de ofrecer productos y servicios innovadores al mercado
nacional. Que de valor a las empresas del sector de apuestas permanentes.
Disminuyendo los costos de operacion de las ventas de chance, Capturando
Nuevos clientes al mercado de las apuestas permanentes e introduciendo el
producto a otros segmentos donde histéricamente no ha tenido la acogida
deseada, incrementando las ventas del sector de las apuestas permanentes en
Colombia. De tal manera que genere mayores transferencias al sector de la salud
publica en al pais. En un futuro se quiere ser un referente en Colombia por
desarrollar modelos de negocios innovadores, con calidad, y contribuyendo a la
productividad del pais, pero con responsabilidad social. A la vez, se pretende
presentar los resultados de este proyecto en convocatorias de emprendimiento

gue permitan recaudar el capital necesario para el desarrollo del negocio.

1.2 DESCRIPCION DEL PROYECTO.

1.2.1 Visién Global. Durante el desarrollo de este proyecto se realizaron 3 tareas

principales:

e La definicibn de un plan de negocios para la creacion, puesta en marcha y
operacion de D3UNAMOVIL.

e Un estudio al mercado colombiano usando informacién primaria recogida a
través de contactos, amigos del autor en universidades, en las principales
ciudades del pais como Bucaramanga, Barranquilla, Medellin, Bogota, Cali y

Pereira, Informacién secundaria basicamente de otros estudios realizados, que
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permitieran justificara el desarrollo de la aplicacion para venta de chance en

Colombia.

e La definiciéon formal, disefio y desarrollo del primer prototipo funcional de la

aplicacion de venta de chance en Colombia.

1.2.2 Objetivo General. Construir un plan de negocios para una empresa tipo
startup que prestara servicios a las agencias de apuestas en Colombia para la
venta de chance a través de teléfonos maoviles contribuyendo a la disminucion de
costos y riesgos en la operacion del negocio, el desarrollo de los clientes

existentes y adquisicion de nuevos.

1.2.3 Fases Metodoldgicas.

1.2.3.1 Fase 1: Modelo de Negocio.. Objetivo Especifico 1: Disefiar un modelo de
negocio que describa como la empresa espera crear, capturar y entregar valor al
mercado de las apuestas permanentes en Colombia.

1.2.3.2 Fase 2: Analisis del Mercado. Objetivo Especifico 2: Desarrollar un analisis
del mercado de los dispositivos moviles y su ecosistema de aplicaciones que
permita conocer en detalle sus caracteristicas en el mercado nacional.

1.2.3.3 Fase 3: Estrategias.. Objetivo Especifico 3: Definir un conjunto de
estrategias que soporten la ejecucién del modelo de negocio durante los 3
primeros afios de operacion.

1.2.3.4 Fase 4: Plan de Gestion.

Objetivo Especifico 4: Definir un plan de gestién para la empresa que describa en

detalle la estrategia de personal y liderazgo.

29



1.2.3.5 Fase 5: Plan Financiero.. Objetivo Especifico 5: Desarrollar un plan
financiero que permita analizar requerimientos de inversion, costos de operacion,

proyecciones de ventas, rentabilidad y punto de equilibrio.

1.2.3.6 Fase 6: Prototipo.. Objetivo Especifico 6: Desarrollar un prototipo funcional

de la primera aplicacion que se espera llevar al mercado.

1.2.4 Métodos Propuestos para Satisfacer cada Fase Metodoldgica.

1.2.4.1 Fase 1: Modelo de Negocio.

Metodologia: Investigacion Especulativa.

Se propone esta metodologia porque se espera disefiar liboremente un modelo
tedrico que describa las propuestas de valor, la segmentacion de los clientes, el
relacionamiento con ellos, los canales de distribucion, los socios, recursos y
actividades clave, la estructura de costos y el flujo de ingresos, a partir de teoria y

recomendaciones generales para su construccion.

Actividades.

1. Investigar sobre las mejores practicas para la generacion de modelos de
negocio.

2. Disefiar un diagrama de modelo de negocio que represente la operacion de la
empresa.

3. Elaborar un documento que describa claramente el modelo de negocio.

1.2.4.2 Fase 2: Analisis del Mercado.

Metodologia: Investigacion Cualitativa.

Se propone esta metodologia durante esta fase porque es necesario realizar una
investigacion para determinar el potencial de mercado de los productos que se

espera desarrollar en la empresa. En donde se busca analizar aspectos generales
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del sector, los clientes potenciales y la competencia, a partir de reportes de los

actores involucrados, estudios independientes y encuestas.

Actividades.

1. Realizar una investigacion para complementar los conocimientos en elaboracion
de analisis

de mercado.

2. Realizar una investigacion y analisis del sector.

3. Realizar una investigacion y analisis del mercado objetivo.

4. Realizar una investigacion y analisis de la competencia.

5. Realizar un andlisis PESTEL para la empresa.

6. Consolidar en un documento el resultado del ejercicio.

1.2.4.3 Fase 3: Estrategias.

Metodologia: Investigacion Especulativa.

Se propone esta metodologia durante esta fase porque se espera plantear
libremente un conjunto de estrategias tedricas a partir del andlisis del mercado y el
modelo de negocio, que van a determinar las caracteristicas de los productos y
servicios, como se van a producir, cdmo se van a distribuir, cdmo se va a obtener
ingresos por ellos, como se van a promocionar, como va a ser la comunicacion

con los clientes y la relacion con los socios claves.

Actividades.

1. Realizar un andlisis DOFA para la empresa.

2. Definir las caracteristicas generales que van a compartir las aplicaciones
creadas por la empresa.

Definir la estrategia de desarrollo de la aplicacion.

Definir la estrategia de distribucion de las aplicacion.

Definir la estrategia de promocion en el mercado.

o 0 bk~ w

Definir la estrategia de comunicacion con los clientes y socios clave.
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7. Consolidar el documento que describe las estrategias de operacion de la

empresa.

1.2.4.4 Fase 4: Plan de Gestion.

Metodologia: Investigacion Especulativa.

Se propone esta metodologia durante esta fase porque se define un plan tedrico
para la gestion de la empresa teniendo en cuenta los aspectos legales, recurso

humano y la operacion de la empresa.

Actividades.

. Investigar sobre los requerimientos para elaborar un plan de gestion.

. Definir la estructura organizacional requerida.

. Definir los organismos de apoyo necesarios para la operacion.

. Analizar los aspectos legales para la constitucion y operacion de la empresa.
. Calcular los gastos anuales de personal, puesta en marcha y administracion.

. Definir el cronograma de actividades para el desarrollo del plan de negocio.

~N o 0o~ WODN P

. Consolidar el documento que describe el plan de gestidén de la empresa.

1.2.4.5 Fase 5: Plan Financiero.

Metodologia: Investigacion Cuantitativa.

Esta fase involucra el analisis de los requerimientos de inversion, los costos de
operacion, el capital

de trabajo necesario, las proyecciones de ventas, rentabilidad y punto de
equilibrio. Adicionalmente

se debe realizar una evaluacion de la viabilidad del proyecto.

Actividades
1. Investigar sobre los requerimientos para elaborar un plan financiero.

2. Calcular los requerimientos de inversion para la empresa.
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3. Calcular los costos de operacion.

4. Calcular el capital de trabajo necesario.

5. Analizar y definir las proyecciones de ventas.

6. Calcular la rentabilidad del negocio y el punto de equilibrio.
7. Consolidar el documento que describe el plan financiero.
8. Elaborar un resumen ejecutivo del plan de negocio.

1.2.4.6 Fase 6: Prototipo.

Metodologia: Investigacion Experimental.

En esta fase se realizara el desarrollo de un prototipo funcional de la primera
aplicacion que sera distribuida por la empresa. Para esto es necesario aplicar
conceptos basicos de ingenieria y arquitectura de software para definir los

requerimientos y realizar el disefio del producto.

Actividades.

1. Disefiar una encuesta para conocer la opinion de los clientes potenciales sobre
la idea de aplicacion.

2. Aplicar la encuesta a clientes potenciales.

3. Realizar un analisis a los resultados de la encuesta y definir funcionalidades a
desarrollar.

4. Definir los requerimientos de la aplicacion.

5. Investigar como desarrollar los requerimientos

6. Definir la arquitectura de la aplicacion.

7. Preparar los elementos necesarios para el desarrollo.

8. Desatrrollar el prototipo.

9. Elaborar un documento que describa el proceso de desarrollo del prototipo.
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2. MARCO TEORICO.

2.1 MARCO CONTEXTUAL.

2.1.1 Historia Del Chance En Colombia *. Tiene sus origenes en el
Departamento de Antioquia, hacia los afios 60. Fue tal la aceptacion del juego,
que se extendid por todo el territorio nacional y el Congreso de la Republica lo
aprob6 mediante la Ley la. de 1982 , esta Ley ha sido modificada reglamentando

y fijando pautas para el desarrollo del juego.

El chance es aquel que sin ser rifa o loteria y utilizando los resultados de los
sorteos ordinarios de las loterias, permite que una persona seleccione una, dos,
tres o cuatro cifras apostando con ellas una suma de dinero, pudiendo lograr un
premio en dinero si coincide su apuesta con la dltima, dos, tres o cuatro Gltimas
cifras o la combinacién de éstas en cualquier orden, del premio mayor del sorteo

de la loteria con que se apuesta, de acuerdo con el plan de premios establecido.

LEY 643 DE 2001 Articulo 5 Paragrafo: el contrato de juego de suerte y azar entre
el apostador y el operador del juego es de adhesion, de la naturaleza aleatoria,
debidamente reglamentado, cuyo objeto envuelve la expectativa de ganancia o
perdida dependiendo de la ocurrencia 0 no de un hecho incierto. Para las
apuestas permanentes los documentos de juego deberan ser presentados al
operador para su cobro, dentro de los dos (2) meses siguientes a la fecha del
sorteo; si no son cancelados, dan lugar a accion judicial mediante el proceso
verbal de menor y mayor cuantia, indicado en el capitulo primero del titulo XXIII

del cédigo de Procedimiento Civil.

EL documento de juego tiene una caducidad judicial de seis (6) meses. PLAN DE

4 [Online]. Available juegosyazar.blogspot.com/2010/07/historia-del-chance-en-colombia.html. el 10 de Febrero de 2013.
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PREMIOS TRES CIFRAS Por el acierto a la ultima cifra se pagaran cinco pesos
($5.00) por cada peso ($1.00) apostado. Por el acierto a las dos (2) dltimas cifras
se pagaran cincuenta pesos ($50.00) por cada peso ($1.00) apostado. Por el
acierto alas tres ultimas cifras en cualquier orden, encerradas, se pagaran
doscientos cincuenta ($250.00) por cada tres pesos ($3.00) apostado. PLAN DE
PREMIOS CUATRO CIFRAS Por el acierto a las cuatro (4) cifras se pagaran

cuatro mil quinientos pesos ($4.500.00) por cada peso apostado.

2.1.2 Estructura Operativa Del Chance Manual®. Para la operacién del negocio
tradicionalmente se ha usado un formulario unico de apuestas permanente el cual
operara en todo el territorio nacional con este formulario pre impreso en papel de
seguridad, con numeracién consecutiva y un codigo de seguridad emitido por las
empresas administradoras del monopolio rentistico, segun formato establecido por
el gobierno Nacional. Los operadores solo podran comprar formularios a esas
empresas. Para la distribucion del producto se utilizan por las empresas una serie
de intermediarios como los son el COLOCADOR, quien es un vendedor que no
tiene ninguna relacion laboral con la empresa y que trabaja sobre un porcentaje
sobre las ventas. También existe el denominado BANCA DEPENDIENTE estos si
son empleados directamente vinculados con la empresa que se encargan de
recolectar los volantes y el dinero en los diferentes puntos de los departamento
para entregarlos en las oficinas principales. El llamado BANCA INDEPENDIENTE
se le llama el personal o terceras personas ajenas a la empresa, que compran los
talonarios en la empresa, y venden los talonarios a los colocadores, y recaudan
este dinero. Trabajan sobre un porcentaje de ventas. Los colocadores estan
identificados con codigos este numero identifican banca en la cual se realiz6 la

venta de una apuesta.

® Berggran L, Garcia J, Grande A y Torres P (2007), Sociedad Colombiana de Juegos de Apuesta S.A. BURKENROAD
report, Vol 23 N° 104 (Julio-Septiembre)

35



Para la premiacion se usa el volante fisico con el cuales e hace cobro de estos y
sirve como evidencia contable, estos deben ser revisados minuciosamente
verificando el numero del serial, los nimeros anotados y el dia y mes y el afio en
gue fue elaborado el volante. En el pago de los premios se realizan unos
descuentos sobre estos la Rete fuente estos valores estdn establecidos por el
gobierno para aportes a la salud y estos también cambian de acuerdo al periodo.
El descuento del IVA se realiza de acuerdo al monto establecido por el gobierno y
al periodo, este se descuenta a todos los premios que se paguen por la empresa.
Los premios tienen un mes para ser cobrados por ventanilla de pago de premio y

otro mes mas para ser cobrado directamente en caja.

2.1.3 Debilidades Del Juego Manual Del Chance®.

Entrega no oportuna por parte de los colocadores de los juegos apostados

antes de que juegue la loteria.

e Al entregar el juego antes de los treinta minutos en el horario en que va jugar la
loteria en la empresa se forman unas aglomeraciones que no agilizan el
proceso de entrega.

¢ No existe una total confiabilidad de los apostadores como quiera que muchos
colocadores no entregan muchas apuestas realizadas por el cliente sin que la
empresa tenga conocimiento de ello, lo cual en la jerga popular se denomina
‘JUEGOS CAPADOS”, esta situacion le genera a las empresas demandas
judiciales que pueden poner en tela de juicio su credibilidad, segun
normatividad vigente, a la empresa no le exigen ninguna responsabilidad
cuando el colocador no le entrega a la empresa el volante de los juegos
apostados, es de su entera responsabilidad al no reportarlo.

e Se adulteran los volantes de juego.

e Como el proceso de venta se realiza a pufio y letra del colocador esto induce al

error, nimeros apostados no legibles, sumas apostadas no legibles tachones,

enmendaduras y mal sumados.

® Ibid; Pagina 108
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e Extravié de la copia de las apuestas realizadas por parte del colocador.

e Mayoritariamente los jugadores frecuente de Chance hacen parte de los
estratos uno, dos y tres de la poblacién. Se tiene descuidado un importante
segmento, que aunque menor en la poblacion, cuenta con un alto poder
adquisitivo. Los motivos por los cuales las personas de los estratos
socioecondmicos mas altos no apuestan al chance son los antes expuestos y
los esfuerzos por cambiar esas percepciones, son las que podran en mayor
medida a atraerlos. Y el juego en linea puede ser un buen argumento para

dicho objetivo.

2.1.4 Sistematizacién Del Juego’. La empresa han dispuesto Puntos de Venta
Sistematizados como politica de aumentar la seguridad y confianza de los
apostadores a la hora de realizar su respectiva apuestas. Estas implementaciones
implican la voluntad gerencial de sistematizar los juegos a nivel nacional y
paulatinamente y ventajas competitivas al brindar mayor cobertura por parte de las
empresas, aumentando las ventas y dando la posibilidad de incrementar la

participacion en la captacion de los recursos a través del juego de las apuestas.

En otra parte implantar esta estrategia de ampliacién y cobertura de juego por
medio de tecnologia y la satisfaccion del cliente en cuanto a la confianza en la
empresa y el respaldo que brinda la sistematizacion. La implementacion del juego
en linea a través de tecnologia es costosa, no sélo por las maquinas necesarias
para tal fin sino por los procesos de capacitacion y estudios previos que este

amerita.

2.1.5 Dispositivos Moviles en el Mercado. Actualmente el mercado de
smartphones esta liderado por 5 plataformas de software, desarrolladas por

Google, Apple, RIM, Microsoft y Nokia®. A continuacién se encuentran algunos de

7 Ibid; Pagina 159
8 comScore Reports September 2011 U.S. Mobile Subscriber Market Share - comScore, Inc,”04-Nov-2011. [Online].
Available:
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sus aspectos mas importantes con el objetivo de entender mejor el contexto de los
dispositivos méviles y las proyecciones de lo que puede suceder en este mercado

en los proximos afnos.

2.1.5.1 Apple. Apple ha asumido una posicion de liderazgo en el mercado de los
dispositivos moviles gracias al desarrollo de productos innovadores. Sin embargo
fue desde el lanzamiento del iPhone que Apple impuso un nuevo estandar para el

mundo de los smartphones.

iPhone Considerado como la invencién del afio por la revista Time®, el iPhone
nacio para cambiar el mundo combinando 3 caracteristicas principales: Teléfono,
iPod e Internet, todo controlado por una pantalla tactii como ninguna otra en el
mercado y una oferta de aplicaciones que permitia iOS es el sistema operativo
para dispositivos moviles fabricados por Apple, entre los cuales se encuentran el
iPhone, el iPad y el iPod Touch. Segun Gartner actualmente cuenta con alrededor
del 19.4% del mercado y se estima que esta cifra puede disminuir a un 17.2% para
el 2015. Sin embargo no se pueden emitir juicios apresurados a partir de estas
cifras; segun datos de NetMarketShare, iOS constituye el 61.5% de los
dispositivos méviles conectados a internet. De acuerdo con Nielsen, en el mercado

de smartphones en Estados Unidos, Apple es el fabricante lider con el iPhone.

2.1.5.2 Google. Android es la plataforma para dispositivos méviles desarrollada
por Google, segun Gartner actualmente cuenta con alrededor del 38.5% del
mercado y se estima que esta cifra puede aumentar a un 48.8% para el 2015. Los
dispositivos con sistema operativo Android no son fabricados por Google sino por
otros fabricantes como HTC, Motorola, Samsung entre otros. En agosto de este

afio Google anuncidé la adquisicion de Motorola Mobiliy, en un esfuerzo por

http://www.comscore.com/PressEvents/PressReleases/2011/11/comScoreReportsSeptember2011U.S.MobileSubscriberMar
ketShare. [Accessed: 30-Nov-2011].

9 Invention Of the Year: The iPhone - Best Inventions of 2007 - TIME,” 01-Nov-2007. [Online]. Available:
http://www.time.com/time/specials/2007/article/0,28804,167732916785421677891,00.html.
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consolidar su plataforma y ser mas competitivo en términos de patentes.

2.1.5.3 Tendencias en Tecnologia. Se Debe tener en cuenta las tendencias en
diferentes areas de tecnologia que van a mover el mercado en los proximos afios,
para esto, se ha recopilado algunas de las mas importantes a partir de reportes e

investigaciones.

2.1.5.4 Computacion Movil.. Segun IBM la tendencia en desarrollo para
plataformas moviles durante los proximos 24 meses estard enfocada
principalmente en 3 plataformas: Android, iOS y Windows Phone. “Como un canal
efectivo para llegar a muchos usuarios y como un medio para aumentar la
productividad y la eficiencia de la fuerza laboral de una organizacién, la
computacion movil es vista por los encuestados como la segunda zona de
desarrollo de software con mas demanda.” Enfocandose principalmente en las
siguientes areas: Aplicaciones empresariales, extension de aplicaciones vy

comercio electrénico.

Deloitte coincide con esta tendencia que trae como consecuencia tres retos

importantes™®:
e En primer lugar las empresas deben desarrollar capacidades para entregar
aplicaciones moviles intuitivas y amigables al usuario que puedan exceder las

expectativas establecidas por las tecnologias de consumo.

e El segundo reto para los CIOs es ayudar a la empresa a ofrecer aplicaciones

innovadoras con gran potencial para romper esquemas de forma positiva.

e El tercer desafio es que la movilidad introduce un nuevo nivel de complejidad

10 Deloitte | Technology Trends 2012 | Deloitte Consulting LLP.” [Online]. Available:
http://www.deloitte.com/view/en_US/us/Services/consulting/technologyconsulting/technology-2012/index.htm. [Accessed:27-
May-2012].
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gue los ClOs deben gestionar y soportar a escala empresarial.

2.1.5.5 Experiencia de Usuario. Segun Accenture en el futuro la experiencia del
usuario es lo que va a importar. Hoy, el disefio de procesos de negocio es
impulsado por la necesidad de optimizacion y reduccion de costos. Mafiana seré
impulsado por la necesidad de crear experiencias de usuario superiores que

ayuden a aumentar la satisfaccion del cliente*.

2.1.5.6 Computacion en la Nube. Parece probable que el éxito cada vez mayor de
productos como teléfonos inteligentes y tabletas seguird su curso, dirigidos y
apoyados por un numero creciente de nuevos servicios en la nube. En términos
practicos, la nube ofrece un back-end perfectamente adaptado a estos nuevos
dispositivos cliente. Es casi infinitamente escalable y aborda el problema de

capacidad de almacenamiento limitado para estos nuevos dispositivos.

A primera vista, este es un encuentro casi perfecto entre las necesidades de los
nuevos dispositivos moviles conectados a internet y la infraestructura de servicios
y almacenamiento que ofrece la computaciéon en nube moderna. Es facil ver como
el continuo crecimiento en el mercado para estos dispositivos impulsara aiin mas
la demanda de infraestructura en la nube. “Cada vez mas, las organizaciones se
estan aprovechando de la nube, no sélo para construir infraestructura, sino
también para construir y ofrecer nuevas aplicaciones, servicios y modelos de
negocios, muchos de los cuales también estan atados a sus aplicaciones maviles.
En esta etapa en el ciclo de vida de la tecnologia, los profesionales de Tl deben
centrarse en el aprendizaje de como integrar la nube en el desarrollo de

aplicaciones.” .

11 Technology Trends 2011 - Accenture Technology Vision.” [Online]. Available: http://www.accenture.com/us-
en/technology/technology-labs/Pages/insight-accenturetechnology-vision-2011.aspx. [Accessed: 27-May-2012].
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2.2 MARCO CONCEPTUAL.

Para la realizacion de este proyecto fue necesaria la investigacion y comprension

de 2 tematicas principales:

2.2.1 Elaboracion de Planes de Negocio. El plan de negocios es la herramienta
fundamental para entender todas las implicaciones de constituir una empresa,
transformar una idea de negocio en un plan estructurado para luego hacerla

realidad.

Concretamente un Plan de Negocios permite:

e Evaluar si una idea puede funcionar y por qué.

¢ Identificar sus fortalezas, pero también sus debilidades.

e Saber qué recursos va a necesitar.

e Determinar el potencial de una oportunidad de negocios en el mercado y
aterrizarla para presentarla de forma clara y atractiva ante terceros.

e Entender qué equipo se requiere para llevar a cabo la iniciativa empresarial.

e Entender qué riesgos pueden afectar la oportunidad de negocios y con qué
mecanismos mitigarlos.

e Disefiar planes de ejecucion de corto, mediano y largo plazo.

La estructura de un plan de negocios varia de acuerdo a las caracteristicas de la
idea de emprendimiento; dentro del alcance de este proyecto haremos énfasis en
los pilares estratégicos que nos van a permitir cumplir con los objetivos definidos a
partir de la estructura propuesta por el Manual Para la Elaboracion de Planes de
Negocios (Desarrollado en 2010 por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo

de la Republica de Colombia y la Corporacién Ventures)'? y apoyados por el

2 Manual para la Elaboracién de Planes de Negocio.” Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de la Republica de
Colombia / Corporacion Ventures, 2010.
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software Business Plan Pro (Desarrollado por Palo Alto Software).

2.2.2 Modelo De Negocios. El modelo de negocio describe las bases sobre las
gue una empresa busca crea, proporciona y capta valor. El disefio del negocio es
una herramienta para planificar como la empresa pretende servir a los clientes y
como generar ingresos. Incluye, pues, los aspectos principales del negocio y
ordena para que posteriormente podamos planificar la estratégica e

implementacion.

o Un modelo de negocio debe contemplar las siguientes cuestiones:
o Como se seleccionaran los clientes

o Como definimos y diferenciamos las ofertas de producto / servicio
o Como creamos utilidad para los clientes

o Como conseguimos y conservamos los clientes

o Como salimos al mercado: publicidad y distribucién

o Como definimos las tareas a realizar

o Como configuramos los recursos

o Como conseguimos los ingresos y el beneficio.

Construir un modelo de negocio aporta valor afiadido a cualquier empresa o
proyecto empresarial;, proporcionando un mayor conocimiento y visiéon de la
organizacion a través de un enfoque sistémico que engloba todos los aspectos de
ésta y de sus actividades.

2.2.3 Que es una Startup. Una empresa de nueva creacion o compafia startup o
start-up es un negocio con una historia de funcionamiento limitado, que se
distingue por su perfil de riesgo / recompensa y sus grandes posibilidades de
crecimiento (escalabilidad). Generalmente son empresas asociadas a la
innovacion, desarrollo de tecnologias, disefio web, desarrollo web, empresas de

capital-riesgo.
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Las startup por lo general comienzan como una idea de negocio creativo, como la
gue motiva esta iniciativa, paso inmediato es agregar diferenciacion a dicha idea a

través de la innovacion, para finalmente emprender el negocio.

Startup es una organizacibn humana con gran capacidad de cambio, que
desarrolla productos o servicios, de gran innovacion, altamente deseados o
requeridos por el mercado, donde su disefio y comercializacion estan orientados
completamente al cliente. Que opera con costos minimos, pero obtiene ganancias
gue crecen exponencialmente, que mantiene una comunicacion continua y abierta
con el cliente y se orienta a la masificacion de las ventas, aprovechando la

comunicacién que nos brinda Internet y sus plataformas.

Esta iniciativa se considera tipo startup por su valor creativo, por que busca
satisfacer las necesidades de las casas de apuestas generando valor a estas
organizaciones y ofreciendo una propuesta de valor alineada con el usuario final

prestando un servicio innovador y escalable.

2.2.4 Modelo Canvas. EI CANVAS es una herramienta para confeccionar
modelos de negocio propuesta por Alexander Osterwalderl donde describe de
manera logica la forma en que las organizaciones crean, entregan y capturan
valor. El proceso del disefio del modelo de negocio es parte de la estrategia de
éste, por lo que es de vital importancia conocer en profundidad como opera la
empresa y al mismo tiempo sus fortalezas y debilidades. El modelo CANVAS es
una herramienta que nos debe permitir confeccionar nuestro propio modelo de
negocio y ayudarnos a validar su viabilidad, no sélo econdmica, sino de
planteamiento de todos los elementos en el entorno de la empresa o proyecto

empresarial.

El modelo en cuestion se basa en un diagrama denominado CANVAS, el cual
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parte de 4 preguntas basicas que reflejan 4 areas principales que configuran la
primera armadura del modelo de negocio del proyecto empresarial

Figura 2. Configuracion modelo Canvas.

{cOMO? QUIEN?

(Actividades ¢QUE? (Actividades
relacionadas con la (Oferta) relacionadas con la
produccion) venta)

¢E? (Finanzas)

Fuente: www.emprenderesposible.org

Ante todo, debemos tener claro cuél es nuestra propuesta de valor (¢ QUE?), A
qué clientes la dirigimos (¢QUIEN?) Y qué tenemos para hacerlo (¢COMO?).
Finalmente, esbozaremos los recursos econdmicos que obtendremos los clientes

y los gastos que nos supondra elaborar la propuesta de valor.

2.2.5 Metodologia Lean Startup™®. Es una manera de abordar el lanzamiento de
negocios y productos que se basa en aprendizaje validado, experimentacidn
cientifica e Iteracion en los lanzamientos del producto para acortar los ciclos de
desarrollo, medir el progreso y ganar valiosa retroalimentacion de los clientes. De
esta manera las compafiias, especialmente startups pueden disefiar sus productos
0 servicios para cubrir la demanda de su base de clientes, sin necesitar grandes

cantidades de financiacion inicial o grandes gastos para lanzar un producto.

Originalmente desarrollado en 2008 por Eric Ries teniendo en mente compafias
de alta tecnologia, la filosofia lean startup se ha ampliado para aplicarse a

cualquier individuo, grupo o empresa que busca introducir nuevos productos o

13 [Online]. Available: http://www.valenciaemprende.es/es/noticias/704-“fundamentos-de-lean-startup” -una-jornada-gratuita-
de-interés-para-emprendedores. [Accessed: 13-Feb-2013].
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servicios en el mercado. Actualmente, la popularidad de lean startup ha crecido
fuera de Silicon Valley (el lugar de su nacimiento) y se ha expandido alrededor del
mundo, en mayor medida por el éxito del libro bestseller de Ries: The Lean
Startup: How Today's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to Create

Radically Successful Businesses.

Podemos entender Lean Startup como una metodologia que aplica el método
cientifico: Proponemos hipotesis, realizamos experimentos al menor coste posible
que nos permitan validarlas y, por ultimo, las refinamos pivotando hasta encontrar

un modelo de negocio rentable.

2.2.6 Producto Minimo Viable. Eric Rise define MVP como una version de un
nuevo producto que permite a un equipo recoger la maxima cantidad de
aprendizaje validado de sus clientes con el minimo esfuerzo. Es lo minimo que
hay que hacer para obtener feedback y completar un ciclo de Build-Measure-

Learn.

Tiene ventajas evidentes, donde destacaria dos principalmente:

Evita que desperdiciemos recursos en desarrollar un producto que los clientes no

quieren. Maximiza el aprendizaje por cada peso invertido.

Su nombre no describe claramente qué es exactamente, ya que no tiene porqué
ser un producto. Normalmente en las primeras iteraciones no sera algo que
hayamos desarrollado. Podemos vender y validar una idea o producto antes de

desarrollar codigo.

Veamos algunos ejemplos de MVPs:
o Prueba de concepto o presentacion Powerpoint: Util sobre todo para validar

nuestra idea o concepto inicial.
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o Mockups o wireframes: Como primera aproximacion visual para validar un
posible disefio del producto.

o Entrevistas 0 encuestas a clientes: Validamos hipotesis directamente
preguntando a los potenciales usuarios.

o Landing page: Una péagina web que describa las ventajas de nuestro
producto e invite a los usuarios a registrarse nos ayuda a medir el interés que
despierta en los potenciales clientes.

o Pruebas de usabilidad: Por ejemplo, probar alguna funcionalidad de modo

ficticio para comprobar si puede resultar util.

En iteraciones sucesivas nuestro MVP sera un prototipo funcional o un piloto que

resultara util al cliente y por el que estara dispuesto a pagar.
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3. DESARROLLO DEL TRABAJO

3.1 NATURALEZA DEL PROYECTO.

3.1.1 Idea de Negocio.. Ofrecer un nuevo modelo de recaudo a las agencias de
apuestas permanentes a través de una aplicacion para dispositivos méviles que
permita hacer mas eficiente la operacion del negocio reduciendo costos y riesgos,
brindando comodidad en la compra a los usuarios finales del producto al poder
pagar su compra a través de un modelo prepago, con SMS o con el saldo en

minutos de su equipo celular.

3.1.2 Estructura Legal de la Empresa. D3UNAMOVIL es una empresa ideada
por Alexander Rodriguez Suarez que proyecta iniciar operaciones a partir del 1 de
Septiembre de 2014 desde Barrancabermeja, Santander. Actualmente se
encuentra en proceso de registro en la camara de comercio como D3UNAMOVIL.
S.AS.

Las sociedades por acciones simplificadas o SAS estan reguladas en Colombia
bajo la Ley 1258 de 2008. Estas sociedades resultan ser mas econdémicas y
menos rigidas que las sociedades anonimas de toda la vida, y pueden estar
constituidas por una o varias personas (naturales y juridicas), por lo que resultan

un modelo ideal para los emprendedores.

Dentro del sistema societario colombiano, este nuevo modelo de creacion de
empresas ha ido ganando terreno debido a su estructura flexible y lo econémicas
que resultan, pudiendo ser una sola persona la titular de la propiedad de la

empresa.
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Con la seleccion de estructurar legalmente la empresa como S.A.S se pretende
aprovechar los beneficios como por ejemplo poder acceder al sistema financiero
ventaja que se da a este tipo de estructura legal ofrece par las nuevas empresas o

Start-ups colombianas.

3.1.3 Requerimientos de Inicio. Los requerimientos para dar inicio a las

operaciones estan enfocados a cubrir 4 aspectos:

e Constitucion legal de la empresa en Colombia.

e Desarrollo de la imagen corporativa incluyendo logo, papeleria, tarjetas y
disefio y desarrollo de la pagina web.

e Equipos necesarios para iniciar el desarrollo de las aplicaciones incluyendo 2
Equipos de computo para disefio y desarrollo, suite de disefio Adobe Creative
Suite 6, al igual que equipos modviles con I0S, Android, RIM y Windows
Phone.

e Efectivo necesario para cubrir los costos operativos de los primeros 3 meses
incluyendo costos de nomina, arriendo de un espacio de trabajo, dominio,

hosting, servicio de telefonia celular y papeleria.

En la siguiente tabla se encuentra el detalle de los requerimientos de inicio.

Tabla 1. Requerimientos de inicio

Plan de Inicio

Activos Requeridos
Gastos de Inicio

Constitucion empresa $ 294.300
Registro de Marca $ 639.000
Disefio Imagen Corporativa $ 800.000
Disefio Pagina Web $ 3.500.000
Total de Gastos de Inicio $ 5.233.300
Activos de Inicio

Efectivo Requerido $ 34.000.000
Otros Activos de Corto Plazo $0

Activos a Largo Plazo $ 12.600.000
Total de Activos $ 46.600.000
Total de Requisitos $ 51.833.300
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3.2 PRODUCTO.

D3UNAMOVIL ofrecera una plataforma con una arquitectura web y movil con el
objetivo de ofrecer a las casas de apuestas en Colombia un canal innovador para

la comercializacion de apuestas permanentes en el pais.

3.2.1 D3UNA App. Es una aplicacion gratuita para dispositivos moviles iPhone,
Blackberry y Android, con el objetivo de brindar un canal de venta de apuestas
permanentes a través de dispositivos moviles a los operadores de este producto
en el pais, ademas de facilitar a sus usuarios la compra de este brindando una

experiencia diferente en su compra
territorio Colombiano.
La aplicacidon estara soportada por porcentajes sobre la ventas a través de la app,

mensajes de publicidad dentro de la aplicacion y suscripciones a servicios

adicionales.
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3.3 MODELO DE NEGOCIO.

A continuacidon encontrara la descripcion del modelo de negocio a partir del
Modelo Canvas .

Figura 3. Modelo Canvas D3UNAMOVIL

Actividades Propuesta Relacién Clientes Segmento de

Claves de Valor clientes

Recursos
Claves
Canales

Estructura de Costos Flujo de Ingresos

50



3.3.1 Segmentacion de los Clientes. Se ha enfocado el segmento del mercado
en personas mayores de 18 afios debido a las regulaciones de mayoria de edad
para poder acceder a juegos de suerte y azar en Colombia, estén desarrollando
profesionalmente como empleados o independientes, por que garantizan un
ingreso que les da poder adquisitivo y utilicen dispositivos moviles para que
dispongan del dispositivo tecnolégico que se requiere para el uso de la App,
adicionalmente que cuenten con las siguientes caracteristicas:

e Colombianos

e Acceso a internet moévil o wi-fi

e Jueguen apuestas.

El segundo segmento de clientes son las casas de apuestas que tienen
adjudicado en los diferentes departamentos de Colombia la concesion para la

explotacion de juegos de suerte y azar explicitamente las apuestas permanentes.

3.3.2 Propuestas de Valor. El modelo de negocio Consiste en un nuevo canal de
distribucion para agencias de apuestas permanentes, que a través de una App
para moviles los clientes compren apuestas con el saldo en minutos, SMS o por
pin prepago, ofreciendo al primersegmento de clientes (usuarios finales),
comodidad y facilidad en la compra, seguridad, informacion oportuna y una

experiencia en la compra.

Para el segundosegemento de clientes(las casas de apuestas), se queire ofrecer
eficiencia en la operacion del negocio, faciliadad y seguridad en el recaudo del
dinero, disminucion de costos de operacién, adquisicion de nuevos clientes y

desarrollo de los existentes, responsabiliadd social emrpeasrial e innovacion.

3.3.3 Canales
Markets

Los markets que son espacios en la nube que las diferentes plataformas disponen
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para que los desarrolladores publiqguen aplicaciones que después pueden ser

descargadas por los usuarios, y cumple con las 5 fases de un canal de

distribucion:

e Los clientes pueden conocer y buscar nuestro producto.

e Pueden evaluar nuestro producto antes de comprarlos por medio de imagenes.

e Sirve como intermediaria para el pago de las aplicaciones.

e Permite descargar la aplicacion a cualquier dispositivo iPhone, Android,
blackberry, windows phone del cliente.

¢ Permite que los clientes califiquen nuestro producto, emitan conceptos libres y

sugerencias.

La tienda puede ser accedida desde cualquier Smart Phone con la aplicacion
correspondiente para cada fabricante por ejemplo App Store para moviles Apple,
App World para moviles Blackberry, Place Store para usuarios Android o por

medio de la aplicacién iTunes disponible para PC y Mac.

Redes Sociales

Usaremos una mezcla de redes sociales para lograr los siguientes objetivos:

e Aumentar la visibilidad de nuestro App por medio de Twitter y Facebook
manteniendo a la comunidad informada de nuestra propuesta de valor, que
estamos desarrollando, nuestros lanzamientos y promociones.

e Permitir a nuestros clientes potenciales evaluar nuestra propuesta de valor por
medio de videos de nuestra propuesta de valor Youtube y Facebook.

e Dirigir a nuestros clientes para que descarguen nuestra aplicaciones en los
diferentes Markets.

e Como punto de contacto para recibir asistencia y soporte.

www.D3UNAMOVIL.com

El sitio web de la empresa servird como punto de contacto y plataforma para la
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promocion de las aplicaciones disponibles en los diferentes markets y de los

servicios de soporte y consultoria para las empresas.

Aplicacion Mévil:

A través de la App se prestara el servicio de compra de apuestas permanentes y
se ofreceran suscripciones a informacion y experiencias adicionales a los usuarios
finales como estadisticas, juegos aleatorios, programacion de juegos automaticos,

entre otras funcionalidades.

Agente de soporte:

Es la estrategia que utilizaremos para mantener comunicacion con las empresas
de apuestas para ofrecer la informacion y el soporte requerido por estas de la
operacion diaria de | negocio y de los eventuales inconvenientes que puedan

llegar a suceder con la operacion de la plataforma tecnoldgica.

3.3.4 Relaciones con los Clientes. Uno de nuestros objetivos como empresa es
desarrollar relaciones duraderas con nuestros clientes, por esto vamos a disponer

de una mezcla de estrategias para lograr este objetivo de la mejor manera:

Marketing: Somos una empresa nueva, tipo start up y virtual, por esto nos vamos
a valer de las redes sociales para construir las relaciones con nuestros clientes. Es
la forma mas répida y directa de estar en contacto con ellos para recibir sus
opiniones, sugerencias y reclamos. Adicionalmente nos permite aumentar la

visibilidad a través de sus contactos y generar nuevos clientes.

Servicio de soporte: Vamos a proveer soporte para nuestros clientes de
aplicaciones en los markets y de las casas de apuestas principalmente ,

determinando un tiempo de respuesta no superior a 24 horas para responder a
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sus inquietudes; en donde seran informados de la solucion a problemas
especificos o se tomaran los casos para desarrollo de correcciones y mejoras a

las aplicaciones.

Evaluaciones: La opinion de nuestros clientes es muy importante para nosotros,
finalmente nuestro objetivo es proveerlos de una aplicacién que brinda opciones
de solucion financiera y entretenimiento. Por esto dejamos las puertas abiertas
para que evalien nuestro producto y servicios con el objetivo de seguir
evolucionando para ofrecerles productos cada vez mejores experiencias en la

compra de apuestas permanentes.

Informacién del negocio: Proveeremos a la casa de apuestas de informacién en
tiempo real y asincrona sobre la operacion del negocio y Is tendencias de los
consumidores, brindandole seguridad y confiabilidad en la informacion, que sea de

facil acceso y verificable.

3.3.5 Recursos Claves. D3UNAMOVIL es una empresa de base tecnologica y
aunque dependemos de la tecnologia para prestar su servicio el recurso mas
importante es el recurso humano. A continuacion se detallan los recursos

necesarios para la operacion y crecimiento de la empresa:

Recursos Humanos.

El nicleo de nuestra operacién esta en el desarrollo de una plataforma
tecnologica, por esto es fundamental contar con un equipo de desarrollo de
productos conformado por ingenieros con experiencia de desarrollo de
aplicaciones méviles y conocimientos en tecnologias web 2.0, y disefiadores
graficos con experiencia en disefio de interfaces graficas y paginas web.
Adicionalmente necesitamos un equipo administrativo y comercial conformado por

personas con experiencia en administracion, mercadeo y gestion de estrategias en
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redes sociales.

Recursos Tecnoldgicos.

Para soportar el desarrollo de la App moévil se necesitan 6 recursos tecnoldgicos
basicos, computadoras de ultima generacion, dispositivos moviles Iphone,
Android, RIM y Windows Phone de pruebas, el entorno integrado de desarrollo, la
suite de disefio de Adobe y acceso de alta velocidad a internet y un servicio de

almacenamiento en la nube.

Recursos Fisicos.

Durante su primer afio de operacion D3UNAMOVIL funcionaré bajo el concepto de
oficina virtual, el equipo de desarrollo de productos trabajara desde una oficina en
casa en la ciudad de Bucaramanga y un espacio de trabajo rentado con todos los

servicios incluidos con un proveedor cloud.

3.3.6 Actividades Claves. El modelo de negocio esta enfocado en entregar una
plataforma tecnoldgica innovadora para el sector de las apuestas permanentes en
Colombia que mejoren la productividad de estas empresas y la experiencia de sus
usuarios. Por esto las siguientes actividades son indispensables para lograr este

objetivo:

Innovacién: En un mercado tan dinamico que ha cambiado de forma radical en
tan solo 5 afios es muy importante mantener un constante andlisis de lo que
necesitan los usuarios asi como de las tendencias, nuevos productos y
competidores. Nuestro proceso de desarrollo tecnolégico esta fundamentado en la
innovacion, por eso siempre buscaremos soluciones nuevas o mejores de lo que

se encuentre en el mercado para mantener nuestra ventaja competitiva.
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Desarrollo de software: Gran parte del éxito de las aplicaciones maviles en el
mercado dependen de su disefio y de la interaccién con el usuario, por esto
dedicaremos gran parte de nuestros esfuerzos en este proceso. Se requiere estar
en los markets mas importantes del negocio de las Apps, e implementando
constantemente las caracteristicas que sean necesarias al producto y que sean
requeridas por los usuarios, por tal razén un equipo de desarrollo es clave asi
como el uso de metodologias agiles, que permitan ser siempre los primeros en
salir al mercado con nuevas funcionalidades y experiencias para nuestros
usuarios. la dinamica del desarrollo de aplicaciones depende mucho de probar

nuevas funcionalidades y mejorarlas con el tiempo a partir de actualizaciones.

Soporte Técnico: la operacidon demanda la necesidad de garantizar la continuidad
del negocio, por tanto es fundamental la diaria atencién técnica a eventuales
incidentes que se puedan presentar con la plataforma tecnoldgica en aras de que

se mantenga siempre en servicio a los usuarios.

Marketing: Es importante en la operacion diaria el mantenimiento y ejecucion de
nuestro marketing online a través de las redes sociales y el posicionamiento de
nuestra pagina web, hacer conocer nuestra propuesta de valor y recoger

informacion de nuestros clientes, es una actividad pilar de la organizacion.

Generacion de informacion: Una actividad fundamental en el dia a dia del
negocio es la generacion de informacion para nuestros clientes las casas de
apuestas, donde se deben entregar informes de la tendencias del negocio,
escrutinio de las transacciones realizadas y balance de los dineros recaudados. A
los usuarios finales se debe generar informacion actualizada de estadisticas y

sorteos entre otra informacion util para estos.

3.3.7 Socios Claves. Es importante que D3UNAMOVIL se dedique a desarrollar

su propuesta de valor y lo que lo que sabe hacer, que debe ser el descubrimiento
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de nuevo clientes y el desarrollo tecnoldgico de su producto.

lograr estos objetivos es importante que se mantengan alianzas estratégicas:

Agencias de apuestas permanentes: Son los duefios del producto que vamos a
comercializar a través de nuestra App, el negocio es un monopolio rentistico del
estado entregado en concesion para la comercializaciéon de estos productos en los
diferentes municipios de Colombia , por tal motivo es importante esta alianza para

la operacion del negocio.

Empresa de Micro-pagos: el core del negocio de D3UNAMOVIL no es los
recaudos de dinero, sin descartar que en un futuro se deba ingresar en este
mercado, adicional, existen varias empresas que prestan este servicio para
Colombia, por tal razén es importante para la operacion del negocio que se
establezcan alianzas estratégicas con este tipo de empresas , que coadyuvaran

en la monetizacion de la App.

3.3.8 Estructura de Costos.

Nuestros costos estan concentrados en 4 aspectos principales:
e Salarios

e Infraestructura Tecnolbgica

e Gastos Administrativos

e Marketing

3.3.9 Fuentes de Ingresos. D3UNAMOVIL obtendra ingresos desde 2 fuentes

principales:

o Porcentaje a la casa de apuestas de las ventas brutas que se logren obtener a
través de la App: Nuestro objetivo es que el 95% de nuestros ingresos se
obtengan por este medio.

e Ads: El 5% de los ingresos restante se obtendr& por la publicidad desplegada
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en la aplicacion que estaran disponible en los markets.

3.3.10 Ventaja Competitiva. DSUNAMOVIL sera una compafiia que Construira su

ventaja competitiva a través de tres lineas principales:

1. Diseflaremos soluciones que habiliten la estrategia del negocio de nuestros
clientes.
2. Orquestaremos nuestras capacidades y la de nuestros aliados para tal fin.

3. Desarrollaremos modelo de gestion de soluciones.

nuestra ventaja competitiva se basa en que el modelo de negocio no esta
orientado en cobrar por la tecnologia sino por el valor de negocio de dicha
tecnologia en el negocio de nuestros clientes, modelo financiero atado a

resultados.

Otra ventaja es ser los primeros en salir al mercado con este servicio, siendo
escalables y creciendo en funcionalidades en nuestra App, nos permite ganar
espacio en la estabilizaciébn de nuestra plataforma y de esta manera ofrecer un

mejor Time to Value permitiendo menores riesgos en los proyectos

3.3.11 Analisis PESTEL. Hay muchos factores en el entorno macroeconémico
gue afectan las decisiones de los directivos de cualquier organizacion. Cambios en
los impuestos, nuevas leyes, barreras comerciales, cambio demografico y cambios
de politicas gubernamentales, son todos ejemplos de cambios a nivel macro. Para
ayudar a analizar estos factores se pueden clasificar los gerentes utilizando el
modelo de PESTEL.
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3.3.11.1 Factores Politicos. EI momento para crear una empresa como
D3UNAMOVIL no puede ser mas oportuno, con la decision del gobierno nacional
de desarrollar la industria de TIC en el pais, por medio del gobierno Colombiano
podemos obtener capacitacion, aceleracidon, acceso a capital de riesgo, privilegios
en créditos, entre otros. En los ultimos afos la politica colombiana se ha
encargado de disefar politicas, planes y estrategias para la creacién de nuevas

empresas, entre ellos contamos con los siguientes:

* Apps.co es una iniciativa disefiada desde Ministerio de Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones (MinTIC) y su plan Vive Digital para promover y
potenciar la creacion de negocios a partir del uso de las TIC, poniendo especial

interés en el desarrollo de aplicaciones méviles, software y contenidos.

La ley 10141 del 2006 de fomento a la cultura del emprendimiento que abre un

escenario propicio para todos los emprendedores en Colombia.

El objetivo es brindarle a los emprendedores:

e La vision para identificar oportunidades de negocio y validarlas rapidamente en
el mercado.

e La capacidad para conectar capital humano, estructurar equipos y guiar el
aprendizaje y la validacion de hipotesis en el mercado.

e Oportunidades y espacios de experimentacibn permanente desde la
concepcion de la idea de negocio.

e Estructuracion y consolidacion de empresas.

e Aceleracion de negocios.

e Acceso a capital de riesgo.

e La Politica de Emprendimiento en Colombia tiene cinco objetivos estratégicos

que son:
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e Facilitar la iniciacion formal de la actividad empresarial.

e Promover el acceso a financiacion para emprendedores y empresas de
reciente creacion.

e Promover la articulacion interinstitucional para el fomento del emprendimiento
en Colombia.

e Fomentar la industria de soporte “no financiero”, que provee acompafamiento
a los emprendedores desde la conceptualizacién de una iniciativa empresarial
hasta su puesta en marcha.

e Promover emprendimientos que incorporan ciencia, la tecnologia y la

innovacion.

Las politicas del Estado colombiano que son desarrolladas o supervisadas por el
Departamento Nacional de Planeacion (DNP). Entre ellas se encuentra:

La Ley de Formalizacion y Generacidon de Empleo, que fue expedida por el
Congreso el 29 de diciembre de 2010, busca generar incentivos a la formalizacién
en las etapas iniciales de la creacibn de empresas con el fin de aumentar

beneficios y disminuir los costos de formalizarse.

Politica nacional de servicios de salud tiene como objetivos mejorar el acceso a
los servicios de salud, mejorar la calidad de la atencion en salud y generar
eficiencia en la prestacidon de servicios de salud y lograr la sostenibilidad financiera
de las IPS publicas, de tal forma que esta iniciativa podria beneficiar esta politica
contribuyendo a ese mejoramiento en la medida que ayude a transferir mayores

recursos a la salud publica del pais.

Normatividad y regulaciones:

El ministerio de proteccidn social emano la ley 643 de 2001 por el cual se fija el
régimen propio del monopolio rentistico de juegos de azar, ademas esta la ley
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1393 del 2010 que define la rentas especificas para la salud. El acuerdo 59 del
2011 regula la calificacion de la gestion, eficiencia vy rentabilidad de los
operadores de juegos de apuestas permanentes. En la resolucion 5430 del
ministerio de proteccion social se establece los indicadores gestion, eficiencia y

rentabilidad para las empresas operadoras de apuestas permanentes.

3.3.11.2 Factores Econdmicos. En Colombia se cuenta con exencion de
impuestos para las nuevas microempresas durante los 2 primeros afos y
descuentos sobre los siguientes 3 afios . En Colombia estamos sujetos a las
normas de impuestos impuestas por la DIAN. De acuerdo con la reforma tributaria
de 2002 quedo incluida una exencion del impuesto de renta para "Los nuevos
productos medicinales y el software, elaborados en Colombia y amparados con
nuevas patentes registradas ante la autoridad competente, siempre y cuando
tengan un alto contenido de investigacion cientifica y tecnoldgica nacional,

certificado por Conciencias".

Dentro de los factores econdmicos a tener en cuenta para D3UNAMOVILse
encuentran: P.I.B ( Producto Interno Bruto), Inflacion, tasa de desempleo y

apertura econémica.

Segun un boletin del DANE sobre el producto interno bruto en Colombia. En el
segundo trimestre del afio 2013 la economia colombiana crecié 4,2% con relacion
al mismo trimestre de 2012. Frente al trimestre inmediatamente anterior, el PIB
aumentd 2,2%. El mayor crecimiento para este periodo, comparado con el mismo
trimestre de 2012, se dio en las siguientes actividades: 7,6% en agricultura,
ganaderia, caza, silvicultura y pesca; 6,4% en construccion; 4,7% en servicios
sociales, comunales y personales y 4,7% en suministro de electricidad, gas y
agua. El menor crecimiento se presentd en las siguientes ramas de actividad:
2,8% en transporte, almacenamiento y comunicaciones; y 1,2% en industrias

manufactureras.
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Al comparar con el trimestre inmediatamente anterior, el mayor crecimiento se
presentd en las siguientes actividades: 4,4% en industrias manufactureras; 1,7%
en construccién; 2,3% en comercio, reparacion, restaurantes y hoteles; 2,1% en el
sector agropecuario, silvicultura, caza y pesca; 2,3% en suministro de electricidad,

gas y agua.

Desde el punto de vista de la demanda, los componentes del PIB presentaron los
siguientes comportamientos en el segundo trimestre de 2013: 2,9% en la
formacion bruta de capital, 4,6% en el consumo final y 7,6% de las exportaciones;

todos comparados con el segundo trimestre de 2012.

Inflacion: Es factor predominante en todas las organizaciones del pais y que segun
el banco de la republica tiene una meta del 1.94% la menor en los ultimos 50 afios

de Colombia.

Los colombianos destinan alrededor de 1787 millones de ddlares anualmente a los
juegos de azar, que representan el 1.5% del producto interno bruto del pais, y
tanto el gobierno que deriva unos 393 millones de dodlares de la actividad, como

los empresarios aspiran a incrementar la cifra.

La apertura econémica: La Apertura Econdémica que experimentd Colombia a
principios de los noventa fue uno de los muchos pasos que dio el continente
suramericano para integrarse a la economia global. Aunque el proteccionismo del
mercado nacional se habia saturado con productos locales, de tal manera que la
demanda era inferior a la oferta. En Colombia cuando se implementd parte de la
politica de apertura muchas industrias no lograron sobrevivir a la competencia, por

lo que todos los paises siguen protegiendo su mercado con medidas arancelarias.

Ingreso per capital vital: El ingreso per capita es un calculo que se realiza para

determinar el ingreso que recibe, en promedio, cada uno de los habitantes de un
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pais; es decir, en promedio, cuanto es el ingreso que recibe una persona para
subsistir. Este calculo se obtiene dividiendo el ingreso nacional entre la poblacion

total de un pais.

Ingreso per capita = Ingreso nacional (IN) / Poblacion total (PT)
La tasa de variacion del IPC en Febrero del 2104 ha sido del 2.3% dos décimas
superior a las del mes anterior. La variacion mensual del IPC ha sido del 0.6% de

forma que la inflacion acumulada ha sido 1.1%

3.3.11.3 Factores Socio-Culturales. En el mundo la penetracion de los
Smartphones y dispositivos moviles ha cambiado la forma en la que las personas
viven diariamente. Esto ha trascendido en casi una necesidad de estar conectados
todo el tiempo ya sea para chatear, navegar, jugar o simplemente pasar el rato de
una forma entretenida. Entre algunos de los factores que propician el uso de estos

dispositivos podemos destacar:

e Mantenerse Organizado: Los smartphones y tablets pueden funcionar como
organizadores personales, con agendas electrénicas, listas de contactos y
recordatorios automaticos.

e Trabajo Flexible: Los smartphones o tablets pueden usarse para tomar notas,
revisar y editar citas, contactos y documentos, todo mientras se esta en
movimiento.

e Informacion al Instante: Cada vez mas servicios estan a disposicion en los
smartphones y tablets, desde el acceso a internet, mapas, navegacion via
satélite, noticias, informes meteoroldgicos, informacion de trafico y alertas de
negocios.

e Siempre en Contacto: Puede conectarse a Internet para el correo electronico e
Internet, o conectarse a la red de computadoras de una empresa para acceder
a datos pertinentes, dondequiera que estén, por lo que es mas facil para una

fuerza de trabajo mévil mantenerse en contacto con el negocio.
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e Compartir Informacién: Ahora es considerablemente mas sencillo enviar y
recibir datos a través de un teléfono inteligente o Tablet; como grandes
adjuntos de correo electronico, fotos y videos de alta definicion.

e Mayor Funcionalidad: Casi todos los modelos de smartphones y tablets en el
mercado ofrecen camaras digitales integradas de excelente calidad, permiten
reproducir musica y videos desde un mismo dispositivo y ejecutar juegos que
compiten facilmente con los de consolas en el hogar. Esta tendencia
basicamente garantiza el crecimiento en el uso de estos dispositivos por lo cual
crecerd la demanda de aplicaciones para los mismos justificando nuestro
modelo de negocio.

Existen otros aspectos a considerar como lo son el aumento en la inversion en
seguridad: La iniciativa es promovida con la participacion ciudadana y la
responsabilidad social. Estructurado en los pilares del plan de nacional de
desarrollo 2010-2014 como lo ilustra la siguiente gréfica.

Figura 4. Pilares del plan nacional de desarrollo 2012-2014.
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El desempleo tiene conexion con el plan de desarrollo nacional y que los pilares

como la imagen que genere el estado se atractiva a la inversion extranjera, el
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innovar para ser competitivos y productivos a nivel internacional ademas de otros
factores internos y externos que no dependen del estado, pero el factor del
desempleo es una amenaza para la organizacion por el estancamiento de la
productividad y su vez de la economia. Los niveles educativos que el gobierno

nacional promueve en el PND en areas del conocimiento e innovacion:

“Financiar actividades relacionadas con la innovacion, empleando recursos del
Sistema Nacional de Ciencia, Tecnologia e Innovacion y el Sistema de Regalias”

De emprendimiento empresarial: “Mejorar la pertinencia y calidad de la educacion
para el emprendimiento y la innovacion e implementar programas y becas de
formacion técnica, tecnoldgica, universitaria, de maestria y de doctorado, a través
del Programa de Generacion del Bicentenario, el ICETEX, el SENA, el Programa

Jévenes Investigadores e Innovadores, los contratos de aprendizaje, entre otros”

Incremento del indice de desempleo: La tasa de desempleo del segundo trimestre
(abril - junio) de 2013 fue inferior en 9.6 puntos porcentuales a la registrada en el
mismo trimestre de 2012, la cual fue de 10,5%. Por su parte, la tasa de subempleo
subjetivo descendio en 0,4 puntos porcentuales, al pasar de 33,2% en el periodo
abril — junio de 2012, a 32,8% en el mismo periodo de 2013; mientras que el
subempleo objetivo pasé de 12,6% en el segundo trimestre de 2012, a 11,8% en

el mismo periodo de 2013.
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Figura 5. Indicadores trimestrales del mercado laboral.

Cuadro 6 Indicadores Trimestrales del Mercado Laboral

2011/1-2013 /11
)]

Tasas
Porcentaje
i iG Global d
Periodo poh'ljac::onher:l edad Ocupadién {0 e . r:.) .a .E. Subempleo (5 / P.EA)
e trabajar articipacion
fEE] (D /P.EA) (P.EA. [ P.ET.) Subjetivo Objetivo

| 78,7 54,8 12,4 62,5 21,2 12,2
1 78,8 36,1 11,1 63,1 31,3 11,8

2011
1] 78,8 56,7 10,4 63,3 21,2 11,7
v 78,9 39,6 9,3 65,8 32,4 11,9
1 79,0 56,7 11,6 64,2 31,1 11,9
] 79,0 58,2 10,5 65,0 33,2 12,6

2012
m 79,1 57,5 10,2 64,1 33,0 12,4
v 79,2 38,9 9,2 64,9 32,4 11,3
79,2 56,3 11,4 63,5 30,4 11,7

2013
79,3 57,9 9,6 64,0 32,8 11,8

Fuente: DANE - Gran encuesta integrada de hogares. Total nacional, trimestre movil.
Mota: P.E.T.: Poblacion en Edad de Trabajar; P.E.A.: Poblacién Econdmicamente activa; O: Poblacion ocupads;
D: Poblacidn desempleada; 5: Subempleo.

Fuente: www.dnp.gov.co

Dominios de estudio, clasificacion del gasto (division) y deciles de hogares
ordenados por gasto, generados por familias que devengan al menos un salario
minimo vigente.

Figura 6. Gasto de los hogares por sectores.
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Liderar proyectos innovadores con impacto social: La Agencia Nacional para la
Superacion de la Pobreza Extrema —ANSPE, realiz6 el Foro “Unidos por la
Innovacion Social”, un espacio de co-creacion y conexion en el que se presentaron
experiencias de innovacion social de expertos nacionales e internacionales, para

mejorar la calidad de vida de las personas en situacién de pobreza.

Por esta razon, el Gobierno Nacional, a través de la ANSPE y su centro de
Innovacion, adelanta una estrategia para identificar personas y organizaciones
que desarrollan soluciones innovadoras para mejorar la calidad de vida de las

familias en situacion pobreza.

3.3.11.4 Factores Tecnolbgicos.. Se esta viviendo el nacimiento de una nueva
era, la era post-PC. En esta nueva era los dispositivos mdéviles dominaran la
mayor parte del mercado y definen la forma en la que los usuarios estan

conectados.

El comercio electronico esta evolucionando hacia nuevos modelos de negocio
donde los dispositivos moviles se presentan como el futuro del eCommerce. La
penetracion de los smartphones y las nuevas tecnologias como la realidad
aumentada o el geoCommerce estan revolucionando el concepto del comercio
electrénico y ofrece a las empresas una oportunidad mas para comercializar sus
productos o servicios. Estos dispositivos demandan otro tipo de aplicaciones y una

nueva experiencia de interaccion. D3UNAMOVIL busca contribuir a esta.

Inversion a nivel tecnolégico En Colombia invierte menos del 0,4% de su PIB en
ciencia y tecnologia (2012) lo que designa poca inversion, propuestas realizadas
por los conocedores del tema es crear un instituto nacional independiente que
cumpla las funciones constitucionales en materia de propiedad industrial para
afrontar los retos del libre comercio y para cerrar las brechas en innovacion que

tiene el pais frente a la region.
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Es mas la inversion en algunos casos proviene de recursos extranjeros como:
Tres parques cientificos y tecnolégicos en Colombia se veran beneficiados de la
inversion cercana a los cinco mil millones de pesos que entregara la Agencia de

Cooperacion Internacional de Corea (Koica por sus siglas en inglés).

El acuerdo hace parte del convenio firmado por Koica y Colciencias, denominado
“Establecimiento de un Plan Maestro de Desarrollo de Capacidades en Parques
Cientificos, Tecnolégicos y de Innovaciéon en Colombia", y que busca fortalecer la

innovacion de la ciencia y el desarrollo de la industria en el pais.

El proyecto tiene una duracidbn de tres afios y los parques tecnolégicos
seleccionados para hacer parte del programa son: Parque Cientifico y Tecnoldgico
de la Universidad Nacional de Bogota, el Parque Guatiguard en Santander, y el

Parque Biopacifico en el Valle del Cauca.

Facilidad de acceso a la tecnologia: Cuando se habla de acceso a la tecnologia
(una computadora y acceso a Internet) es mucho mas prioritario satisfacer
necesidades “mas basicas” como alimento, techo, etc. Este enfoque es
equivocado. La manera de asegurar la produccion y desarrollo es justamente
aumentar la productividad de la sociedad, y esto tiene mucho que ver con

aumentar el acceso a la tecnologia.

Colombia en comparacion con américa latina se encuentra en punto medio de

accesible adquirir productos tecnoldgicos.

3.3.11.5 Factores Ambientales. Existe una renovada preocupacion mundial por el
cuidado ambiental. Por esto las compafias hacen énfasis en adoptar estrategias
que reduzcan el impacto ambiental, en la industria del software los sistemas de
gestion documental permiten la reduccion del uso de papel y el uso de

computadoras portatiles puede ayudar a reducir el consumo de energia.
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De acuerdo a estudios recientes mas del 60% de los consumidores prefiere

comprar de “compafiias

verdes” . Como empresa se debe estar comprometidos con la conservacion del
medio ambiente por lo que se mantendra una politica sin papeles, compra de
elementos y equipos altamente reciclables y garantizando el uso regulado de los

recursos necesarios para la operacion de los puestos de trabajo.

3.3.11.6 Factores Legales. El gobierno colombiano ha definido leyes como la Ley
MYPIME, Ley de Fomento a la Cultura del Emprendimiento, Ley de Ciencia y
Tecnologia y el Codigo de Comercio para la promociéon de la creacion de

empresas.

A diferencia de otras partes del mundo, en Colombia el software no se patenta
sino que se registra con derechos de autor. Esto permite un marco legal en
Colombia que beneficia a los emprendedores para que puedan crear empresa sin
el exceso de las barreras impositivas y la proteccion local de los productos de

software desarrollados en el pais.

La ley 1341 de 2009, “Por la cual se definen principios y conceptos sobre la
sociedad de la Informacion y la organizacion de las tecnologias de la Informacién y
las comunicaciones — TIC, se crea la agencia nacional del espectro y se dictan
otras disposiciones” cambia la normativa Colombiana y el Paradigma regulatorio
para contemplar la convergencia de redes y servicios de Telecomunicaciones. No
s6lo es un cambio en la regulacion y definicion de las Tecnologias de la
Informacién y las comunicaciones (TIC), sino que ademas desarrolla un cambio
institucional a efecto de dar sefiales claras en el mercado en cuanto a que su
objetivo es desarrollar politicas publicas, defender el desarrollo del mercado
mediante la proteccion de la libre competencia, la proteccion de usuarios y

consumidores , la universalizacion de la cobertura, la defensa de la calidad de los
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servicios, la promocion de la inversion , la defensa del uso eficiente de las redes y

del espectro radioeléctrico.

A partir de la vigencia de la mencionada ley, la provision de redes y servicios de
telecomunicaciones, que es un servicio publico bajo la titularidad del Estado, se
habilita de manera general, y causara una contraprestacion periddica a favor del
Fondo de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones. Esta
habilitacion comprende, a su vez, la autorizacion para la instalacién, ampliacion,
modificacion, operacién y explotacibn de redes de telecomunicaciones, se
suministren o0 no al publico. La habilitacibn a que hace referencia el presente

articulo no incluye el derecho al uso del espectro radioeléctrico.”

Se desprende claramente que se mantiene la caracteristica de servicio publico,
pero a diferencia de su otorgamiento mediante la concesion, existe una
habilitacion general Unica (dada por ley) para la prestacion de servicios de
telecomunicaciones y la provisiéon de las redes, que implica que la actividad puede
ser desarrollada por los particulares en forma libre, sin necesidad de un permiso
particular, estando si regulada y controlada conforme a los principios esgrimidos,
sin perjuicio que la habilitacion no implica el uso de espectro radioeléctrico que

requiere de licencias o permisos particulares para su utilizacion.

A través de la normativa, el Estado Colombiano asume el deber de garantizar a
todos los operadores relacionados con las TICs o Proveedores de Redes y
Servicios de Telecomunicaciones, asi como nuevos actores como los OMVs, que
tendran las mismas condiciones de interoperabilidad y acceso a la infraestructura
y recursos de numeracion, que los operadores ya establecidos. Pudiendo ademas
obligar coactivamente, a quienes sean los usufructuarios o administradores de
infraestructuras (espectro radioeléctrico, numeracion, redes, etc.) a dar acceso en
condiciones igualitarias, no pudiendo beneficiarse de tal condicion, por su

“posicion dominante”, otorgando las mismas condiciones de competitividad a sus
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clientes directos como a los de la competencia 0 nuevos entrantes, sin

restricciones de clase alguna.

La Portabilidad Numérica, es un hecho en Colombia ya que esta consagrada en
ley 1245/2008 “Por medio de la cual se establece la obligacion de implementar la
portabilidad numérica y se dictan otras disposiciones”. De acuerdo con lo
establecido en esta ley en la telefonia mévil se facilitara la conservacion del
namero al usuario, aun cuando modifiguen la modalidad tecnolégica de la
prestacion del servicio y en la telefonia fija procedera la conservacion del nimero
cuando, previamente, se determine su viabilidad técnica y econdmica- en términos
de equilibrio financiero, por la Comision de Regulacién de Telecomunicaciones, y
de serlo, sélo cuando el usuario se mantenga dentro del distrito o municipio, en el
cual se le presta el servicio. Ademas, centra en la Comision de Regulacion de
Comunicaciones (CRC) su implementacion y control; de hecho, la Resolucion
CRC 2355/2010, establece las condiciones para la Portabilidad Numérica para la
Telefonia Movil en Colombia y en ella se determina entre otros, la conformaciéon de
un Comité Técnico de Portabilidad (CTP), la modalidad All Call Query de
Enrutamiento (ACQ), la figura del Administrador de Base de Datos (ABD), las
Bases de Datos Administrativa y Operativa (BDA y BDO), etc. Todos los
Prestadores de Redes y Servicios de Telecomunicaciones con obligacién de
portabilidad, estan obligados (art. 8) a definir las condiciones y operacién del ABD,

firmando los compromisos correspondientes.
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3.3.12 Analisis del Sector.

3.3.12.1 Mercado de las Aplicaciones Moéviles en Colombia. De acuerdo con
Gartner, que es una agencia de consultoria e investigacion de tecnologia de
informacion de las mas importantes del mundo. Dentro de las 10 tecnologias
estratégicas para el 2015 se encuentran; las aplicaciones e interfaces centradas
en la movilidad, las tiendas de aplicaciones, las tablets, Computacién en la Nube y
Computacion En Memoria. Con D3UNAMOVIL se busca desarrollar nuestro
producto alrededor de estas 5 tecnologias estratégicas involucrandolas
progresivamente a nuestras funcionalidades en la medida que fortalezca la
propuesta de valor y sea requerido por los clientes. El mismo consultor proyecta
gue las descargas de aplicaciones para dispositivos méviles alcanzaran cerca de
183 Billones en el 2015. Un incremento muy importante comparandolo con los
10.7 Billones del 2010.

Adicionalmente ABI Research proyecta que los ingresos por aplicaciones moviles
creceran de US$8.5 billones en 2011 a US$46 billones en 2012, por lo que
estamos confiados en que estamos dando los pasos en la direccion correcta para

hacer de la empresa un negocio exitoso.

Telefonia Movil.

Colombia alcanzo un total 47.313.686 abonados en servicio de telefonia movil al
finalizar el segundo trimestre de 2013. De acuerdo con la cifra alcanzada a 30 de
junio de 2013, en el pais existen 100,4 abonados en servicio por cada 100
habitantes.

 “In-App Purchases to Outpace Pay-Per-Download Revenues in 2012 | Press Release | ABI Research.” [Online]. Available:
http://www.abiresearch.com/press/3847-In- App+Purchases+to+QOutpace+Pay-Per Download+Revenues+in+2012.
[Accessed: 28-Mar- 2012].
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Figura 7. Abonados y penetracion de la telefonia mavil.
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Fuente; Proyeccion de pablacidn DAME 2012 - 2013 y datos repartadas por los
proveedores de redes y servicios al SIUST - Colombia TIC

Fuente: Boletin Trimestral de las TIC, Cifras Segundo Trimestre de 2013, Bogota
D.C, Septiembre de 2013

La variacion porcentual de abonados en servicio de telefonia movil para el
segundo trimestre de 2013 fue de -1,75% respecto al segundo trimestre del afio
anterior, reflejado en una disminucién de 842.818 abonados de telefonia movil.
Con relacion al primer trimestre de 2013, la variacion porcentual fue de 2,02% y la

variacion absoluta de 937.763.
En Colombia, la participacibn de abonados en servicio de telefonia mévil en

categoria prepago, fue de 79,21% frente al 20,79% de la categoria pospago en el

segundo trimestre de 2013.
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Figura 8. Participacion de abonados de telefonia moévil por categorias.
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Fuente: Datos reportados por los proveedores de redes y servicios al SIUST - Colombia TIC

Fuente: Boletin Trimestral de las TIC, Cifras Segundo Trimestre de 2013, Bogota
D.C, Septiembre de 2013.

Internet Fijo y Movil.

Al término del segundo trimestre de 2013, el numero total de conexiones a Internet
en Colombia alcanzé los 8.052.732 suscriptores, lo que representa un incremento
absoluto de 1.415.367 suscriptores con relacién a la cifra alcanzada en el mismo
trimestre del afios anterior. En junio de 2013, el numero total de conexiones a
Internet (8.052.732) estd compuesto principalmente por suscriptores que cuentan
con accesos fijos a Internet (4.296.558) y por suscriptores a Internet Movil
(3.756.174).
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Figura 9. Suscriptores y abonados a internet movil.
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Fuente: Boletin Trimestral de las TIC, Cifras Segundo Trimestre de 2013, Bogota
D.C, Septiembre de 2013

La variacion porcentual de suscriptores a Internet Fijo para el segundo trimestre de
2013 es de 20,4% respecto al segundo trimestre del afio anterior, representado en
una variacion absoluta de 729.325 suscriptores. Por su parte, los suscriptores a
Internet Mévil presentaron una variacién porcentual del 22,3% respecto al mismo

periodo del afio inmediatamente anterior.

Acceso a internet por Techologia

El incremento de la participacion de la tecnologia 3G se ha dado por el creciente
uso de teléfonos inteligentes y tabletas, a la vez que por las limitaciones de acceso
a la tecnologia 4G. De acuerdo con la tendencia global, el aumento de los
celulares y dispositivos moviles con acceso a internet 3G ha desplazado del

mercado al uso de internet por medio de usb 3G portétiles (Data card).

Pese a que en el Ultimo afio se dio un crecimiento del uno por ciento en el uso de
internet movil 4G, y se realiz6 la subasta del espectro en el primer trimestre de
este afo. Todavia persisten barreras para la implementacién de la tecnologia a
gran escala. El crecimiento de los usuarios de teléfonos inteligentes con

tecnologia 3G determiné el aumento en las suscripciones a internet movil por este
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tipo de tecnologia, en detrimento de las suscripciones por medio del espectro 2G.

Figura 10. Acceso internet por tecnologia. Boletin Trimestral de las TIC, Cifras
Segundo Trimestre de 2013, Bogota D.C, Septiembre de 2013
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Fuente: Ministeric TIC.

Empresas de IT

En Colombia existen cerca de 2.700 compafias de TI. De estas empresas, el 80%
tiene menos de 5 empleados, el 18% entre 6 y 50 y solamente el 2% cuenta con
mas de 50 empleados. Esto significa que Colombia tiene una estructura comercial
de PYMEs muy tradicional. La mayoria de las compafiias colombianas de TIC son
de caréacter familiar. Algunas compafias son filiales de grandes compaiiias

multinacionales de TIC (como Siemens, HP, SAP, Microsoft, etc.).

Aunque la idea del Ministerio de Tecnologias de la Informacion y las
Comunicaciones es la de brindar mayores opciones de mercado para los
colombianos, ya que se busca que hayan 10 operadores de telefonia movil en
Colombia Claro, Movistar, Tigo, Avantel, Uff Movil, UNE, ETB, Virgin Mobile y dos
nuevos operadores que podrian ser Direct TV y Nextel6; lo cierto es que en la
actualidad en Colombia hay tres empresas que lideran el mercado de la telefonia
movil: CLARO (Anteriormente Comcel), MOVISTAR, TIGO.
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En el mercado colombiano de la telefonia movil, tres operadores (Claro, Movistar y
Tigo) representan el 99.97 % del trafico, y el 99.46% de los abonados. Colombia
es uno de los paises del mundo con mayor concentracion de mercado en telefonia
movil. Como se observa en el siguiente gréafico tan solo Claro concentra el 62% del

namero de suscriptores .

Crecimiento que se hatenido en los ultimos afos.

Segun el informe de conexion del segundo trimestre de 2012 del Ministerio de las
TIC, el pais ya cuenta con mas de 4 millones de suscriptores de banda ancha, un
crecimiento frente al mismo periodo del afio pasado en el que la cifra era de 2,5
millones. En términos de adopcidn de internet movil, el pais también ha crecido.
Actualmente tiene 2,4 millones de suscriptores, 12.82 por ciento mas que en el
segundo trimestre de 2011. En cuanto a telefonia maovil el pais alcanzé mas de 46
millones de abonados, es decir, una proporciéon de 100,2 abonados por cada 100
habitantes. La distribucién del mercado se mantiene como en los ultimos informes:
Comcel (Claro), con una marcada mayoria, se hace al 66,49 por ciento del total de
abonados, Movistar tiene 21,56 por ciento y Tigo 11,65 por ciento. El informe
también entregd un ranking de los departamentos con mayores indices de
penetracion de suscriptores a internet, dedicado y conmutado. El primer lugar lo
ocup6 Bogota D.C con 13,29 por ciento, seguido de Antioquia (9,82 por ciento),
Risaralda (8,51 por ciento), Santander (8,19 por ciento) y Quindio (6,79 por

ciento).
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Figura 11. Evolucion de los servicios de telecomunicaciones en Colombia.
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Fuente: Boletin Trimestral de las TIC, Cifras Segundo Trimestre de 2013, Bogota
D.C, Septiembre de 2013.

Tabla 2. Cantidad de suscriptores a internet movil por operador.

OPERADOR 2012-4T 2013-1T 2013-2T 2013-3T 2013-4T

MOVISTAR 1.594.734 1.630.995 1.756.383 1.750.012 1.822.239

COMCEL 737.912 866.272 1.039.750 1.278.549 1.627.787
TIGO 672.685 701.964 127.247 742.722 820.563
AVANTEL 815 796 822 842 864

UNE 161.540 181.842 N.R N.R N.R

ETB 41.373 35.678 29.570 26.678 23.272
UFF MOVIL N.R N.R N.R N.R N.R

UNE EPM N.R N.R 202.402 241.383 268.919
TOTAL 3.209.059 3.417.547 3.756.174 4.040.186 4.563.644
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Figura 12.  Suscriptores a internet movil por operador.
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Infraestructuray Telecomunicaciones disponibles

Los avances en las tecnologias de Internet de banda ancha se han convertido en
una fuente importante de informacion y conocimiento, que a su vez se traducen en
innovaciones en otros campos. En ese sentido, segun la CEPAL, los avances en
banda ancha redundan en mayor productividad, competitividad e inclusion social al
facilitar la prestacion de servicios, como los de educacion, salud y gestién
gubernamental. Sin embargo, Colombia es un pais que segun cifras del afio 2009,
4.6 usuarios de cada 100 habitantes tenian acceso a banda ancha fija. Esta cifra
se ha elevado y en la actualidad (2013) cerca del 8 % de la poblacion tiene este
acceso superando a Peru, pero se encuentra por debajo del promedio

latinoamericano y por debajo de paises como Chile, México, Argentina y Brasil.
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Figura 13. Suscriptores a internet banda ancha por cada 100 habitantes

comparacion regional.
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Fuente: WDI, Banco Mundial.

Fuente: Boletin Trimestral de las TIC, Cifras Segundo Trimestre de 2013, Bogota
D.C, Septiembre de 2013

En cuanto al acceso a computadores, Colombia no ha tenido el crecimiento que
han experimentado la gran mayoria de paises en la region, aun existe una brecha
considerable en esta &rea frente a paises como Chile. Mientras que este pais pasé
de 21 % en el afio 2002 a 47 % en 2010, Colombia pas6é de 10% a 26% de

hogares con acceso a computador en el hogar en el mismo periodo de tiempo.
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Figura 14. Porcentaje de hogares que tienen al menos un computador.
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Fuente: Boletin Trimestral de las TIC, Cifras Segundo Trimestre de 2013, Bogota
D.C, Septiembre de 2013.

Figura 15. Porcentaje de computadores por cada 100 habitantes.
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Fuente: Boletin Trimestral de las TIC, Cifras Segundo Trimestre de 2013, Bogota
D.C, Septiembre de 2013.
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Aplicaciones Méviles en Colombia.*

Las pequefias y medianas empresas en Colombia tienen la percepciéon de no
requerir el servicio de internet porque no lo consideren necesario o Util para ellos.
Dentro de las multiples razones, una de los mas fundamentales es la falta de
aplicaciones y de contenido local que haga necesaria la demanda de conectividad
para el acceso a estas. A pesar de esto, Colombia implementa una estrategia
agresiva para ser el pais numero uno de América Latina en el desarrollo de
aplicaciones modviles. El gobierno Nacional adelanta acciones a traves de |
Ministerio de TIC, entre los que se destacan acuerdos de cooperacion y
colaboracion con multinacionales de IT para fomentar el desarrollo de la industria
local, para promover la calificacion del recurso humano y la transferencia de
conocimiento prueba de esto es el foro de Lideres de Gobierno que organiza
Microsoft, en Washington (Estados Unidos) donde el Ministerio firmo un acuerdo

de colaboracion con Microsoft .

Otro enfoque fundamental es de fomentar la creacion de aplicaciones de
relevancia local, convirtiendo al pais en lideres en el desarrollo de aplicaciones
gue le haga la vida mas facil a la gente. Los beneficios para Colombia con este
tipo de acuerdo son el incremento en la adopcion de tecnologia por parte de
ciudadanos y empresas, y el aumento de la competitividad y productividad del

pais.
APPS.CO"®
Es una iniciativa disefiada desde el Ministerio de Tecnologias de la Informaciéon y

las Comunicaciones y su plan Vive Digital para promover y potenciar la creacion

de negocios a partir del uso de las TIC, poniendo especial interés en el desarrollo

'® Estudio de Mercado Servicio Aplicaciones para Telefonia Mévil en Colombia; Documento elaborado por la oficina de Pro-
Chile en Bogota D.C. 2012
'® [Online]. Available: https://apps.co/about/apps-co-que-es/
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de aplicaciones moviles, software y contenidos.

El objetivo principal de esta iniciativa es la de generar aplicaciones atendiendo la
cultura y las necesidades del mercado colombiano. En el transcurso del afio 2012,
el sector de aplicaciones y contenido tuvo un mercado de alrededor de US $50
millones. APPS.CO de la mano del Ministerio de Tecnologias de la Informacién y
las Comunicaciones considera que existen las condiciones necesarias para la
inversion extranjera en el sector de aplicaciones para telefonia movil en Colombia,

siempre y cuando estén domiciliados en el pais por temas tributarios.

APPS.CO brinda los instrumentos politicos e incentivos a personas con el fin de
crear ideas 0 mecanismos que respondan a las necesidades del mercado
colombiano. En este sentido, ellos tienen una serie de etapas para fomentar la

innovacion y el desarrollo del sector de aplicaciones:

1. Promocién de habilidades- desarrollo de aplicaciones.

2. Emprendimiento. Segun informes del Global Entrepreneurship Monitor
(GEM), Colombia es el tercer pais mas emprendedor del mundo, lo cual en
buena medida se debe a su dinamismo y crecimiento continuo. En esta etapa
se busca atraer gente con ideas, ideas que puedan terminar en un prototipo-
funcional, validacion (cierre de una negociacion), Traccion (Vinculacion con
empresas).

3. Consolidar el negocio. Buscar mercado e internacionalizar, establecer
vinculos con empresas grandes que ayuden a fomentar este mercado para
encontrar oportunidades de innovacion. Obstaculos con los cuales cuentan
las empresas colombianas:

a. Calidad del producto

b. Experiencia usuario

c. Debilidades tecnoldgicas.
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4. Aceleracion. Es la etapa mas avanzada en la cual las empresas ya tienen
experiencia suficiente, mecanismos financieros auto sostenibles y posicién

en el mercado.

De acuerdo con cada de una de la etapas, el MinTIC registra que en la actualidad
existen alrededor de 20.000 personas en la primera etapa, 134 proyectos en la

segunda etapa, 30 empresas en la tercera etapa y 9 empresas en la cuarta etapa.

Segun el MinTIC, aun no existe un canal de vinculacion directa entre las personas
0 empresas emprendedoras con las grandes compafias prestadoras del servicio
de telefonia movil como Claro, Movistar y Tigo. El Unico acercamiento que existe
es con Movistar Telefénica por medio del programa Wayra, aunque este es un
programa que hace convocatoria para personas y compafiias emprendedoras en
el tema de aplicaciones, lo cierto es que es una fuente autdbnoma para Movistar.

Teniendo en cuenta el crecimiento y el potencial existente en el mercado de las
aplicaciones en Colombia, consideramos pertinente conocer de las distintas
convocatorias que lleva cabo el MinTIC para el desarrollo de aplicaciones para
telefonia movil. Para el afio 2013, el MinTIC piensa desarrollar cada dos meses el
Demo Day, donde se pueden ver las diferentes propuestas de proyectos, asi como
también se busca llevar cabo ruedas de consolidacién e inversion. (ver twitter

@apps.co).

Distribucion del Mercado de Dispositivos Méviles.

De acuerdo con cifras de NetMarketShare, la distribucién de dispositivos moviles
conectados a internet en el mundo durante mayo de 2012 es la siguiente: iI0OS

63%, Android 20%, Java ME 12%, Blackberry 2%, Symbian 2%, Windows Phone
1%, Otros 1% .
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Figura 16.  Dispositivos moviles conectados internet en el mundo.

Fuente: www.netmarkershare.com.

Segun el grupo NPD la distribucion del mercado de smartphones en Estados
Unidos a diciembre de 2011 se encontraba de la siguiente manera: Android 48%,
Apple 43%, otros 9% . Respecto a las tablets, las ventas crecieron un 56.1%
durante 2011, para finalizar con 40.5 millones de unidades iPads vendidas frente a
26.4 millones de Android, representando un crecimiento a 58 millones de iPads
frente a 46.9 tablets de Android durante 2011. De acuerdo a estudios
independientes es evidente el liderazgo de Apple en las encuestas de satisfaccion
de sus usuarios, adicionalmente se estima que Apple continuara con el liderazgo

en el mercado de las tablets con el iPad por lo menos hasta el 2015.

Aunque la penetracion de smartphones con tecnologia 3G y 4G en Colombia es

solo del 2.39% con

1.127.039 dispositivos, los resultados de la distribucion de dispositivos moviles por
sistema operativo coincide con los reportados en el resto del mundo, segun
NetMarketShare el dominio de los dispositivos de Apple se hace aun mas evidente
registrando un 74% de dispositivos méviles iOS conectados a internet , comScore

reporta un 64.3% de dispositivos iOS conectados a internet en 2011.
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Aplicaciones Disponibles en el Mercado.

Sin duda los juegos siguen siendo las aplicaciones mas populares en el mercado,
sin embargo es destacable que el 84% de las personas que descargan
aplicaciones estan dispuestas a pagar por aplicaciones de productividad , lo que
nos da una clara indicaciéon de la respuesta que podemos obtener frente a nuestra

oferta en el mercado.

Figura 17. Usuarios dispuestos a pagar segun categoria de aplicacion.

App downloaders are most willing to pay for games

Past 30- Dy Paid App Downloadsrs
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Search

Fuente: www.netmarketshare.com

* Apple: La tienda de aplicaciones App Store de Apple actualmente cuenta con una
oferta de mas de 585.000 aplicaciones de las cuales mas de 220.000 son para
iPad. Desde la tienda se han realizado mas de 25 billones de descargas de

aplicaciones en una alta diversidad de categorias .

» Android: A diciembre de 2013, Google reporta mas de 10 billones de aplicaciones
descargadas desde el Android Market en 190 paises, demostrando un crecimiento
acelerado en los ultimos 6 meses de 2013. De estos 10 billones alrededor del
4.67% son aplicaciones de la categoria de productividad . 2012 fue el afio de las
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Apps una vez mas; debido principalmente al incremento de los usuarios de
Android y iOS que se han mas que duplicado en un afo y representan el 88% de
los que han descargado una aplicacion en los ultimos 30 dias. En s6lo un afio, el
namero promedio de aplicaciones por smartphone se ha incrementado un 28%, de
32 a 41 Apps. No so6lo los usuarios descargan mas aplicaciones en sus
smartphones, sino que cada vez pasan mas tiempo utilizandolas vs. el internet

para moviles, alrededor del 10% mas que el afio pasado.

Figura 18. Comparativo entre aplicaciones y sistemas operativos moviles.
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Fuente: www.netmarketshare.com.

3.3.12.2 Mercado de las Apuestas Permanentes en Colombia.

Panorama General del Sector de Juegos de Suerte y Azar.

Los juegos de azar son tan antiguos como la humanidad misma y su regulacion
tan variada y dindmica en las que el juego ha adquirido dimensiones
representativas para la economia y el entretenimiento, una regulacion que ha

tratado de ir a la mano con la evolucion y el desarrollo del sector en todos los
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paises del mundo, buscando siempre de ajustar a la actividad al cumplimiento de
sus fines sociales, ya sea para financiar el servicio publico de la salud como
sucede en Colombia o para otras causas, ligadas siempre a las clases menos

favorecidas.

En Colombia, la industria de los juegos de azar ha estado sub-explotada debido a
gue hasta hace poco tiempo llegaron al mercado juegos novedosos, diferentes a
las tradicionales loterias o al chance (juegos del tipo Quini 6), ademas, se
comenzaron a legalizar actividades como las de los casinos, bingos vy rifias de
gallos. El gasto por persona en promedio al afio es de 69.448 pesos y diario son
192 pesos por habitante y podria ser de 500 pesos. Pese a las dificultades
econdémicas de algunos sectores de la sociedad, en el pais hay una tendencia muy
grande al juego. Segun la encuesta de Calidad de Vida del Dane (Departamento
Administrativo Nacional de Estadisticas), la cuarta parte de los hogares hacen
algun tipo de apuestas, compran loterias o chance. El promedio de gasto es entre
5.700 y 7.130 pesos colombianos semanales. Los departamentos donde mas
disposicion hay a apostar son: Valle, Antioquia, San Andrés y la costa Atlantica.
En estos lugares se destina a esta actividad entre el 25 y el 35 por ciento de los
ingresos mensuales, mientras que en la zona Pacifica y en la Oriental, son las
partes donde menos recursos se dejan para las apuestas, con el 15 por ciento de
lo recibido mensualmente. Las ventas anuales de este sector son en promedio 1,8
billones de pesos. Las apuestas permanentes son las que mas han crecido en
todo el pais, de hecho, entre 1994 y el 2003 su aumento fue del 31 por ciento. Lo
gue llama la atencién es que ese comportamiento se dio justo en momentos de la
recesion econdmica. Bogotd y Cundinamarca son los lugares donde mas se
apuesta en chance. Del total de ingresos de juegos de azar, el 30 por ciento se

percibe por cuenta de este producto.

Pero el impacto de este sector también se refleja en la generaciéon de empleo que

es cercano a los 500.000 puestos de trabajo directo e indirecto. En promedio se
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generan 92 empleos por cada 100 millones de pesos de aportes a la salud.
Adicionalmente, el 90 por ciento de los recursos que recibe el sector de la salud
resulta de las ventas de juego y azar. En Colombia la sub-explotacion no esta solo
en las loterias, chance y juegos novedosos, también se da en los casinos, mesas
de bingo y maquinas tragamonedas. En el pais, cada hora, se apuesta en los
establecimientos que estan legalizados 75 millones de pesos, cifra muy inferior a
los 1.066 millones de pesos que se apuestan en otros paises por ejemplo el caso
de Argentina y a los 1.700 millones de pesos en Venezuela. Segun datos de Etesa
(Empresa Territorial para la Salud, empresa que ya sufri6 un proceso de
liquidacion), cada afio en el pais en juegos localizados se apuestan 650.000

millones de pesos.

En la actualidad hay 3.169 establecimientos que explotan los juegos de azar,
53.406 maquinas tragamonedas, 34.600 sillas de bingo y 300 instrumentos de

casino.

Los estratos bajos tienen una mayor propension a apostar que los medios y altos,
pero sus apuestas estan dirigidas principalmente al Chance y a alguna fraccion de
loteria. En el estrato dos, el 60 por ciento es apostador y en el tres, el 63 por
ciento. En el estrato cuatro, el 56 por ciento apuesta, pero principalmente en
Baloto y algunos otros juegos novedosos y en loterias. En los estratos cinco y
seis, el 28,5 por ciento apuesta, pero en su mayoria en casinos, en bingos, en
maquinas tragamonedas y en Baloto segun un estudio realizado por ETESA en
2009 .

Perfil Socioecondmico de los Apostadores.

Segun un estudio realizado por Coljuegos ( Entidad que entra a tomar las

competencias de a la antigua ETESA) en 2013, el 58% de los apostadores esta
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casado, 26% es soltero y 16% separado, divorciado 6 enviudé, la edad promedio
de los jugadores es de 44 afios y el 80% es jefe de hogar, ademas el 84% se
informa a través de la television nacional, entre otros datos del estudio se
encuentra que el 60% de los jugadores usa de internet. Dato que puede
contrastarse con el indice de usuarios diarios de internet en el pais (54%) que
reporta el MinTIC.

Figura 19. Rango de Ingresos de los jugadores de apuestas permanentes en

Colombia.
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Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo
La grafica nos muestra que las personas de menor ingreso son las mas propensas

a apostar en Colombia, el 57% de los apostadores tiene ingresos entre uno y dos

salarios minimos mensuales legales vigentes.
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Figura 20.  Estrato socio-econdmico de la vivienda de los apostadores.
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Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo

Segun el estrato de la vivienda se evidencia en este estudio que el 74% de los
apostadores se encuentran en los estratos 2 y 3, es importante resaltar la cifra de

46% en el estrato 2, los estratos altos son menos propensos a los juegos de azar.

Figura 21. Fuente de ingresos de los apostadores

- Trabaja por su cuenta o 51% -
!Tiene un empleo pagado 26% 1

Pensionado 7%
Esta a cargo del hogar 7%
Algdn familiar lo apoya... 6%
Temporalmente sin trabajo... 2%
Vive de la renta/inversiones 19

Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo

Con la grafica anterior se pude verificar que segun este estudio El 77% de los
apostadores tiene un trabajo el 51% de manera informal o con negocios propios y
el 26% es un empleado, confirmando que las personas de poco poder adquisitivo

son los principales consumidores de este tipo de productos.
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Recordacién de los Juegos de Apuestay Azar.

Figura 22. Recordacion de los juegos de apuestas y azar.

Recordacion

Recordacion

Recordacién

Top of Mind Espontanea Ayudada Total
Base: 3.111 Base: 3.111 Base: 3.111 Base: 3.111
Chance 93% Maquinas 63% Chance 08%
Chance 63%
Bingo 5 Bace 3
Baloto 70% - o - %
Superastro 51% Loterias | impresas! 97%
- Loterias "
Baloto 16% (impresas) 69% Peleadegalbs 48% Brngos 82%
Bingos 24% Reasy 46% Maguinas 81%
Loterfas Car & Superastro 72%
(mpresas) 1% Superastro 22% s 39% £ 2
Mesas de jusgo 36% Rfasy 62%
Magunas /
Mesas de jusgo tragamonedas 19% Loterias (impresas) 28% Peieadegalos 51%
(poker, black jack, | 3%
ete.) Rfasy 16% Balcto 27% Mesas de juego 49%
promocicnales
Lot instanténes 24% Correra ce 491%
Mesas de ju %
Bngos | 2% A 13% ADP 14% Lot. instaranes 26%
Peleadegalos | 3% Juegosx inter net 9% ADP 15%
Superastro 2% Lot instanténes | 2% Miniicto | 6% Juegosx internes 9%
anc finicto | 7%
Carreras de 2% hance | 5%
Méquinas ” cabalios ACOV | 4% ACDV | 4%
raganonedes Juegosx internet 1% Keno 1% Keo 1%

Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo.

El Chance, Baloto y las loterias tradicionales lideran el posicionamiento en la
mente de los apostadores. respecto al estudio adelantado en 2012 por Coljuegos,
Baloto cedié 6 puntos al Chance y a las loterias en la medicién del Top of Mind.
También hay un reconocimiento potencial de los nuevos juegos que se

introducirian al mercado colombiano.

92



Juegos mas Frecuentados.

Figura 23. Juegos mas frecuentados por los apostadores.
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Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo.

Figura 24. Top of heart de los juegos de apuestas y azar en Colombia
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Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo.
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Figura 25. Monto de apuesta por tipo de juego.
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Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo.

El 15% que dejé de jugar en los ultimos 6 meses argumentd las siguientes
razones: precio, adiccion, falta de tiempo, no gana, se sigue evidenciando que el
Chance lidera y se aleja de los demas juegos. Con respecto a este mismo estudio
hecho por Coljuegos en 2012 Baloto cedié participacion y Superastro crecio 4
puntos. Las Maquinas Electronicas Tragamonedas aumentaron tanto en monto
como en frecuencia de la apuesta, respecto a la medicién de 2012. Y referente al
monto de las apuestas por tipo de juego se puede decir que minimo de apuesta lo
tiene el Chance con $3.152 y el monto maximo de apuesta lo tienen las Mesas de
Juego con $47.062.

Dentro de los atributos mas valorados por los usuarios de juegos de suerte y azar

encontramos en orden de prioridad.

1. Facilidad para jugar

2. Premio atractivo

94



. Amabilidad en la atencion
. M&s posibilidades de ganar

. Juego que mas sorprende

3
4
5
6. Mejor relacién costo juego Vs. el premio
7. Confianza en el punto de venta/lugar de juego

8. Imagen legal del operador del juego

9. Garantia que solo la suerte y/o el azar determinan el ganador
10. Claridad de las reglas del juego

11. Monto de la apuesta al alcance

12. Pago cumplido/oportuno de premios

13. Fécil encontrar sitios para apostar/jugar

Los atributos valorados por los jugadores se presentan en el siguiente mapa
conceptual ver en el mapa perceptual. El Chance redne la mayor cantidad de
atributos y muestra atributos opuestos a los de Baloto. A ningun juego se le

atribuye la garantia que sélo la suerte determine el ganador.

Figura 26. Mapa perceptual de atributos.
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Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo.
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El Chance.

El 74% de los jugadores de chance tiene una edad mayor a 35 afios , es un juego
gue genera menos interés en la poblacion joven, en el siguiente grafico se
presenta la distribucién con respecto al informe presentado pro Coljuegos en el

afno anterior.

Figura 27. Edad de los jugadores de chance.
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Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo.

El chance es un juego preferido por los niveles socioecondmicos bajos el 58% de
los apostadores son de nivel socioeconémico bajo, también, en el siguiente grafico
se puede observar que empieza a aganar algunos puntos porcentuales en el nivel

socioecondmico alto con respecto al mismo estudio hecho en el afio 2012.
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Figura 28. Porcentaje de los jugadores de chance por nivel socio-econémico.
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Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo

El 76% de los apostadores de chance tienen ingresos entre uno y dos salarios
minimos, el salario minimo en Colombia en el afio 2012 era de COP $566.700 y
en el afio 2013 COP $589.500.

Figura 29. Ingresos de los apostadores de chance.
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Fuente: Perfil del apostador Colombiano. Resumen Ejecutivo

También de este estudio se toman algunos datos importantes y principales
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tendencias de los apostadores de Chance , 51% trabaja como independiente y
26% es empleado, el estudio revelo que el 81% es jefe de hogar y que el 59%

estd casado o en union libre, en cuanto a el nivel de escolaridad el 31% cursé

hasta bachillerato,.

Entre otros datos que pueden ayudar a entender el perfil de los apostadores se
obtuvo que el 47% no usa Internet, el 97% juega sin ser influenciado por alguien

y el 95% confia en pago de premio al ganar.

De los lugares preferidos para comprar chance se tiene que el 47% prefiere jugar

en agencias, 44% en modulos y 20% vendedor ambulante.

3.3.13 Analisis del Mercado Objetivo.. Teniendo en cuenta el analisis de los dos
sectores anteriormente descritos se plantea un mercado objetivo para
d3UNAMOVIL, con hombres y mujeres mayores de 18 afos de edad, que posean
dispositivos mévil con acceso a internet movil, esta poblacion asciende segun
datos el DANE en el cuarto trimestre de 2013 a 4 millones de personas
aproximadamente. Se determina esta como la poblacion objetivo basados en

postulados como:

Los juegos de apuestas permanentes es un producto popular en Colombia, casi
ancestral, que es de preferencia de estratos socio econdmicos bajos, personas
con poca capacidad de adquisicion y con nivel de escolaridad bajo, es un juego no
preferido por personas jovenes. Las apuestas permanentes por su misma
concepcion, no da estatus y busca en sus clientes generar la ilusién de soluciones
mediatas a los principales problemas econémicos que este tipo de poblacion sufre,
pues en el analisis se pudo constatar que sus ingresos estan entre uno y dos
salarios minimos, en un gran porcentaje son trabajadores independientes que lo

que buscan es un poco de ingreso extra que les permita solucionar problemas,
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como pagar cuentas, servicios publicos, pagar la pension de los hijos, etc. Por otra
parte el estarto soio econémico Aqui ya se esta posicionado, por tanto , lo que se
quiere es que el chance pueda entrar y atraer nuevos clientes, personas de poder
adquisitivo medio que aunque pueden estar en mejores condiciones tienen
necesidades mediatas de tipo econdmicas, con cierto grado de escolaridad,
universitarios, profesionales y que son usuarios de la tecnologia para
entretenimiento y demas tareas cotidianas, sin embargo no se quiere descuidar el

mercado que ya tiene ganado el chance.

Lo que se desea es conocer si se puede establecer una App mévil para la venta
de chance como un nuevo canal de distribucion para este producto que permita

atraer nuevos clientes al negocio y desarrollar los existentes.

El tipo de investigacion que se va a desarrollar es de tipo exploratorio ya que no
se tienen referencias de estudios que nos permitan determinar lo que se desea
conocer. El tipo de profundidad que se quiere alcanzar con este estudio es de tipo

descriptivo porque va a describir las necesidades de los usuarios.

El desarrollo del estudio se realizo por medio de encuestas y de tipo probabilistico
mediante a visitas a lugares de afluencia, como universidades y centros
comerciales y via internet a continuacion se muestra caracteristicas de la encuesta

y la poblacion estudiada.

3.3.13.1 Descripcion de la Poblacion Estudiada. Para hacer el estudio se utilizo la
informacion estadistica dada por el MINTIC con informaciéon sobre abonados a
telefonia celular, por suscripcion, datos méviles por suscripcion accedidos a traves

de terminales celulares e informacién del reporte de calidad de vida del DANE.

A partir de las dos fuentes de informacion anteriores se determina que se cuenta

con una poblacion aproximada de 4 millones de personas mayores de edad que
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poseen celular con acceso a internet movil.
Para la seleccidon de la muestra se tuvo en cuenta criterios como:

e Los usuarios de internet movil por suscripcidén con acceso a través de telefonia
celular son personas mayores de edad para poder establecer contrato con el
operador mévil.

e Las personas con internet movil con acceso diferente de terminales tipo Cards,

necesariamente deben tener un teléfono moévil.

3.3.13.2 Tipo de Muestra Utilizada. Teniendo en cuenta que existen dos tipos
de muestreo probabilistico y no probabilistico (el muestreo no probabilistico
consiste en seleccionar a los individuos de la poblacién estudiada , que cuenten
con caracteristicas similares a la de la poblacién objetivo. En el muestreo
probabilistico todos los individuos de la poblacion tienen la misma posibilidad de
ser seleccionados (elegidos al azar.)) y las caracteristicas de la poblacién

estudiada se uso un método probabilistico.

3.3.13.3 Tamafo de la muestra. Con un nivel de confianza del 95%, un intervalo
de confianza de +/- 5 y una poblacion objetivo de 4.000.000 Colombianos mayores
de edad con acceso a internet movil y smartPhone de personas se obtiene que se

requiere de una muestra de 384 personas.

_Z,*DP*g
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3.3.13.4 Método Recoleccion de datos. Los resultados de las encuestas fueron

obtenidos mediante internet (34) y entrevistas (350) con personas en lugares
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publicos, den principales ciudades del pais, como, Barranquilla, Bogota,
Bucaramanga, Cali, Medellin, Pereira. El cuestionario estaba dirigido a personas
gue usaran smarth phones con acceso a internet movil. Previo al lanzamiento de
la encuesta se tomaron 20 personas y se les interrog6 por la comprensién de las
preguntas, de las palabras utilizadas, etc, asi como las respuestas dadas, las
preguntas que fueron bien entendidas o palabras ambiguas, se procedi6 a

corregirlas para minimizar el error en la encuesta

3.3.13.5 Procedimiento de Recoleccion de datos. Encuestas basadas en
entrevistas: se realizan entrevistas directas a las personas, en donde el
entrevistador se presentaba, exponia el tema y despejaba las dudas que se
presentaran. Este tipo de encuestas tiene al ventaja de aclarar las dudas que

surgen, la desventaja se presenta en el tiempo y los costos.

Encuestas por Internet: este tipo de encuestas se realizo de dos formas, la primera
fue el envid por correo electrénico de un documento adjunto con el cuestionario, el
segundo fue el envié de un link donde se encontraba la encuesta, a través de un
correo electronico donde se hacia una pequefia presentacion y se daba una
pequefia explicacion del objetivo del cuestionario , dentro de las ventajas de esta
encuesta esta el tiempo y el costo y en las desventajas se tiene que no se puede
verificar la identidad de las personas.

3.3.13.6 Disefo de la Encuesta. Se elaboro un formato de encuesta dirigido a
personas mayores de 18 afios con dispositivos méviles y accesos a internet movil.
Se utilizo un cuestionario estructurado con preguntas cerradas de seleccién

multiple para la agilidad de la entrevista.

Este formato de encuesta esta dividido en tres moédulos:
1. modulo datos basicos de los encuestados.

2. Informacion exclusiva para apostadores.
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3. Informacion para no apostadores.

A continuacion se presenta la encuesta utilizada.

Buen dia estamos haciendo un andlisis para determinar el lanzamiento de un

nuevo producto nos regale un momento de tiempo para diligenciar.

DATOS BASICOS

Edad: Nombre:

Escolaridad: A. Secundaria B. Técnica/Tecnolégica C. Universitaria D. Posgrado
Estrato de suvivienda: A.1B. 2C. 3D. 4E. 5F. 6

Es usted: empleado independiente Pensionado Sin Trabajo Otro

Sexo: A. Femenino B. Masculino

Rango Ingresos A. <1SMMLV B. Entre1y 2 SMMLV C. Entre2y 3 SMMLV

D. Entre 3y 4 SMMLV E. >4SMMLV

PARTE 1
1. ¢Juega, chance o Apuestas permanentes?
A.Si B.No

Nota: si la respuesta es NO pase a la Parte 2 de la encuesta.

2. ¢De las siguientes opciones escoja la que mas se acomode a su
frecuencia compra, chance o apuestas permanentes?
A. 1y 3 veces al mes

. mas de 4 veces al mes

B

C. Entre 1y 3 veces a la semana todas las semanas
D. Entre 4 y 5 veces a la semana todas las semanas
E

. Todos los dias de la semana todas las semanas

w

¢En promedio Que monto de dinero destina usted para cada apuesta?
A. Menos de $5.000
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B. 5.000 a $10.000
C. 10.000 a $15.000
D. Mas de $15.000

4. ¢De las siguientes razones, cual es la mas significativa que influye en su

frecuencia de compra?

A. Necesidad de desplazarse hasta el sitio de venta
B. Por olvido

C. Por Falta de dinero

D. Por tiempo para realizar la compra

E. Otro

5. ¢, Qué tipo de celular utiliza?

A. iPhone

B. Blackberry

C. Android

D. Otro ¢.cual?

6. ¢Compraria chance a través de su celular usando una aplicacién
movil?

A.Si B.No

Nota: Si su respuesta es NO de por terminada la encuesta.

7. ¢, Qué otros beneficios le gustaria encontrar en una aplicacién de este
tipo?

A. recordatorios para realizar su apuesta.

B. Apuestas programadas (apuesta a un numero por varios dias)

C. Que la aplicacion le seleccione aleatoriamente una apuesta
D. Que permita descontar el valor de la apuesta del saldo en minutos de su

telefonia
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E. Que le de resultados y estadisticas de sorteos anteriores

F. Otra ¢,Cual?

8. ¢Estaria dispuesto a pagar por la descarga de una aplicacion que le
permitiera hacer compras de chance o apuestas permanentes desde su
celular?

A.Si B.No

Nota: Si su respuesta es NO de pro terminada la encuesta.

9. ¢, Cuénto estaria dispuesto a pagar al descargar (un Unico pago) una
aplicacion que le permita hacer compras, chance o apuestas permanentes?
A. Hasta $2.000

B. Entre $2.000 y 4.000

C. Mas de 4.0000

PARTE 2

10. ¢Cambiaria usted de opinidon y compraria, chance a través de una
aplicacién movil segura desde su celular y sin usar sus datos financieros
para pagar?

A.Si B.No

Nota: Si su respuesta es NO de por terminada la encuesta.

11. ¢Quétipo de celular utiliza?

E. iPhone

F. Blackberry
G. Android

H. Otro ¢ cual?

12. ¢Qué Funcionalidades encontraria Utiles en una aplicacion de este

tipo?
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G. recordatorios para realizar su apuesta.

H. Apuestas programadas (apuesta a un numero por varios dias)

l. Que la aplicacion le seleccione aleatoriamente una apuesta

J. Que permita descontar el valor de la apuesta del saldo en minutos de su
telefonia

K. Que le de resultados y estadisticas de sorteos anteriores

Otra ¢ Cual?

13. ¢Estaria dispuesto a pagar por la descarga de una aplicacion que le
permitiera hacer compras de chance o apuestas permanentes desde su
celular?

A.Si B.No

Nota: Si su respuesta es NO de por terminada la encuesta.

14. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar al descargar (un Unico pago) una
aplicacion que le permita hacer compras de chance o apuestas permanentes
desde su celular?

A. Hasta $2.000

B. Entre $2.000 y 4.000

C. Mas de 4.0000

Gracias!!

3.3.13.7 Andlisis de los Resultados Obtenidos.

Construccién del Perfil de los Consumidores Potenciales .

o Propension al juego del chance.

Para determinar la preferencia de los encuestados hacia este juego y poder

determinar clientes potenciales y estrategias futuras para desarrollar clientes del
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juego del chance y capturar nuevos, se pregunto si jugaban o no. Los datos

obtenidos se presentan en la siguiente tabla.

Tabla 3. Propensién al chance

¢Juega, chance o apuestas permanentes?
Si No

270 114
70% 30%

Los datos muestran una mayor frecuencia de los encuestados a ser jugadores de
chance. A continuacion se presenta en un grafico la distribucién porcentual de los

datos.

Figura 30. Propension al juego del chance de los encuestados

(Juega Chance o Apuestas
Permanentes?

W Si
& No

El 70% de los encuestados manifestaron si jugar chance, existe una mayor
propension al juego del chance con respecto al 30% delas personas que se
abstienen de hacerlo, Comparando estos resultados con los estudios realizados
por ETESA(Documento denominado “Cuatro Estudios de Suerte y Azar en
Colombia, 2009), que arrojo que el 61% de los colombianos eran jugadores de
Juegos de suerte y Azar contra el 31% que no, en ambos casos se evidencia una
preferencia de los Colombianos por las Apuestas. En este mismo estudio se
presentan conclusiones acerca del comportamiento inherente del ser humano por

apostar y las caracteristicas del juego del chance ofrece a los apostadores, poca
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inversion, solucidn de problemas econdmicos mediatos, beneficios vs costo de la
apuesta, que lo hacen atractivo para la poblacion colombiana por las

caracteristicas econdmicas preponderantes que tiene el pais.

Esta variable es muy importante para el resto del analisis que se va a desarrollar
para describir el perfil de los potenciales consumidores, por tanto se usaran los
dos grupos obtenidos aqui jugadores y no jugadores de chance para cruzarla con
el resto de variables donde sea pertinente y poder determinar de manera

diferencial el comportamiento y perfil de estos dos grupos.

o Encuestados por Genero.

Para el estudio se realizaron 384 encuestas de las cuales 152 personas fueron
Hombres y 232 mujeres a continuacion se presenta un grafico con la distribucion

porcentual de la muestra.

Figura 31. Individuos por género
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En términos generales segun los datos obtenidos se concluye que las mujeres

propenden mas al juego del chance que los hombres. En detalle también se puede
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evidenciar que el 42% de las mujeres manifiestan ser jugadores de chance contra
un 12% que dicen no serlo. En cuento a los hombres el 28% son jugadores de
chance y el 12% no lo son. En el comportamiento de estas cifras pudiera verse
influenciado por el hecho que en la poblacibn de Colombia segun el DANE la

proporcién de mujeres 53% es mayor a la de los hombres 47%.
o Encuestados por Estrato Socioeconémico.
Los resultados obtenidos segun el estrato socioecondémico al que pertenece el

encuestado se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 4. Distribucién por estrato de la muestra

Estrato
Apostador? 1 5 3 7 5 6
Si Apuestan 16 87 76 58 31 2
No Apuestan 6 15 22 28 35 8
Total 22 102 98 86 66 10

Lo mas frecuente en la muestra fue encontrar personas ubicados en los estratos
2y 3, los estratos 1 y 6 son las clases con menos concentracion de personas A
continuacion se presenta un grafico con la distribucion porcentual de los datos
obtenidos.

Figura 32. Encuestados por estratos
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En el grafico se puede determinar que el 53% del total de encuestados son de
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estratos 2 y 3, es donde se encuentra la mayor concentracion de personas de la
muestra, de esta cifra el 43% manifiesta ser jugadores de chance contra un 10%
gue no. En los estaros 4 y 5 que se pueden considerar de nivel socioeconémico
medio alto se encuentra un 39% de la muestra, donde el 23% son apostadores de
chance y el 16% no. De esta manera se distribuyen los datos mas relevantes
obtenidos. Este comportamiento se podria estar presentando debido a que la
poblacidn objetivo seleccionada para esta muestra son personas mayores de edad
con propiedad sobre un teléfono mavil (samrtphone) con acceso a internet, lo cual
sugiere que para el contexto socioecondmico del pais se debe tener cierto poder
adquisitivo para poder sostener este tipo de gasto, que en otro estrato, como el 1
puede llegar a ser un gasto de tipo suntuoso. También se concluye que en los
estratos 1 que se considera como nivel socioeconémico bajo y 6 de un nivel alto,
se encuentra la menor proporcion de encuestados el primero con el 6% , donde el
4% son jugadores y el 2% no, y el segundo con el 3%, encontrando que el 2% si
juegan chance y el 1% no, sin embargo las motivaciones de este comportamiento
en estos dos estratos son totalmente opuestas, el estrato 1 es un segmento con
poco poder adquisitivo y en el caso del estrato 6, aunque con mucho poder
adquisitivo, no frecuentan el juego del chance por las caracteristicas propias del
juego que no encajan en las necesidades de este grupo de clientes (“Conclusion
tomada del estudio de ETESA 2009, “Cuatro estudios de Suerte y Azar en

Colombia”).

Si se cruzan los resultados presentados en la investigacion preliminar del apartado
4.4.2.2, con los datos obtenidos en este analisis se puede concluir que el chance
es un juego preferido por todos los estratos pero que tiene preferencia en los
estratos 2 y 3,. También se puede confrontar que en ambos casos el estrato 1 y 6
son de menor propension al juego, y por ultimo evidenciar que a medida que el

estrato socioecondmico aumenta la preferencia por el juego del chance disminuye.
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o Fuentes de Ingresos de los Encuestados.

Para contribuir a la construccién del perfil de los clientes, y entender un poco sus
posibles comportamientos econdmicos se pregunto a los encuestados acerca de
como reciben ingresos, dando opciones para seleccionar personas con empleo
formal, o que reciben una pension, trabajan de manera independiente, en su
propio negocio o en actividades informales, o por el contrario se encuentran
temporalmente desempleadas. Por ultimo se presenta la opcion de manifestar si
son personas cuyo sostenimiento depende de un tercero u otro tipo de fuente. Los
datos obtenidos se presentan en la siguiente tabla.

Tabla 5. Fuente de ingresos por encuestados

Apostador? Fuente de Ingresos _ _ _

) Empleado |Independiente |Pensionado No trabaja Otro
Si Apuestan 120 85 15 18 32
No Apuestan 58 32 4 5 15
Total 178 117 19 23 47

Lo mas frecuente fue encontrar personas empleadas en la muestra en total 178 de
estas 120 son jugadores de chance. Este comportamiento se pude atribuir a los
buenos resultados en materia de desempleo del gobierno nacional, la
desocupacion al comenzar el 2014 fue de 11,1 %, que completa 41 meses
consecutivos de caida anual. EI DANE report6 441.000 empleos adicionales. La
desocupacion en enero de 2014 fue de 11,1 por ciento, el nivel mas bajo para ese
mes desde hace 14 afos, cuando el DANE comenzé a llevar estadisticas

mensuales sobre el mercado laboral.

El 93% de los encuestados obtienen ingresos de uno u otra manera, el 65% son
apostadores con ingresos mientras el 28% son personas que aunque tienen

ingresos no manifestaron jugar al chance.

Cruzando los analisis de los anteriores datos obtenidos con los presentados en el
apartado 4.4.2.2 que muestra que entre las personas que obtienen ingresos por un
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trabajo formal y las que lo obtienen a través de un trabajo independiente suman el
71%, es similar para este caso que suma el 76%, lo que denota que hay
coherencia entre los dos analisis. A continuacion se presenta en un grafico la

distribucion porcentual de los resultados obtenidos para este aspecto.

Figura 33. Fuente de ingresos de los encuestados
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El anterior analisis es importante pero se requiere construir el perfil y el
comportamiento del cliente con mas detalle , por tanto se realizé el ejercicio de
cruzar la variable fuentes de ingresos con edades, de tal manera que permita
concluir acerca de elementos descriptores del consumidor como medir el tiempo
en el trabajo, estabilidad, capacidad de ahorro, estilo de vida entre otras
observaciones. A continuacion se presentan los datos obtenidos para las personas

que inicialmente se catalogaron como jugadores de chance.
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Tabla 6. Fuente de ingresos por rango de edad

Fuente de Ingresos por Rango de Edad Apostadores

Fte Ingresos 18- 25 26 - 35 36 - 45 46- 55 Mas de 55
Empleado 17 23 39 32 9
Independiente 12 16 21 23 13
Pensionado 0 0 0 0 15

No trabaja 5 6 3 3 1

Otro 8 6 4 9 5

Total 42 51 67 67 43

La mayor concentracion se encuentra en la clase de edad entre 36 a 45 y 46 a 55,
y la menor se encuentra en el rango de 18 a 25. Esta informacién indica que las
personas ene dad madura mayores de 35 aflos y con empleo son los que as
acceden al juego del chance. A continuacion se presenta la distribucién de los

datos porcentuales.

Figura 34. Fuente de ingresos por edades de los apostadores
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En el primer grupo de encuestados conformado por las personas que son
jugadores de chance se pude concluir que lo mas frecuente es encontrar
empleados con edades entre 36 a 45 afios con un 10% del total de la muestra,
seguido por los empleados de 46 a 55 afios con un 8% del total de la muestra: en

general el 30% de la muestra manifiesta tener un empleo formal.
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A continuacion se presentaran los datos para las personas que inicialmente se

catalogaron como no jugadores de chance.

Tabla 7. Fuente de ingresos por rango de edad No apostadores

Fuente de Ingresos por Rango de Edad No Apostadores

Fte Ingresos 18-25 |[26-35 |36-45 |46-55 |Mas de55
Empleado 16 13 12 10 7
Independiente 9 7 7 5 4
Pensionado 0 0 0 0 4

No trabaja 2 1 0 1 1

Otro 4 4 3 3 1

Total 31 25 22 19 17

En este caso lo mas frecuente fue encontrar que las personas que inicialmente
manifestaron no jugar chance estan en le rango de edad de 18 a 25 afios y son
personas con un empleo formal. A continuacion se presenta un grafico con la

distribucién porcentual de los datos.

.Figura 35. Fuente de ingresos por edades no apostadores
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En el grafico anterior se aprecia que los jovenes, no frecuentan el consumo del
juego del chance las personas entre 18 a 35 afios de edad son menos propensas

a jugar ,esta cifra esta representada por un 15% del total de la muestra, 7% de
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estos posee un empleo formal, y en general del total de la muestra el 15% de los

no apostadores.

o Rango de Ingresos de los Encuestados.

Con el objetivo de seguir construyendo un perfil para los potenciales
consumidores, y entender un pocos sobre estilos de vida, comportamiento
econdémico, capacidad de ahorro, poder adquisitivo es necesario ademas de la
indagacion sobre la fuente de ingresos de los encuestados, analizar datos acerca
del rango de estos ingresos que se obtuvieron en términos de salarios minimos
mensuales legales vigentes que en Colombia para 2014 estan en $687.000 COP.

A continuacion se presentan los datos obtenidos.

Tabla 8. Rango de ingresos de la muestra

Rango de Ingresos
Apostador? ENTRE 1 Y|ENTRE 2 Y|ENTRE 3 Y
<L1SMMLV. 15 'sMMLy  |3sSMMLY |4 smmLy |~ 4 SMMLY
Si Apuestan 27 86 68 49 40
No Apuestan 11 36 29 21 17
Total 38 122 97 70 57

Lo mas frecuente es encontrar entre los encuestados que se ubican en la clase de
ingresos en el rango entre 1 y 2 salarios minimos mensuales legales vigentes que
quiere decir que sus ingreso pueden estar entre $687.000 COP a $1'374.000
COP. Lo menos frecuente fue encontrar personas cuyo rango de ingresos esta por
debajo de un salario minimo mensual legal vigente. A continuacion se presenta la

distribucién porcentual de los datos en un grafico
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Figura 36. Rango de ingresos de los encuestados
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El 57% de la muestra se encuentra ubicada en un rango de salarios entre 1y 3
salarios minimos mensuales legales vigentes de esta cifra el 40% son personas
que inicialmente manifestaron ser jugadores de chance. Si comparamos estos
datos con los presentados en el estudio del numeral 4.4.2.2, donde se muestra
gue el rango de ingresos frecuente en la muestra esta entre 1 y 2 salarios minimos
con una cifra del 58% contra el 32% obtenido en este analisis y en el caso de
personas que ganan mas de 4 SMMLYV esta alrededor del 12% y en este analisis
es del 16%, fortalece la hipotesis sobre la influencia de las caracteristicas de la
poblacién objetivo que implican la capacidad de acceso a un dispositivo movil y
conectividad de los individuos de la muestra, hacen que se encuentren
comportamientos con tendencia a caracteristicas socioeconémicos de nivel medio

con cierto poder adquisitivo.

Con el objetivo de seguir construyendo un perfil mas detallado de los clientes
potenciales se presenta a continuacion los datos obtenidos al cruzar las variables
rango de ingresos y edades de los encuestados, que permita ir definiendo
capacidad y posibles comportamientos de compra. En la siguiente gréfica
inicialmente se muestran los datos de los encuestados que manifestaron ser

jugadores de chance.
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Figura 37. Rango de ingresos por edades de los apostadores
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En el grafico anterior se describe como lo mas frecuente es encontrar personas
mayores y maduras entre los 36 a 55 afios y mas de edad con un rango de
ingresos entre 1 y 3 salarios minimos legales vigentes con una cifra que
corresponde al 28% del total de la muestra, las personas jovenes que estan entre
los 18 a 35 afios de edad se caracterizan por tener ingresos entre 1 y 3 salarios
minimos con un 13% del total de la muestra, las personas con latos ingresos mas
de 4 salarios minimos legales vigentes tienden a ser personas mayores entre 36 y

55 afios de edad con un 6% del total de la muestra encuestada.

Entonces para concluir se pude decir que existen como dos grandes grupos en
términos de edades los jévenes que estan entre 18 y 35 afios de edad Yy los
mayores que son los de mas de 36 afios de edad, ambos se caracterizan por
tener ingresos entre 1 y 3 salarios minimos legales vigentes y las personas de

altos ingreso por lo general son del grupo de los mayores.

Ahora es importante desarrollar el mismo ejercicio para las personas que
manifestaron no ser apostadores de chance inicialmente. A continuacién se

presenta un grafico con la distribucion de los datos.
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Figura 38. Rango de ingresos por edades no apostadores
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Aunque los datos en este caso estan un poco mas homogéneos respecto a su
distribucion, sin embargo mantienen un comportamiento similar al del grupo de los
apostadores, en donde se mantiene la tendencia de los jévenes con
caracteristicas de rango de ingresos entre 1 y 3 salarios minimos mensuales
legales vigentes con un 8% de representatividad del total de la muestra y de igual

manera para los mayores con una cifra de )% con respecto al total de la muestra.

. Nivel Académico encuestados.

El nivel académico de las personas contribuye a comprender rasgos de la
personalidad , la vision del mundo que puede llegar a representarse un individuo,
sus aspiraciones, el contexto donde se desarrollan entre otras caracteristicas
importantes para construir el perfil de los potenciales consumidores, por tal motivo
se tomaron datos de las personas sobre el nivel de escolaridad que tienen. En la
tabla que se presenta a continuacion se muestra la frecuencia de los datos en

cada clase.
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Tabla 9. Escolaridad de los encuestados.

Apostador? Escolaridgd —— — - —
Secundaria | Técnica/Tecnolégica Universitaria Posgrado
Si 125 88 52 5
No 15 25 47 27
Total 140 113 99 32

La mayor concentracion de poblacion se encuentra en los grupos de Secundaria
con 140 de los encuestados Yy universitaria con 113 personas, sin embargo lo mas
frecuente entre jugadores y no jugadores es encontrar apostadores con nivel de
escolaridad secundaria con una representacion de 125 personas. A continuacion
se presenta en un grafico la distribucion porcentual de los datos.

Figura 39. Porcentaje nivel académico de la muestra
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Las personas con mayor nivel de escolaridad presentan menos propension al
juego del chance, el 37% de los profesionales encuestados son jugadores y el
20% no lo son, el 42% de los encuestados tienen al menos estudios de

secundaria.
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o Frecuencia de Compra del chance.

Se requiere empezar a comprender culturas en el juego y comportamientos de las
personas que manifiestan ser jugadores de chance, 270 personas de las
encuestadas manifestaron serlo, se trata de definir cultura del juego preguntando a
los apostadores con que frecuencia lo hacen. Se En la tabla a continuacién se

presentan los datos obtenidos

Tabla 10. Frecuencia de juego de la muestra.

Frecuencia de juego

1 a 3 veces al|Mas de 4 veces al|1 a 3 veces por|4 a5 veces por

mes mes semana semana Todos los dias
97 27 65 54 27

36% 10% 24% 20% 10%

Hay cierta variabilidad en los datos El 24% de las personas que juegan chance
apuestan de 1 a 3 veces por semana y el 20% entre 4 y 5 veces, Lo mas
representativo en la muestra es encontrar que el 36% juegan entre 1 a 3 veces al
mes lo cual implica poca frecuencia de juego, Solo el 10% juega chance todos los
dias es un elemento a considerar. A continuacion se presentan la distribucion

porcentual de los datos en un gréfico.

Figura 40. Frecuencia de compra de apuestas de los encuestados
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Es importante cruzar los datos anteriores con otra variable como el estrato que
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permita profundizar en el analisis y determinar en que sectores hay cultura de
juego determinado pro la frecuencia de compra. En la tabla que se presenta a

continuacion se muestran los datos obtenidos.

o Montos mas frecuentes en las Apuestas.
Entre las personas que manifestaron jugar chance se les pregunto cuanto dinero
frecuentemente destinan a una apuesta, en la tabla a continuacién se obtuvieron

los resultados.

Tabla 11. Monto frecuentes apostados

Montos apostados
Menos de $5000 $5.000 a $10000 $10000 a $15000 Mas de $15000
176 76 12 6
65% 28% 4% 2%

La mayor concentracion de personas se encuentran en el grupo de menos de
$5000 que corresponden a un 65% de los encuestados que manifestaron ser
compradores de chance, lo que evidencia que este es un juego que por sus
caracteristicas no requiere de grandes cantidades de dinero por apuesta, solo el
6% de los encuestados consumen mas de $15000 por apuestas. El chance es un
juego que es atractivo por sus planes de premio versus el valor de las apuestas.
Hay que resaltar que el 32% de los datos muestran que hay apuestas que estan
entre $5000 y $15000 que es una cifra importante a considerar para este tipo de

juegos. A continuacion se presenta la distribucion porcentual de los datos.

o Factores que afectan la Frecuencia de Compra

Para intentar determinar que situaciones interrumpen la frecuencia de compra de
las 270 personas que manifestaron jugar al chance de las encuestadas, se les
pregunto sobre este aspecto dandole algunas opciones (desplazamiento a los
puntos de venta, olvido de compra de las personas, falta de dinero, tiempo

requerido para hacer una compra, u otras que manifestaron los encuestados) de
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respuesta donde debia elegir la que en su consideracion tenia mayor afectacion
en su comportamiento de compra Yy estos son los resultados obtenidos en la

siguiente tabla.

Tabla 12. Factores que afectan la frecuencia de compra

Factores que afectan la frecuencia de compra

Desplazamientos Olvido Dinero Tiempo Otros
41 95 72 54 8
15% 35% 27% 20% 3%

Dentro de los principales factores que manifiestan los encuestados catalogados
como jugadores de chance, se encuentra el olvido de realizar la apuesta, dinero
disponible en el momento y tiempo para hacerla, por el contrario el
desplazamiento a los sitios de juego no parecen tener fuerte influencia en la
decision de compra. A continuacion se presenta una grafica con la distribuciéon

porcentual.

Figura41. Factores que afectan frecuencia de compra
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Introduccion de una App parala compra de chance.

. Plataformas moviles usadas por los usuarios®’

De acuerdo a un estudio de mercado realizado por CivicScience los usuarios de
alguna manera tienen preferencias distintas dependiendo del tipo de celular que
poseen se evidencia, por ejemplo una persona con un dispositivo con sistema
operativo Android, es un cliente que gusta de las aplicaciones gratuitas mas que
las de pago o pago por accesos, por otra parte por ejemplo las personas que
poseen Iphone con su sistema operativo 10S, estan mas acostumbradas a pagar
por algunas de las aplicaciones que en encuentran en su Store, y buscan estatus.
Se indago sobre este aspecto en la encuesta, los resultados s presentan en la
siguiente tabla.

Tabla 13. Tipo de plataformas maoviles usadas

Apostador? Tipo de Celular usado

' Iphone Android Blackberry Otros
Si Apuestan 84 115 49 22
No Apuestan 24 40 11 5
Total 108 155 60 27

De las personas que estan en tanto en el grupo de apostadores como no
apostadores de chance se nota mayor frecuencia en el uso de la plataforma
Android y la de menos preferencia se encuentra Blacberry y otras plataformas en
el mercado como por ejemplo Windows Phone., aunque Iphone tiene una cifra
importante. A continuacion se presenta en un gréfico la distribucién porcentual de

los datos obtenidos.

7 hitp://www.sdpnoticias.com/tecnologia/2014/04/11/revela-estudio-perfil-de-personas-que-prefieren-un-iphone-en-lugar-de-
un-android
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Figura 42. Tipos de plataformas moviles usadas por los encuestados
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El 68% de los usuarios usan Iphone y Android son las dos plataformas lideres en
el mercado, sin embargo el 52% de estas personas son jugadores de chance y el
16% no lo son, Blackberry tiene el 16% de usuarios con un13% de apostadores y
un 3% no lo son . Se debe tener en cuenta las dos plataformas lideres para la

construccion de un producto con cobertura.

o Influencia de una App en lacompra de chance.

Del total de la muestra, existieron 114 personas un 30% , que contestaron no estar
interesados en el juego del chance, a estas personas se les pregunto si
cambiarian de opinién al introducir tecnologia como una aplicacion movil para
hacer estas apuestas . En la tabla a continuacién se presentan los resultados

obtenidos.

Tabla 14. ¢ Cambiaria de opinién y compraria chance a través de una App movil.

¢, Cambiaria de opinién y Compraria Chance a través de una App Mévil?
Si No
80 34

Hay una mayor concentracion por cambiar de opinién frente al juego del chance,

en el grafico que se presenta a continuacion se muestra la distribucion porcentual
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de los datos.

Figura 43. ¢Cambiaria de opinion y compraria chance a través de una App

movil

¢ Cambiaria de opinion y
Compraria Chance a través
desina App Movil?

i Si
E No

Por los datos recogido se evidencia que un 70% de las personas que inicialmente
habian manifestado no ser compradores de chance, cambiarian su
comportamiento al introducir una App en el proceso, se concluye que la inclusién

de tecnologia es un factor importante en la decision de comprar apuestas.

Por otra parte se realizo el mismo ejercicio pero con las 270 personas que

manifestaron ser jugadores de chance y estos fueron los resultados obtenidos.

Tabla 15. ¢ Compraria chance a través de una App movil?

¢, Compraria Chance a través de una App Movil?
Si No
227 43

En este grupo de personas se presenta el mismo comportamiento que en los
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datos presentados anteriormente, la tendencia a preferir la App para comprara
chance. A continuacion se presenta la distribucion de los datos porcentuales en

una grafico.

Figura 44. ¢Compraria chance a través de una App movil?
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Los datos concluyen que existe una preferencia por usar una App movil como
innovacion a los canales convencionales que normalmente se usan para la venta
de chance, por parte de las personas encuestadas que manifestaron si ser
jugadores de chance, también es mas acentuada la tendencia en este conjunto
que en el de personas que inicialmente habian contestado no ser jugadores de
chance, la tecnologia parece ser un elemento importante en la decision de compra
en general en el total de la muestra. Al final de este ejercicio se puede determinar
que 307 de los encuestados independientemente de si son 0 no jugadores de
chance estarian dispuestos a jugarlo a través de una App movil que en total

representa el 80% de la muestra.
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o Funcionalidades para la App.
Se pregunto sobre que funcionalidades les gustaria encontrar en este tipo de App
a las 307 personas que manifestaron que si jugarian chance haciendo uso de esta

y estos fueros los datos obtenidos.

Tabla 16. Funcionalidades preferidas por los encuestados

Apostador? Funcionali_dades preferidas. . _
' Recordatorios Programacion Aleatoriedad Pagos | Estadisticas
Si Apuestan 62 42 17 37 69
No Apuestan 18 12 9 21 20
Total 80 54 26 58 89

Dentro de las funcionalidades

preferidas por

los encuestados se encuentra en

primer lugar el acceso a datos y estadisticas que el permitan tener informacion
para la toma de decisiones de las apuestas a realizar, en segundo lugar que la
App tenga alertas y avisos para que al usuario no se le olvide hacer su apuesta. A
continuacion se presenta un grafico con la distribucion porcentual de los datos.

Figura 45. Preferencia en funcionalidades para la App
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o Intencion de compra de la App para jugar chance
Para determinar si existiria una intencién de adquirir la App se pregunto a las 307
personas que manifestaron interés en usar una App para comprar chance, a

continuacion se presentan los datos recogidos.

Tabla 17. Intencion de compra de la App

Apostador? (',I.Estaria, dispuesto a pagar por la App:?.
Si pagaria No pagaria

Si Apuestan 70 157

No Apuestan 10 70

Total 80 227

Las mayores frecuencias tanto para el grupo de los que apuestan como para los
gue inicialmente manifestaron no ser apostadores estan en la opcion de no pagar
por la App, podria estar relacionado con que alrededor del 62% de los
encuestados usan dispositivos de plataforma opensource o0 de poco
posicionamiento en el mercado. A continuacion se presenta la distribucién de los

datos porcentuales.

Figura 46. Compraria una App para jugar chance.
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Los datos arrojan como conclusion que las personas no estarian dispuestas en
general a pagar por esta App, el 74% manifiesta que no pagaria contra el 26% , lo
que ratifica lo que inicialmente se establecié en el modelo de negocios para

monetizar la App.

o Cuanto Pagarian los Usuarios por la App para Jugar Chance
Al 26% de las personas que en el ejercicio anterior manifestaron que si
comprarian la App, se les pregunto a ahora por cuanto estarian dispuestos a

pagar por ella. A continuacion se presentan los resultados obtenidos.

Tabla 18. ¢ Cuanto pagaria por la App?

Cuanto pagaria por la App
Apostador? o ca 2000 [ 2000 a 4000 [ Mas de 4000
Si Apuestan 50 15 5
No Apuestan 8 2 0
Total 58 17 5

Lo mas frecuente fue encontrar que las personas de los grupos que juegan chance
como los que no estén dispuestos a pagar menos de $2000 COP por la App, que
es muy coherente con el precio promedio que se encuentra en los markets que
esta alrededor de $0.99 USD. A continuacién se presenta la distribucién

porcentual de los datos en un grafico.
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Figura 47. ¢Cuanto pagarian por la App?
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En la grafica se puede apreciar que la tendencia esta en pagar menos de $2000
COP por la App.

3.3.14 Segmentacion del Mercado

Segmento #1 “Apostadores Maduros”: Personas entre 35 y 55 afios de estratos
2 y 3, nivel socioecondmico medio que frecuentan las apuestas permanentes, que
estdn en una actividad econdmica ya sea como empelados o de manera
independiente con un nivel de escolaridad entre secundaria o0 estudios de
educcion profesional técnicos, tecndlogos o universitarios, que poseen un celular

con acceso a internet movil.

Segmento#2 “Joévenes Tecnoldgicos” : Personas entre 18 y 35 afios de
estratos 2 y 3 con que poseen un celular con acceso a internet maovil, nivel
académico secundaria o con estudios universitarios nivel socio econémico medio
con gusto por la tecnologia y que no frecuentan juegos de apuestas permanentes

convencionales.
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Segmento#3 “Los Sofisticados”: Personas de estratos 4,5 y 6 con gusto por la
tecnologia y los juegos electrénicos alto nivel de escolaridad profesionales
universitarios o con posgrados, buena capacidad adquisitiva, que poseen celulares

con acceso a internet movil.

3.3.15 Evaluacion y Seleccion de Segmento.

o El estrato que mas participa en los juegos de suerte y azar es el estrato 3.

o El chance es el juego bien posicionado en todos los estratos.

o El valor de la apuesta incide significativamente al momento de elegir el juego.
o El estrato uno no se considera mercado potencial para los juegos de suerte y

azar por sus bajos ingresos.

El estrato 4, 5y 6 es un potencial de mercado interesante para conquistar, porque,
la adicion al juego es innata al ser humano y poseen buen nivel de ingresos

ademas de mayor “aficion” a la tecnologia y nuevos desarrollos.

Las loterias cada vez estan perdiendo mas mercado y es importante tratar de
conquistar ese segmento de jugadores que han abandonado este tipo de juego

con otro juego llamativo.

Los estratos 5 y 6 son los mas dificiles de conquistar por el mercado de los juegos
de suerte y azar, principalmente porque no presentan necesidades econémicas
inmediatas, Aunque las emociones son inherentes al ser humano en general, y el

riesgo es un generador de emociones.

A los estratos 5 y 6 es necesario presentarles alternativas novedosas, como

podrian ser las apuestas online.

Los estratos 5 y 6 estan jugando BALOTO, aun cuando no en la proporcion que se
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buscaria
La pasion por el juego es innata al ser humano®®. De esta atraccién no escapa

ningun estrato.

Existe una alta tendencia a la descarga de App para entretenimiento en los
diferentes markets

A mediad que aumenta el estrato se evidencia aumento en la preferencia por

juegos que usan tecnologia.

El segmento de mercado que se van a seleccionar inicialmente para la estrategia
de mercadeo es la 2 y la 3, por las consideraciones que se han expuesto en el
anterior estudio, porque es un mercado que en la actualidad el negocio del chance

Nno posee y es importante para la expansion del negocio.

3.4 PLAN DE MERCADEO.

El objetivo de este plan de mercadeo es definir un conjunto de estrategias que
permitan crear una comunidad alrededor de D3UNA MOVIL y hacerla viral , para
gue sean nuestros usuarios quienes se encarguen de recomendar nuestra App a
sus circulos sociales a través de una relacion de lealtad y confianza. Gran parte
del marketing efectivo se puede lograr con poco o nada de dinero a partir de la
construccion de la reputacion de nuestra marca con la ayuda de internet y
prestando un excelente servicio al cliente durante todo el ciclo de venta de nuestro
servicio. Sin embargo se debe ser consiente de la importancia de la inversion de
capital en actividades de mercadeo para lograr el reconocimiento en el mercado,
por lo cual este plan constituye una pieza clave dentro del desarrollo de la

empresa.

'8 Castafio M, Jaime J, Estudio Epidemioldgico de Juegos de Suerte y Azar, Universidad de Manizales Colombia, 2010.
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3.4.1 Estrategias de Pre-Lanzamiento. Para la etapa de pre-lanzamiento se
desarrollaran cuatro estrategias basadas en esta investigacion con el objetivo de
generar interés en la mayor cantidad de clientes potenciales de tal manera que la

expectativa de la salida de la aplicacién al mercado sea alta.

Sitio Web: Se desarrollara un sitio web dedicado a la promocion de la aplicacién
en donde se mostrara a través de imagenes algunos detalles de su funcionalidad.
Los visitantes tendran la opcion de hacer comentarios acerca de la aplicacion y de

seguir el calendario de lanzamiento de la misma.

e Video: Se creara un video de corta duracion con la intencidon de generar
expectativa sobre la funcionalidad de la aplicacién, este video se publicara en
el sitio web desarrollado para el pre-lanzamiento de la aplicacion asi como en

Facebook, Twitter y YouTube.

Sneak Peak: Es una estrategia en la que se da la oportunidad a los clientes de
tener una “probada” de la aplicacion, para este fin se dara acceso restringido a la
aplicacion antes del lanzamiento de la aplicacion a través de los principales blogs
de tecnologia con el objetivo de generar articulos que aumenten la expectativa

dentro de la comunidad de lectores.

e Voz a Voz: Se publicara informacién acerca de la aplicacion y su cronograma
de lanzamiento en las redes sociales mas populares como Twitter, Facebook y
Google+, con el objetivo de difundir el mensaje a través de los amigos y
colaboradores de la comunidad cercana a D3UNA MOVIL.

3.4.2 Estrategias de Lanzamiento. Para la etapa de lanzamiento se desarrollaran
tres nuevas estrategias con las que se busca asegurar no solo que los clientes

adquieran la aplicacién sino que pueda ser mejorada con la retroalimentacién que
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se reciba de sus usuarios.

Retroalimentacion: De manera simultanea al lanzamiento de la aplicacion se
habilitara un foro en el sitio web desarrollado para el pre-lanzamiento de la
misma, con el objetivo de que los usuarios puedan reportar los fallos que
presente la aplicacién y asi corregirlos en el menor tiempo posible. Asi mismo
recibir y responder de manera oportuna los comentarios que se hagan en las
redes sociales, se ofreceran promociones para incentivar la participacion de las

persoans.

App Review: En el sitio web de la aplicacién se estaran actualizando los
vinculos a las diversas evaluaciones que se hagan de la aplicacién por parte

de blogs y sitios de tecnologia.

Voz a Voz: Esta estrategia que inicia en el pre-lanzamiento sera transversal a
todo el proceso de promociéon de la aplicacion, constantemente se actualizara
en las redes sociales informacion acerca de la aplicacion invitando siempre a

los usuarios a conocer mas de nuestros servicios.

3.4.3 Estrategias de Mantenimiento. Este Ultimo sera de vital importancia para

mantener una constante comunicacion con los clientes, para lo cual se seguira la

siguiente estrategia:

Responder a todas las comunicaciones recibidas por correo o redes sociales
en menos de 20 minutos durante el horario de 8:00 a.m. a 6:00 p.m. de lunes a

viernes.

Mantener informados a los seguidores del proceso de desarrollo de las
aplicaciones siguiendo nuestra propuesta de valor, asi mismo de las

promociones y cambios de precio.

133



3.4.4 Estrategias de Mercadeo Web.

La estrategia que planteamos para las aplicaciones que seran publicadas en la
App Store es en su totalidad orientada a internet, para esto utilizaremos las

siguientes tacticas basicas para posicionar nuestra presencia en el mercado:

. Optimizacion en motores de Busqueda.

o Pago por clic en Google AdWords.

o Canal de YouTube con videos representacion de las caracteristicas de la
aplicacioén y del servicio.

o Marketing Social (Facebook, Twitter, Google+)

3.4.5 Estrategias de Precios.. La estrategia de precios esta centrada en un
porcentaje sobre las transacciones que se desarrollen a través de la App, pero
también por otros servicios que se brindaran al usuario al interior de ella y de la

publicidad, los usuarios podran descargar la App de manera gratuita.

e Pagos por Publicidad: Esta estrategia se soporta por publicidad, los usuarios
podran descargarlas de manera gratuita en los diferentes markets. Se cobrara
por cada impresion de un banner de publicidad.

e Pagos por Acceso a servicios Adicionales: La App ofrecera a los clientes
otros servicios orientados al acceso de la informacibn y a juegos de
probabilidad y acompafiamiento para la seleccion de apuestas, estadisticas
entre otras. Por tal acceso los clientes deberan pagar una suscripcion mensual

e Pagos por transacciones: Las casa de apuestas pagaran un porcentaje sobre
las ventas realizadas a través de la App, el servicio tiene un precio por volumen

de venta.

134



3.4.6 Estrategias de Promocion de ventas. Nuestra estrategia principal de
promocion para las aplicaciones publicadas en la App Store, girara en torno a los

descuentos en el precio de las aplicaciones durante ocasiones especiales.

Ejemplos:

e Por registrarse en la App: Acceso a informacion estadistica,
acompafamiento con juegos de probabilidad y acompafamiento para la
seleccion de la apuesta.

e Por monto de compra: por cada $50.000 COP en compras de apuestas
registradas en una semana podra hacer una apuesta adicional gratis por valor
de $2.000.

e Celebraciones: en la fecha de cumpleafos del usuario registrado podra hacer

una apuesta gratis por valor de $1.000 COP.

3.4.7 Proyeccioén de Ventas. Se han proyectado trazando una hipétesis por parte
del usuario en donde habran ventas en tres escenarios (probable, pesimista y
optimista), 15%, 5% y 25% del mercado respectivamente, otros datos para
plantear la hiportesis se tomaron de de referencia del estudio hecho por el

programa “Burkenroad Reports™®

y el andlisis del mercado objetivo desarrollado
en este documento en el numeral xx en el que se define una poblacién objetivo de
4 millones de personas mayores de edad con smarthphone y acceso a internet
movil. En el estudio mencionado se determino que el 63% de los consumidores
juegan por lo menos una vez a la semana, si se toma como base 52 semanas por
afo, entonces se estima que por lo menos habran igual numero de jugadas por
usuario al afio, con estos datos se calcula el nUmero de transacciones que se
proyectan realizar a través del canal de D3UNAMOVIL en cada uno de los
escenarios, ademas basado en la mismos andlisis se pudo establecer que el valor

promedio al afio de una transaccion por medios tecnolégicos o moviles como el

' el burkenroad reports es un progrma gue XXxxxx
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rollo térmico en la venta de chance es de $970, el porcentaje de comisién que
D3UNAMOVIL espera ganar por cada transaccion es de 15% , o sea $146, con
esta informacion se calcula los valores de las ventas proyectadas.

3.4.7.1 Escenario Probable.

Tabla 19. Proyeccién de venta, escenario probable

Ventas en unidades Afo 1 Afo 2 Afno 3

Usuarios 420.000 630.000 945.000
Transacciones/Usuario 52 52 52

Total Transacciones $ 21.840.000 $ 32.760.000 $ 49.140.000
Precio por unidades

Valor promedio por Transaccién $ 970 970 $970

Valor Comisién D3UNAMOVIL $ 146 $ 146 $ 146

Ventas

Valor total de las transacciones $21.184.800.000 $31.777.200.000 $ 47.665.800.000

Valor Total Comisiones D3UNAMOVIL $3.177.720.000 $4.766.580.000 $ 7.149.870.000

3.4.7.2 Peor Escenario.

Tabla 20. Proyeccion de ventas, peor Escenario.

Ventas en unidades Ano 1 Afo 2 Afo 3

Usuarios 140.000 210.000 315.000
Transacciones/Usuario 52 52 52

Total Transacciones $ 7.280.000 $ 10.920.000 $ 16.380.000
Precio por unidades

Valor promedio por Transaccion $970 970 $ 970

Valor comisién D3UNAMOVIL $ 146 145,5 $ 146

Ventas

Valor total de las transacciones $ 7.061.600.000 $ 10.592.400.000 $ 15.888.600.000

Valor total comisiones D3UNAMOVIL $ 1.059.240.000 $ 1.588.860.000 $ 2.383.290.000
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3.4.7.3 Escenario Optimista.

Tabla 21. Proyeccién de ventas, escenario optimista

Ventas en unidades Ano 1 Afo 2 Afo 3

Usuarios 700.000 1.050.000 1.575.000
Transacciones/Usuario 52 52 52

Total Transacciones $ 36.400.000 $ 54.600.000 $ 81.900.000
Precio por unidades

Valor promedio por Transaccién $970 $970 $970

Valor comision D3UNAMOVIL $ 146 $ 146 $ 146

Ventas

Valor total de las transacciones $ 35.308.000.000 $52.962.000.000 $ 79.443.000.000

Valor total comisiones DSUNAMOVIL  $ 5.296.200.000  $ 7.944.300.000 $ 11.916.450.000

3.5 PLAN ESTRATEGICO.

3.5.1 Postulados Estratégicos.

3.5.1.1 Misién.
Habilitar soluciones innovadoras en canales de internet y mévil que generen valor
a las empresas que ofrecen apuestas permanentes y a sus clientes en el mercado

Colombiano.

3.5.1.2 Visién.
Ser lideres en servicios de tecnologia para las empresas del sector de las
apuestas, queremos estar en el Top 10 de las aplicaciones modviles mas

descargadas en Colombia.

3.5.1.3 Objetivos.
D3UNA MOVIL esta dirigida para cumplir 4 objetivos principales:
e Consolidar un equipo de trabajo auto gestionado, capaz de desarrollar el mejor

servicio basado en tecnologia movil para el sector de las apuestas
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permanentes en Colombia.

Proveer al mercado Nacional de un canal innovador basado en una

aplicaciones moviles, Unica, robusta, liviana, brillante y divertida de usar.

Construir relaciones duraderas con nuestros clientes, para que sientan que

sSomos una empresa que trabaja y crece en funcion de ellos.

Habilitar a las empresas colombianas del sector de las apuestas para que
ingresen en la tendencia de la computacion moévil, de manera que puedan ser

competitivas en un entorno de apertura econdémica.

3.5.1.4 Principios y Valores.

Queremos construir nuestra cultura organizacional alrededor de la calidad en todo

lo que hacemos, la innovacién de nuestros servicios, la responsabilidad con la que

hacemos nuestro trabajo, el respeto, la honestidad, la ética profesional, la pasién y

el compromiso por hacer cada vez mejores, la lealtad y la pertenencia con nuestra

empresa y la amabilidad con la que tratamos a nuestros comparfieros y clientes.

3.5.1.5 Factores Criticos de Exito.

Hemos identificado algunos factores que consideramos criticos para el éxito de
D3UNA MOVIL en el mercado Nacional

Imagen profesional.

Innovacion y calidad en nuestro Servicio.
Velocidad en el lanzamiento al mercado.
Aplicaciones divertidas de usar.
Comunicacion constante con el cliente.
Precios competitivos.

Actualizaciones y mejoras constantes.
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Facilidad y “Amigabilidad” de la aplicacién.

Actualizacién y Evolucién permanente de la aplicacion.

3.5.2 Analisis DOFA.

FORTALEZAS.

Capacidad en actividad clave como el desarrollo de Apps moviles.

Enfoque hacia un mercado especifico, que permite concentracion de

esfuerzos.
Habilidades para la innovacion, producto innovador

Ventajas en costos frente a otros canales de distribucion de chance.

DEBILIDADES.

Es una empresa nueva.

No se cuenta con experiencia en el mercado.

No se cuenta con capacidades claves de la operacibn como arquitectura
tecnoldgica.

Incapacidad para financiar cambios en la estrategia.

OPORTUNIDADES.

Crecimiento acelerado y constante en el uso de dispositivos moviles.
entrar en un nuevo segmento de mercado del negocio del chance.
Posibilidad de diversificacion de productos relacionados.

Posibilidades de integracion vertical.

Apoyo por parte de MinTic para promover el desarrollo de aplicaciones.
Facilidad para publicar y promocionar las aplicaciones en los Markets.

En el mercado local no existen empresas que ofrezcan este servicio.
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AMENAZAS.

o EL crecimiento de las plataformas moviles da para que otras empresa
decidan enfocar su estrategia hacia este nuevo mercado.
o Cambios en las normatividades legales y reglamentacion del uso de la

tecnologia en el sector de las apuestas.

3.5.3 Estructura Organizacional.

Se ha definido una estructura organizacional para que pueda soportar la evolucion

del negocio durante los 3 primeros afios de operacion, dividiéndolos en 2 fases:

3.5.3.1 Fase I: Puesta en Marcha y Desarrollo Producto Inicial.

Figura 48. Organigrama inicial

DIRECTOR DE
PROYECTO
I
DISENADOR
GRAFICO DESARROLLADOR

Durante esta etapa serd necesaria la colaboracion de 3 roles principales que
trabajan en conjunto para la puesta en marcha y el desarrollo de D3UNAMOVIL

App, con la siguiente asignacion de funciones:
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Director de Proyecto.

o Puesta en marcha de la empresa.
o Implementacion inicial de estrategias de la empresa
o Seleccion de Personal.

Desarrollador
o Desarrollo y pruebas unitarias del sitio web.

o Desarrollo y pruebas unitarias D3UNAMOVIL App.

Disefiador Grafico
o Disefio de UX para sitio web.

o Disefio de UX para la App.

3.5.3.2 Fase II: Salida al Mercado del Producto D3UNAMOVIL App.

Figura 49. Estructura organizacional

DIRECTOR
GENERAL

.
DESARROLLADOR DESARROLLADOR COMERCIAL DISENADOR COMMUNITY
ANDROID 10S GRAFICO MANAGER

Durante esta etapa sera necesario la contratacion de un personal adicional para

soportar la salida al mercado de la aplicacion D3UNAMOVIL Y para fortalecer la

estrategia de marketing de la empresa en el largo plazo.

141



Director General
* Direccion e implementacion de la segunda fase de estrategias de la empresa.
* Soporte al sitio web y a D3UNAMOVIL App.

» Selecciéon de Personal.

Director General
*Disefar estrategias comerciales.
* Establecer y mantener relacionamiento con los clientes.

* Pre-venta.

Desarrolladores

* Definiciones técnicas.

» Construccion y pruebas unitarias
* Implementaciones en produccion.

* Solucién de defectos.

Disefiador Grafico
» Continuidad en el diseno del sitio web.
* Disefio del material necesario para la estrategia de marketing.

» Cooperacion en la seleccion de personal entrante.
Community Manager

* Implementacion de la estrategia de marketing digital.

* Desarrollo de nuevas estrategias de marketing.
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3.5.4 Costos de Personal.

Tabla 22. Costo de personal

Plan de personal Afo 1 Afo 2 Ano 3

Director General $ 76.800.000 $ 79.872.000 $ 83.066.880
Comercial $ 55.200.000 $ 57.408.000 $59.704.320
Desarrollador Android $ 60.000.000 $ 62.400.000 $ 64.896.000
Desarrollador 10S $ 60.000.000 $ 62.400.000 $ 64.896.000
Analista QA $ 55.200.000 $ 57.408.000 $ 59.704.320
Disenador Grafico $ 48.000.000 $ 49.920.000 $51.916.800
Community Maneger $ 48.000.000 $ 49.920.000 $51.916.800
Total Empleados 5 5 5

Total de Nomina $ 403.200.000 $ 419.328.000 $436.101.120

3.5.5 Aspectos Legales.
Nuestra empresa desarrollara su actividad bajo las normas que rigen a las
empresas enmarcadas bajo el marco juridico de una Sociedad por Acciones

Simplificadas la cual presenta las siguientes caracteristicas.

Al constituir la empresa, sus propietarios podran ahorrar tiempo y dinero dado que
pueden hacerlo a través de un documento privado. Esto también aplica a la
reforma de estatutos durante el desarrollo de la actividad econdomica que

desempefia la empresa.

Otro punto destacable consiste en que los empresarios pueden beneficiarse de la
limitacion de la responsabilidad sin tener que acudir a la estructura de la sociedad
anonima: por ejemplo, la SAS no obliga al empresario a crear ciertos érganos,
como la junta directiva, o a cumplir con otros requisitos, como la pluralidad de

Socios.
Ademas, el modelo da libertad para crear diversas clases y series de acciones,

como son las acciones ordinarias; con dividendo preferencial y sin derecho a voto;

con voto multiple; privilegiadas; con dividendo fijo; o con acciones de pago. De
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este modo, los empresarios aumentan sus posibilidades de acceder a capital a
través de los socios de la empresa. Una sociedad anénima simplificada es mas
facil de gobernar, en la medida en que permiten los acuerdos de accionistas sobre

cualquier asunto licito.

El pago de los aportes de los socios de la compafiia puede diferirse hasta por un
plazo maximo de dos afios y no se exige una cuota o porcentaje minimo para
iniciar. Este aspecto facilita su constitucién y da un crédito de dos afios para que

los socios consigan el capital necesario para pagar sus acciones.

La empresa se regira por la Ley 1258 del 5 de diciembre de 2008 y las normativas
legales establecidas en el codigo de comercio, el cédigo sustantivo de trabajo y los
articulos y decretos que rigen el normal funcionamiento de una empresa de

servicios.

Las leyes a cumplir son las siguientes:

1 Ambientales

[ Ley 99/93 SINA, Sistema Integral Nacional Ambiental

1 Ley 9/79 Cbdigo Sanitario Nacional Saneamiento Basico
1 Ley 388 POT Plan de Ordenamiento Territorial

1 Ley 140 de 1994 Publicidad Visual Exterior

1 Laboral
[1 Cédigo Sustantivo del Trabajo
[1 Cédigo de Comercio

1 Municipal

[1 Permiso Sanitario

[0 Bomberos
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(1 Sistema de Aseguramiento de la Calidad
[11S0 9.000, Calidad

ISO 18.000, OSHAS Salud y Seguridad Integral

(1 Pasos para Crear una Empresa en Colombia: Para iniciar una empresa en
Colombia es necesario cumplir con 17 tramites, que duran 55 dias y tiene un costo
equivalente al 12% del ingreso per capita de los colombianos. Segun el ex director
de Planeacion Nacional, Esteban Piedrahita, el ingreso per cépita de los
colombianos se elevé a los US$5.000. Colombia tiene mas barreras para la
creacion de empresas, que casi ningun otro pais del mundo y el doble de lo que
podria esperarse para su nivel de desarrollo. La tramitomania, la desigualdad del

ingreso y la falta de capital explican la escasa creacién de empresas8:

(1 Los 17 pasos para crear empresa son los siguientes:

[0 Paso 1: Verificar la disponibilidad del nombre en la Camara de Comercio.

Duracion: 1 dia.

(1 Paso 2: Presentar el acta de constitucién y los estatutos de la sociedad en una

notaria. Duracion: 1 dia.

[1 Paso 3: Firmar escritura publica de constitucion de la sociedad y obtener

copias. Duracion: 4 dias

(1 Paso 4: Inscribir la sociedad y el establecimiento de comercio en el registro

mercantil (en la Camara de Comercio). Duracion: 1 dia

(1 Paso 5: Obtener copia del Certificado de existencia y Representacion Legal, en

la Camara de Comercio. Duracion: 1 dia
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(1 Paso 6: Obtener numero de identificacion tributaria (NIT) para impuestos del

orden nacional. Duracion: 1 dia

[0 Paso 7: Abrir una cuenta bancaria y depositar la totalidad del capital social.
Duracién: 1 dia

[0 Paso 8: Inscribir libros de comercio ante la Camara de Comercio. Duracién: 1

[JPaso 9: Inscribirse ante la Administracion de Impuestos. Duracion: 1 dia.

[1 Paso 10: Obtener concepto favorable de uso del suelo de Planeacién Municipal

o la Curaduria Urbana. Duracién: 10 dias

Paso 11: Inscribir compafia ante Caja de Compensacién Familiar, SENA e ICBF.

Duracioén: 2 dias.

1 Paso 12: Inscribir la compafiia ante una Administradora de Riesgos

Profesionales. Duracién: 1 dia

(1 Paso 13: Inscribir empleados al sistema de pensiones. Duracion: 5 dias

[1 Paso 14: Inscribir empleados al sistema nacional de salud. Duracién: 5 dias.

(1 Paso 15: Obtener certificado de higiene y sanidad de la Secretaria Municipal de

Salud. Duracion: 15 dias.

[1 Paso 16: Obtener certificado de Bomberos. Duracion: 18 dias
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[0 Paso 17: Notificar apertura del establecimiento comercial a Planeacion

Municipal (enviar carta por correo). Duracion: 1 dia.9

0 Controles e intervencion estatal: Actualmente no se han encontrado
obstaculos para el desarrollo de este tipo de actividades y de establecimientos

comerciales por parte de las entidades gubernamentales.

1 Este tipo de empresa se rige por las normas legales establecidas en el cédigo
de comercio, el cédigo sustantivo de trabajo y los articulos y decretos que rigen el

normal funcionamiento de una empresa de similares caracteristicas.

1 Registro de marca: Se debe registrar la Marca ante Industria y comercio,
adicional del registro de patentes que se hagan de los productos desarrollados por
la empresa. Para iniciar se utilizaran productos patentes no protegidas en el pais.
3.6 PLAN OPERATIVO.

Se define una estrategia de desarrollo de productos enfocando los esfuerzos en

una constante innovacioén. El proceso esta dividido en 8 fases que se ejecutan de

forma iterativa en cada semestre de operacion.
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Figura 50. Estrategia de desarrollo de producto

3.6.1 Presentacion de ldeas.

El objetivo de esta fase es permitir a todos los integrantes del equipo
D3UNAMOVIL presentar sus ideas para desarrollo de mejoras en la App, el
desarrollo de nuevos componentes o aplicaciones. En la dinamica Cada integrante
tendra 10 minutos para presentar su idea al resto del equipo. Ninguna idea sera

descartada por momento.

3.6.2 Seleccion de Ideas.
Durante esta fase los integrantes del equipo deberan seleccionar y priorizar sobre
una de las ideas seleccionadas y refinar el concepto de lo que sea desea

desarrollar e implementar.

3.6.3 Prototipo.

Durante esta fase se formara un equipo encargado de desarrollar un prototipo de
la aplicacién, para este se debe tener en cuenta el disefio, la experiencia de
usuario y las definiciones funcionales basicas. El equipo contara con 2 semanas

para el desarrollo del prototipo trabajaremos metodologias agiles de desarrollo de
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software.

3.6.4 Evaluacion.

Se presentara el prototipo a todo el equipo y se realizara una evaluaciéon de los
aspectos mas importantes que determinarian su posible éxito en el mercado se
contrasta con informacién recogida de los clientes se evalla que genere valor para

estos.

3.6.5 Andlisis.
El director general y los lideres de cada area realizaran un analisis de los
resultados de la evaluacion y determinaran si se continua generando un proyecto

de desarrollo o se inicia el proceso de seleccidén desde el inicio.

3.6.6 Desarrollo.

Se le asignara el rol de lider de proyecto a la persona que presento la idea, se le
asignaran los recursos y la capacitacion necesaria para el desarrollo de la
aplicacion en un periodo de 4 meses. También se desarrollara la estrategia de

marketing que acompafara el ciclo de vida de la implementacion como producto.

3.6.7 Pruebas.
Durante esta fase se realizaran las pruebas de la aplicacién con usuarios internos
de la empresa, se haran recomendaciones y correcciones para abrir las pruebas a

clientes potenciales. Para este proceso se dispone de 1 mes.

3.6.8 Marketing.
Durante esta fase la aplicacion sale a la venta en las tiendas de acuerdo a la
estrategia de marketing desarrollada. Se hara énfasis en conocer las experiencias

de los usuarios para corregir los errores y desarrollar nuevas funcionalidades.
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3.7 NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS.

Al igual que la estructura organizacional evoluciona con el negocio, las
necesidades y requerimientos también lo hacen, por esto se ha contemplado los

siguientes requerimientos para los primeros 3 meses de operacion que son

requeridos para el desarrollo de la App.

Tabla 23. Necesidades y requerimientos

Cantidad NECESIDADES COSTO
Salarios

1 Director de proyecto $ 19.200.000

1 Desarrollador $ 15.000.000

1 Disefiador Grafico $ 12.000.000
Renta de oficina

1 Renta de un puesto de trabajo $ 2.550.000
Activos a largo plazo

1 MacBook pro 13" $ 4.200.000

1 iPhone 5 para pruebas $ 1.000.000

1 Teléfono Android $ 800.000

3 Computador portatil $ 7.200.000

1 Adobe CS5.5 Design Premium $ 3.800.000

5 Escritorio de oficina $ 1.750.000

6 Sillas de escritorio $ 900.000

1 Mesa tipo juntas $ 1.200.000

6 Sillas $ 480.000

1 Archivador $ 450.000
Servicios

1 Cuenta de apple developer Program $ 200.000

1 Cuenta Android developer $ 50.000

1 Plan datos + voz $ 327.000

1 Afio cloud computing $ 1.497.960

1 Servicios Publicos $ 500.000
TOTAL $ 72.604.960
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3.8 CRONOGRAMA DE TRABAJO.

Tabla 24. Cronograma

ACTIVIDADES CLAVE

Desarrollo de Productos

Disefio sitio web

Desarrollo sitio web

Pruebas sitio web

Disefio DEUNAMOVIL App.

Desarrollo D3UNAMOVIL App.

Pruebas D3UNAMOVIL APP.

Marketing

Planeacién campafia de lanzamiento || |

Ejecuciéon campafa

Direccién y Operaciones

Constitucion de la empresa

Administracion General

3.9 GASTOS DE OPERACION.

La siguiente tabla presenta el detalle de los gastos operativos anuales de

D3UNMOVIL para el escenario mas probable.

Gastos Operacionales ANO 1 ANO 2 ANO 3
Nomina $ 403.200.000 $ 419.328.000 $436.101.120
Marketing y promocién $ 60.000.000 $ 61.200.000 $ 62.424.000
Depreciacion $- $2.922.200 $2.922.200
Arrendamiento $ 10.200.000 $ 10.608.000 $11.032.320
Cloud computing $ 1.497.960 $ 1.557.878 $1.620.194
Telefonia celular $ 1.308.000 $ 1.308.000 $ 1.308.000
Papeleria $ 400.000 $416.000 $432.640
impuestos Anuales $0 $0 $ 405.351.079
Servicios Publicos $ 6.000.000 $ 6.240.000 $ 6.489.600
Asesorias contables $ 24.000.000 $ 24.960.000 $ 25.958.400
Total de Gastos Operativos $ 506.605.960 $ 528.540.078 $ 953.639.553

Tabla 25. Gastos de operaciones

3.10 PLAN FINANCIERO.

El plan financiero presentado a continuacion esta basado en el escenario de
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ventas mas probable, sin embargo el peor escenario y el escenario mas optimista

seran tenidos en cuenta para la evaluacion financiera.

3.10.1 Requerimientos de Inversidn.

Plan de fondos de inicio

Gastos de inicio para financiar $ 50.824.960
Activos de inicio para financiar $ 21.780.000
Total de fondos necesarios $ 72.604.960
Activos

Otros Activos de inicio $ 17.000.000
Efectivo Necesario para inicio $ 4.780.000
Fondos Adicionales obtenidos $0

Saldo en caja en fecha de comienzo $ 17.000.000
Total de activos $ 21.780.000
Pasivos y patrimonio neto

Pasivos

Prestamos a corto plazo $0

Pasivos a largo plazo $0

Cuentas por pagar $0

Otros pasivos a corto plazo( sin interés) $0

Total de pasivos $0

Patrimonio neto

Inversiones previstas

Propietario $ 10.000.000
Socio $ 24.000.960
Inversionista $ 38.604.000
Inversiones adicionales $0

Total de inversiones previstas $ 72.604.960
Perdida al iniciar (Gastos de inicio) -$ 50.824.960
Total de patrimonio neto $ 21.780.000
Total de patrimonio neto y pasivos $ 21.780.000
Total de fondos $ 72.604.960

Tabla 26: Requerimientos de inversion

3.11 PUNTO DE EQUILIBRIO.

La tabla a continuacién detalla el costo fijo mensual de D3UNAMOVIL calculado
en funcion del niamero de transacciones mensuales que se deben hacer para

alcanzar el punto de equilibrio y tener un negocio rentable. La cantidad de
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transacciones mensuales que se deben hacer son 444,391 unidades, es decir un

promedio de 14831 diarias.

Tabla 27. Punto de equilibrio

Analisis de Punto de Equilibrio

Cantidad de unidades mensuales de punto de equilibrio 444.391
ventas mensuales de punto de equilibrio $64.881.114
Supuestos

precio promedio por unidad $ 146

costo promedio variable por unidad $51

costo fijo mensual $42.217.163

3.12 UTILIDADES Y PERDIDAS PROYECTADAS DEL NEGOCIO.
Tabla 28. Utilidades y perdidas proyectadas del negocio.

Utilidades y Perdidas Proyectadas

Afo Afo 1 Afo 2

Ventas $3.177.720.000 $4.766.580.000
Costo de ventas $ 164.947.000 $ 170.284.880
Otros costos de ventas 0 0

Total costos de ventas $ 164.947.000 $170.284.880

Margen bruto $3.012.773.000 $4.596.295.120

Afo 3

$ 7.149.870.000
$177.421.155
0

$177.421.155

$6.972.448.845

Porcentaje de Margen Bruto 94,81% 96,43% 97,52%
Gastos Operativos

Nomina $ 403.200.000 $419.328.000 $436.101.120
Marketing y promocién $ 60.000.000 $ 62.400.000 $ 64.896.000
Depreciacion 0 $2.922.200 $2.922.200
Arrendamiento $ 10.200.000 $ 10.608.000 $11.032.320
Cloud computing $ 1.497.960 $1.557.878 $1.620.194
Telefonia celular $ 1.308.000 $ 1.308.000 $ 1.308.000
Papeleria $ 400.000 $ 416.000 $ 432.640
Impuestos $- $ - $ 405.351.079
Servicios publicos $ 6.000.000 $ 6.240.000 $ 6.489.600
Asesorias contables $ 24.000.000 $ 24.960.000 $ 25.958.400

Total de gastos operativos $ 506.605.960 $529.740.078
Utilidad antes de impuestos e intereses $2.506.167.040 $4.066.555.042
Utilidades antes de intereses impuestos y $2.506.167.040 $4.105.312.022
amortizadores DA T
Gastos de intereses 0 0

Impuestos $ 877.158.464 $ 1.436.859.208

$956.111.553

$6.016.337.292
$6.016.337.292

0
$ 2.105.718.052

$ 1.629.008.576
51%

$ 2.668.452.814
56%

Utilidades netas
Utilidades y perdidas netas
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3.13 FLUJO DE CAJA PROYECTADO.

Tabla 29. Flujo de caja proyectado.

Flujo de efectivo proyectado

Afo 1 Afio 2 Afo 3
Efectivo Recibido
Efectivo Proveniente de operaciones
Ventas al contado $3.177.720.000 $4.766.580.000 $ 7.149.870.000
Subtotal de Efectivo proveniente de las operaciones $3.177.720.000 $4.766.580.000 $ 7.149.870.000
Efectivo Adcional recibido

Impuesto de ventas IVA VAT,HST/GST recibidos $0 $0 $0

Préstamos Nuevos de corto plazo $0 $0 $0

Otros Pasivos nuevos de corto plazo (sin interes) $0 $0 $0

Pasivos Nuevos a largo plazo $0 $0 $0

Venta de otros activos de corto plazo $0 $0 $0

Ventas de activos a largo plazo $0 $0 $0
Inversiones nuevas recibidas $0 $0 $0

Subtotal de dinero recibido $3.177.720.000 $4.766.580.000 $ 7.149.870.000
Gastos Afo 1 Afio 2 Afo 3

Gastos operativos

Gastos pagados en efectivo $ 403.200.000 $ 419.328.000 $436.101.120
Pago de facturas $ 103.405.960 $109.212.078 $517.538.433
Subtotal de gastos operativos $ 506.605.960 $ 528.540.078 $ 953.639.553

Dinero adcicional en efectivo gastado

Impuestos de ventas (VAT/IVA/HST/GST) pagados $0 0 $0
Pago de capital de prestamos de corto plazo $0 0 $0
Pago de capital de otros pasivos de corto plazo $0 0 $0
Pago de capital de pasicos de largo plazo $0 0 $0
Compra de otros activos de corto plazo $0 0 $0
Compra de activos de largo plazo $21.780.000 $12.570.450 $ 17.870.000
Dividendos 0 0 0
Subtotal de dinero en efectivo gastado $ 528.385.960 $541.110.528 $971.509.553
Flujo neto de efectivo $2.692.894.040 $4.250.610.372 $6.214.100.447
Saldo en caja $2.671.114.040 $6.921.724.412 $13.135.824.859
3.14 BALANCE GENERAL
Tabla 30. Balance general.
Balance General proyectado

Afio 1 Afio 2 Afio 3
Activos
Activos a corto plazo
Efectivo 2671114040 6921724412 13135824859
Otros activos de corto plazo $0 $0 $0
Total de activos de corto plazo 2671114040 6921724412 13135824859
Activos a largo plazo
Activos a largo plazo $ 21.780.000 34350450 $ 52.220.450
Depreciaciéon acumulada $0 2922200 $ 5.844.400
Total de activos a largo plazo $21.780.000 31428250 $ 46.376.050
Total de activos $2.692.894.040 6953152662 $13.182.200.909
Pasivos y patrimonio neto Afio 1 Afio 2 Afio 3

Pasivos a corto plazo
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Cuentas por pagar
Préstamos a corto plazo
Otros pasivos a corto plazo
Subtotal de pasivos a corto
Pasivos a largo plazo

Total de pasivos a largo plazo

Capital

Utilidades retenidas
Utilidades

Total de patrimonio neto

Total de pasivos y patrimonio neto

29574960

$0

$0

29574960

$0
$29.574.960

$ 72.604.960

-$ 50.824.960

$ 2.506.167.040
$2.663.319.080
$ 2.692.894.040

plazo

30757958,4
$0
$0
30757958,4
$0

$30.757.958
$ 72.604.960
$ 2.455.342.080
$ 4.066.555.042
$6.922.394.704
$ 6.953.152.662

31988276,74

$0

$0

31988276,74

$0

$31.988.277

$ 72.604.960

$ 2.527.947.040
$6.016.337.292
$13.150.212.633
$ 13.182.200.909

Valor neto

$ 2.663.319.080

$6.922.394.704

$ 13.150.212.633

3.15 RETORNO DE

INVERSION.

3.15.1 Andlisis del retorno de la Inversién para el Escenario Probable.

Flujo de caja

Inversion Inicial

-$ 72.604.960

Tasa de oportunidad
TIR

VPN

Tabla 31. Retorno de inversion, escenario probable

Afo 1 Afio 2
$2.671.114.040
30%

3393%

$9.274.442.851

$6.921.724.412

Afio 3
$ 13.135.824.859

3.15.2 Andlisis del retorno de la Inversién para el Peor Escenario.

Tabla 32. Retorno de inversion, peor escenario

Flujo de Caja

Inversion Inicial

-$ 72.604.960

Tasa de oportunidad
TIR

VPN

Afo 1 Ao 2
$ 1.059.240.000
30%

1508%

$2.128.570.604

$ 1.588.860.000

Afo 3
$ 2.383.290.000

3.15.3 Andlisis del retorno de la Inversién para el Escenario Optimista.

Tabla 33. Retorno de inversion, escenario optimista

Flujo de Caja

Inversion Inicial

-$ 72.604.960

Tasa de oportunidad
TIR

VPN

Afo 1 Afo 2
$ 5.296.200.000
30%

7344%

$ 10.866.252.898
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4. PROTOTIPO MINIMO VIABLE D3UNAMOVIL App.

4.1 FUNCIONES DEL PRODUCTO MINIMO VIABLE.

Las funciones principales de la aplicacién estan segmentadas en 6 partes:

1. Registro de aplicacion.
La aplicacion permite crear una cuenta de usuario para consumir los servicios que
se ofrecen, el registro es gratuito y requiere de los siguientes datos para su

ejecucion Email, numero de teléfono, nombres y apellidos y la clave.

2. Autenticacion.

Una vez creada la cuenta la aplicacion solicita el correo electronico y clave de
usuario para acceso al contenido, una vez logueado la App se mantendra en
sesion asi se salga de la aplicacion para evitar que cada vez que la ejecuta se
tenga que loguear lo cual es un proceso engorroso para el usuario, la sesion se

puede cerrar a voluntad cuando se considere necesario.

3. Gestion de recargas.

La aplicacién puede cargarse de saldo a través de dos métodos, el primero por
medio de un pin de recarga pre-pagado, de tal manera que cuando selecciones
esta opcidn le solicita el numero de pin de 10 digitos y la clave de usuario, en la
segunda forma usando el saldo de los minutos del celular se invoca la pasarela de

pagos que transfiere saldo del operador movil a la App.

4. Gestion de compras de apuestas:
La aplicacion se geo referencia para determinar las casas de apuestas habilitadas
y le muestra al cliente la loteria disponible para su apuesta y la fecha actual, el

usuario debe diligenciar el resto de los datos del formulario de apuesta, el tipo de
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juego permitidos para el chance, (ufia, pata, tres cifras directo, tres cifras
combinado, cuatro cifras directo o cuatro cifras combinado), segun esto determina
un numero que puede ser de una, dos, tres o cuatro cifras segun la seleccién
previa, ademas, si el usuario no tiene un numero elegido para su apuesta, la App
le da la opcion de escogerlo por el y le selecciona uno de manera aleatoria, ya sea
que el cliente halla digitado un numero, o le haya permitido a la App que se lo
escogiera, podra programar esta compra concurrentemente por un periodo de
tiempo, donde en cada semana repetira la apuesta bajo los mismo parametros, y
el mismo dia en que se origino la programacion, la app le enviara al correo
electronico registrado en su cuenta los datos del formulario y un codigo de
verificacion que servira para que eventualmente pueda cobrar el premio en caso

de que su numero saliera favorecido en el sorteo.

5. Consultas de apuestas

EL gestor de consultas de apuestas le permite al usuario verificar tres categorias:
la primera las apuestas en juego que aun estan a al espera del sorteo, segundo
las apuestas histéricas que ya fueron sorteadas y en tercer lugar las apuestas

programadas las que tienen concurrencia por un periodo de tiempo.

6. Gestion de cuenta de usuarios.
Esta seccion le permite al usuario editar los datos de su cuenta como cambiar el
correo electronico registrado, cambiar la clave de autenticacion de la App, cambiar

el teléfono donde esta usando la App, y ver detalles del saldo.
7. Consulta de estadisticas.

Le permite ver los histéricos de los sorteos, al seleccionar la loteria le aparece

listado los sorteos jugados ordenados por fechas del mas reciente al mas antiguo.
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4.2 DISENO DETALLADO FUNCIONAL DE D3UNAMOVIL APP.

En este apartado se muestra el complemento del disefio funcional que se presento
en la seccién anterior en donde solo se detallan las construidas para el prototipo

minimo viable.
4.2.1 Diagramas de Casos de Uso.

4.2.1.1 Usuario Administrador de la App.

En el siguiente diagrama se presenta en detalle las funcionalidades y los procesos
qgue puede ejecutar el usuario administrador de D3UNAMOVIL App, basicamente
esta supeditado a la administracion de la App por medio del Backoffice de esta

que es una aplicacion web definida para tal fin.

REGISTRAR PINES
<extend:> “AUDITAR PINES
<<extend® J
< < <cgxtends s
ADMINISTRAR PINES DE CARGA
T === ELIMINAR PINES

<<extends s

<<extends =
<cextends B L

.

Figura 51. Usuario administrador
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4.2.1.2 Usuario Administrador Casa de Apuesta.

A las casa de apuestas se les permitira tener un usuario con rol de administrador y
un perfil parametrizado que le permite acceder a cierta informacion y detalle de las
transacciones en tiempo real a través del Backoffice de la App, a continuacion en

el siguiente diagrama se detallan las funcionalidades.

Figura 52. usuario administrador casa de apuesta
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4.2.1.3 Usuario Final.

usuario final a través de la aplicacién movil.

En la grafica que se presenta se muestra como interactia funcionalmente

Figura 53.  Usuario final
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4.3 MODELO DE DATOS.

4.3.1 Modelo Entidad Relacién.

Figura 54. Modelo de datos
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4.4 DISENO DE INTERFAZ DE USUARIO.

4.4.1 Disefio Pantalla Inicial.
En la pantalla inicial se desataca por su sencillez, su maquetacién esta compuesta
basicamente por dos partes, una es la imagen corporativa seguida por la segunda

que es un modulo con dos opciones fundamentales. la primera opcion,
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representada por un boton rectangular ubicado en la parte inferior de la pantalla
llamado “registrarse” que le da entrada al usuario a una pantalla donde podra
crear una cuenta de usuario, requisito fundamental de inicio, que va a marcar el
punto de partida como usuario D3UNAMOVIL. la segunda opcion representada
igualmente por un botén alargado pero este ubicado en la parte superior le permite
al usuario una vez creada la su cuenta y perfil de acceso, el ingreso a las
funcionalidades de D3UNAMOVIL.

A continuacién se presenta una figura con el disefio de la pantalla inicial de la

aplicacion D3unamovil.

Figura 55. Pantalla Inicial D3SUNAMOVIL
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4.4.2 Disefio Modulo de Registro.

El moduldé de registro es basicamente un formulario, que en la parte superior
cuenta con un titulo que ubica al cliente en el modulo en el que se encuentra en el
cuerpo aparece los campos alineados a la izquierda de la pantalla y en la parte
derecha las cajas de texto donde el usuario puede diligenciar los datos, el objetivo
es recopilar lo que se podria denominar dos categorias de datos, unos requeridos
para validar la identificacion del cliente y que le permitira autenticarse en los
momentos de ingreso a la aplicacion, y otros que seran fundamentales para el
envi6 de mensajeria por desde la aplicacion hacia el cliente. Y al final del
formulario un botdon que permite generar la accion de envio de los datos
capturados a la base de datos.

A continuacion se presenta una figura con la pantalla de registro de usuarios en la
aplicacion D3UNAMOVIL.

Figura 56. Formulario de registro de usuario
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4.4.3 Diseio Modulo de Ingreso.

El modulo de ingreso mantiene la tendencia a la sencillez caracteristica de la
aplicacion, en su disefio esta compuesta por el titulo del modulo que permite
ubicar al usuario sobre en que parte de la aplicacion se encuentra, y en su cuerpo,
en donde dos campos son requeridos para autenticarse y validar su identificacién,
el primer campo requerido es la direccion de correo electrénico y el segundo es la
clave que registro en la creacion de su cuenta. En la parte inferior un botén que
acciona el envio de la informacion al servidor para que sea validada su
identificacion, por tanto la aplicacion despliega un mensaje de transicién que le
indica al usuario que esta operacion se esta realizando y que debe esperar unos
minutos para obtener una respuesta, tal como se muestra en la figura N° xxx, esta
validacion le permita acceder o que se deniegue su ingreso, la segunda se puede
dar debido a que el usuario introdujo mal los datos o tecleo datos errébneos que
nos corresponden a los registrados en su cuenta de usuario.

A continuacién se presentan las figuras de las pantallas correspondientes al
modulo de ingreso de D3SUNAMOVIL.

Figura 57. Formulario de ingreso a la App
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4.4.4 Disefio Menu principal.

La pantalla del menu principal es la primera que le aparece al usuario previa
autenticacion en la aplicacion, desde aqui el usuario tendra acceso a todas las
funcionalidades, su disefio se caracteriza por tener la acostumbrada barra superior
que le indica al usuario en que parte de la navegacion se encuentra. En el cuerpo
un conjunto de cuatro botones alineados verticalmente le da al usuario las
opciones de ingreso a los principales modulos. En la pate superior izquierda un
boton intuitivo cominmente utilizado en este tipo de aplicaciones le permite al

usuario cerrar la sesion en la aplicacion.

Para resaltar, la aplicacion esta disefiada para que una vez logueado en ella, el
usuario se mantenga con sesion activa, sin importar que se salga de la aplicacion,
cuando este regrese seguira autenticado y no tendra que loguearse de nuevo,
Unicamente se saldra a través de al opcion cerrar sesion. Esto con el fin de evitar
el proceso que puede llegar a ser engorroso de escribir usuario y contrasefia cada

vez que abra la aplicacion.

A continuacion se presenta una figura de la pantalla del mena principal de la
aplicacion D3UNAMOVIL.
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Figura 58. Menu principal de la aplicacion
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4.4.5 Disefio Modulo apostar.

La opcidn apostar permite al usuario acceder al formulario de apuesta, donde

basicamente se capturan los datos basicos, muy similar al formulario impreso

tradicional, incluyendo variantes adicionales , en la parte superior aparece la barra

de ubicacion de navegacion de la aplicacién, el primer campo que aparece es el

saldo con el que cuenta el usuario para poder pagar su apuesta. Y seguido

encuentra los campos donde podra seleccionar el tipo de apuesta permitida para

el chance y una seccién funcional que le da opcién al usuario de programar la

apuesta que va a realizar para que se repita concurrentemente en las mismas

condiciones y con la informacion con la que esta diligenciando el formulario, esta
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accion se configura simplemente con seleccionar el chekbox correspondiente. Con
el botdn generar, el usuario permite a la aplicacion que escoja de manera aleatoria
un numero para jugar. Los siguientes tres campos finales son auto-gestionados,

casa de apuesta, fecha y loteria por la aplicacion.

En la parte inferior del formulario esta el boton aceptar para confirmar la compra
de la apuesta, en la figura se muestra el mensaje de confirmacion que le aparece
al usuario con el resumen de los datos de la apuesta y dos botones si/no para

aprobar o declinarla.

A continuacién se presentan las figuras de las pantallas del modulo apostar de la
aplicacion D3UNAMOVIL.

Figura 59. Maodulo apostar tipo de juego y formulario
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Figura 60. Maodulo apostar confirmacion de datos y mensaje de registro
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DIRECTO al numero 42187

Aceptar
No si i

4.4.6 Disefio Modulo Recargar.

En esta seccion la pantalla presenta una lista desplegable donde le muestra al
usuario las dos opciones que se tienen para cargar la App con saldo, a través de
pin prepago y usando el saldo que se tiene en minutos, para que posteriormente
pueda ser consumido en compra de apuestas, una vez se escoge la opcion
deseada y se introducen los parametros la aplicacion despliega una notificacion
para confirmar la carga con dos botones si/no, para confirmar o declinar la
transaccion. Finalmente aparece para el usuario una pantalla que le informa que
los datos se estan registrando para terminar con un mensaje donde se confirma la

recarga y el nuevo saldo disponible para jugar.

A continuacion se presentan las pantallas del flujo del modulo para recargar saldo
en la aplicacion D3AUNAMOVIL.
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Figura 61. Modulo recargar, seleccion de modo de recarga y confirmacion

Me 20 & ¥ © W m01:28

1y Deuna

Recargar
Forma de pago

PIN PREPAGO

| PIN PREPAGO

Recargat

{ PAGO CON SUS MINUTOS

¢Confirma la recarga por PIN
PREPAGO?

No

Figura 62. Modulo recargar y notificacién de transaccion

(© H* . m 01:29

Su recarga ha sido satisfactoria. Conectando
Su nuevo saldo es de $19,000

Aceptar Registrando recarga
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4.4.7 Disefio Modulo Mis apuestas.

De igual forma que se ha estandarizado en la mayoria de pantallas, en este disefio
también se encuentra en al parte superior la barra de navegacién que indica el
modulo donde se encuentra el usuario. El disefio de este modulo posee una lista
desplegable con tres opciones, que le daran al usuario la posibilidad de tener tres
vistas de las apuestas realizadas, la primera todas las jugadas que se tienen que
aun no han sufrido efecto del sorteo, la segunda todas las apuestas histéricas que
el usuario a jugado y por ultimo la opcién de tener una vista de todas las apuestas
programadas. Segun Figura N° xx Modulo recargar, notificacion de transaccion y

confirmacion de la misma.
la opcién seleccionada la App le mostrara una pantalla con el listado
correspondiente mostrandole un resumen de cada registro con su informacion

basica como casa de apuesta, valor, numero, loteria y el dia y fecha realizado.

A continuacién se presentan las pantallas del flujo del modulo mis apuestas de la
aplicacion D3UNAMOVIL.
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Figura 63. Modulo mis apuestas

=] Guardando captura de pantalla

’\] DeUna

[ i i ~ i~ 4 © H* 4 = 01:33

’\J DeUna

Mis apuestas

APUESTAS EN JUEGO

Mis apuestas

APUESTAS PROGRAMADAS

V| A
4 22 Apuesta CUATRO CIFRAS DIRECTO LUNES
APUESTAS EN JUEGO (SUPER PLENO)
( GANA - LOTERIA DEL CAUCA
00 Numero 6958 Valor a apostar 1,000

HISTORICO DE APUESTAS bs

( APUESTAS PROGRAMADAS

(]

4.4.8 Disefio Modulo Tu cuenta.

El disefio de la pantalla principal del modulo tu cuenta, tiene el objetivo de permitir
al usuario editar sus datos de usuario, en la parte superior la barra de navegacion,
y en el primer bloque campos con los datos basicos que se registraron
inicialmente cuando se creo la cuenta, seguido un blogue de botones que le dan al
usuario la opcion de editar estos datos como correo electrénico, clave de usuario,
numero de teléfono y una ultima opcion que permite ver el detalle del saldo. Al

usuario.

Cada una de las opciones envia al usuario al formulario correspondiente donde se
le muestran los campos que puede editar. En las imagenes a continuacion se

presentan algunos ejemplos de los disefios de estas pantallas para la aplicacion
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D3UNAMOVIL, todas las pantallas mantienen el componente de la barra de

navegacion que indica en que parte de la App se encuentra el usuario.

Figura 64. Maodulo tu cuenta, opcion cambiar correo electrénico

07 & MR © 36 4/ m01:33 = P o R © 36 4 m01:33
1y Deuna ‘\] DeUna

Tu cuenta Cambiar correo
E-mail alex.rodriguez.uis@gmail.com
Nombre ALEXANDER RODRIGUEZ SUAREZ E-mail alex.rodriguez.uis@gma
Doc Identidad 91078552

cl

Tel Celular 3017727316 e

Sald 14,000
e Aceptar
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Figura 65. Maodulo tu cuenta; opcion cambiar clave y cambiar teléfono

M2 - & © 36, m 01:33 0 % [

1 peuna 1) Deuna

Cambiar clave Cambiar teléfono

Clave actual | Tel Celular 017727316

Clave
Nueva clave

Confirmar Aceptar

4.4.9 Diseino Modulo Estadisticas.

El modulo estadisticas su disefio se compone principalmente de una lista

desplegable que le permite al usuario tener todas las opciones de loterias

disponibles en el pais, para que este pueda ver los sorteos histéricos de

cualquiera de estas segun su eleccién, la App le mostrar una pantalla donde se

listan los registros en orden cronoldgico, indicando la fecha y el nUmero ganador

de la loteria seleccionada por el usuario.
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Figura 66. Modulo estadisticas

I " —— = H+ 4 = 01:34 [« Guardando captura de pantalla
‘\, DeUna '\) DeUna
Estadisticas Estadisticas
LOTERIA DEL CAUCA Seleccione una loteria
> | |
Sorteo 2014-08-25 Ganador: 1313 Seleccione una loteria
Sorteo 2014-08-18 Ganador: 1203 LOTERIA DE CUNDINAMARCA
Sorteo 2014-08-11 Ganador: 3152 LOTERIA DE MANIZALES
Sorteo 2014-08-04 Ganador: 8487 LOTERIA DE MEDELLIN
Sorteo 2014-07-28 Ganador: 7596 LOTERIA DE RISARALDA
Sorteo 2014-07-21 Ganador: 9631 LOTERIA DE SANTANDER
Sorteo 2014-07-14 Ganador: 0126 LOTERIA DEL CAUCA
Sorteo 2014-07-07 Ganador: 5085 LOTERIA DEL HUILA
| "—" [ —T €« 't"’ [ —1L
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5. CONCLUSIONES.

El desarrollo de aplicaciones méviles es una industria emergente en Colombia, se
encuentra en momento coyuntural y las disposiciones gubernamentales, facilitan el
desarrollo de esta, el emprendimiento y la necesidad de crear sectores
econdmicos diferentes a los tradicionales en el pais pueden llegar a ser un camino
hacia el desarrollo y la competitividad, se requiere empezar a trabajar en las
universidades y en los sectores productivos en empresas tipo start up de base
tecnoldgica, y la evidencia de este trabajo induce a pensar que es necesario que
se incluyan en la propuestas de grado metodologias como lean start up y
herramientas como canvas para este tipo de emprendimientos, de tal manera que
sean acordes a las dinamicas de los mercados y orientados a los clientes, porque
se requiere de ser agiles en las definiciones. La construccion de un plan de
negocios aungque puede ser que mantenga una rigurosidad toma mucho tiempo,
esfuerzo y recursos que pueden ser aprovechados de por los emprendedores en

la validacion del mercado y de su propuesta de valor.

existe muchas necesidades que pueden ser cubiertas por el ingenio y la
innovacion de los emprendedores colombianos muchas de las asignaturas o la
mayoria del programa de MBA, estdn orientados a conocer sobre teorias y
herramientas que son utiles sin duda para empresas que ya estan formalmente
constituidas, pero se debe fortalecer también estos conocimientos para aquellas

situaciones donde se desea crear empresa.

El resultado de este proyecto se puede resumir como el ejercicio de la labor de
ingenieria para crear nuevos productos, apoyada por conceptos administrativos y
financieros que permiten entender, analizar y enfrentar las condiciones del
mercado. Como herramienta, el plan de negocios no solamente permitio

estructurar y planear la operacion de la empresa y evaluar su viabilidad financiera,
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sino que permitié identificar oportunidades en el mercado que se pueden explotar
y reconocer el potencial de los usuarios Colombianos para los que podemos

desarrollar y vender aplicaciones méviles que se ajusten a nuestro contexto.
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