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1. INTRODUCCION

Uno de los propdsitos principales de la Maestria en Gestion de la Innovacién
Tecnoldgica es que sus profesionistas promuevan la creacion de empresas y negocios basados
en tecnologia, manejando el proceso de desarrollo de productos tecnoldgicos desde su

concepcion, disefio e implementacion hasta su comercializacion.

Este trabajo recurre a los conocimientos aprendidos en la Maestria para desarrollar
un proyecto de emprendimiento que tiene por nombre Apolo. Este documento busca ayudar
al proyecto Apolo a disefiar una estrategia para lidiar con las etapas iniciales de desarrollo.
Para lograrlo, el documento se abordara desde el enfoque de un gestor de innovacion
tecnologica, asi pues, se reforzaran los conocimientos aprendidos en la maestria en un caso

personal real.

El proyecto Apolo pretende crear una innovadora aplicacion mdvil que utilice la
musica como vehiculo de interaccion social. La idea es acercar personas a establecimientos
nocturnos de las ciudades por medio de una aplicacion movil que se basa en la musica como

principal recurso para lograr sus objetivos.

Por otra parte, el proposito implicito de este trabajo es ayudar a aquellos
emprendedores con una idea en mente que no saben como enfrentar el problema de desarrollo

en las primeras etapas de un producto o servicio nuevo.

Espero que el trabajo sea de tu agrado, y si es el caso, espero que ayude a tu proyecto

a arrancar con mayor firmeza.



A continuacion, se mencionaran aquellas acciones que se han realizado desde el 2016
para consolidar las ideas del proyecto. Los antecedentes son relevantes para que los lectores

se familiaricen con el proyecto y entiendan la problematica.

2. ANTECEDENTES

2.1 Surgimiento de la idea

El proyecto surge en primavera del 2016. La primera vez que se penso en la idea fue
platicando con un amigo en la cocina de la casa, le contaba de mi pasado viaje a Sayulita en
donde, junto con mi hermano, conocimos un establecimiento nocturno con musica muy
buena, a mi parecer claro, y le comentaba mi curiosidad por conocer mas canciones de ese
lugar y que eso no seria posible a menos que regresara de nuevo. Es entonces donde considero
que sucedid lo que muchos conocen como el momento eureka, el reconocimiento de una

oportunidad.

La idea inicial fue crear una plataforma digital para ayudar a personas a descubrir
lugares por la musica que sonaba en los diferentes establecimientos de las ciudades, y
también, para ayudar a personas a descubrir canciones de lugares de su agrado. En otras

palabras, acercar a personas con establecimientos por medio de la musica.

El nombre del proyecto fue propuesto por un disefiador debido a que Apolo es el dios
griego de las artes, especificamente de la musica, siempre representado con una lira o una

flauta.

En los meses siguientes al origen de la idea se trabajo en pensar y mejorar posibles
funcionalidades de dicha plataforma. Desde sus inicios se contemplé que podia ser una
aplicacion mavil, esa hipdtesis se evalud con 2 encuestas de elaboracion propia, realizadas
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en internet por medio de la plataforma digital Surveymonckey, cada una de estas se realizo a

100 personas de 18 a 30 afios quienes podian ser de cualquier parte de México.

Las siguientes son ocho de las trece preguntas que se realizaron y las respuestas que
se obtuvieron (Gréaficas 1-8), estas fueron seleccionadas para mostrarse en este documento
porgue son de mayor relevancia para el producto minimo viable (llustracion 4), el cual se
explicara mas adelante.

(GRAFICA 1)

En general, ¢qué tan Gtil es una aplicacién movil que te sugiera visitar establecimientos segin los gustos

musicales de tu preferencia?

9,9% 13, 13%
24, 24% '
53,53%
m Extremadamente util = Muy util Moderadamente util Poco util = Nada util
Elaboracion propia
(GRAFICA 2)

Al momento de elegir un establecimiento para salir con amigos ¢qué tan importante es para ti la masica

del lugar?
0,
2, 2% 20, 20%
25,25% ‘
53, 53%
m Extremadamente importante = Muy importante Moderadamente importante
Poco importante = Nada importante

Elaboracion propia



(GRAFICA 3)
¢ Te gustaria contar con una aplicacién moévil que, ademas de lo anterior, permita ubicar y contactar a los

diferentes establecimientos de tu ciudad?

6, 6%
0,
16, 16% ‘ 36, 36%
42,42%
m Definitivamente = Si me gustaria = Moderadamente Poco = No me gustaria
Elaboracién propia
(GRAFICA 4)

En general, ;cuanta competencia de esta aplicacion piensas que existe en el marcado?

11, 11% "8 8%
27,27%
’ 49, 49%
= Nada de competencia = Poca competencia = Sufienciete competencia
Mucha competencia = Demasiada competencia
Elaboracién propia
(GRAFICA5)

¢Cual es la probabilidad de que recomiendes una aplicacién mdvil en donde puedes conocer la musica

que suena en los diferentes establecimientos de tu ciudad, asi como sus eventos especiales y promociones?

10, 10% 15, 15%
29, 29%
45, 45%
m Extremadamente probable = Muy probable = Moderadamente probable
Poco probable = Nada probable

Elaboracion propia
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(GRAFICA 6)
¢ Te gustaria conocer por medio de tu smartphone las canciones actualizadas de tus establecimientos

favoritos? (bares, antros, tiendas de ropa, restaurantes, gimnasios, etc.)

12.12% 12,12%
24, 24% '
47,47%
m Sj extremadamente m Simucho = Moderadamente Poco = Nada util
Elaboracion propia
(GRAFICA7)

Cuando quieres visitar un establecimiento que no conoces ¢qué tan Util seria ver la experiencia de

personas por medio de videos y fotos de las Ultimas 24 horas del lugar?

6, 6%
31,31%
25, 25%
38, 38%
m Extremadamente util = Muy util = Moderadamente util Poco util = Nada util
Elaboracion propia
(GRAFICA 8)

¢ Te gustaria contar con una Aplicacion mévil que te permita conocer los establecimientos favoritos de tus

amigos y dar a conocer los tuyos?

3,3% 16, 16%
15, 15% "
26, 26% "
40, 40%
m Demasiado ® Mucho = Suficiente Poco = Nada

Elaboracion propia
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Las encuestas concluyeron a favor de la idea. Con ellas se logré la primera
aproximacion para conocer la apreciacion de las personas, y los resultados nos animaron a

continuar.

Después, a principios del 2017 se descubridé una organizacion llamada Somexfon
encargada de cobrar regalias a establecimientos por el uso publico de la musica grabada, en
otras palabras, responsables del cobro a establecimientos por derechos de autor. Esta
organizacion cuenta con un tarifario en donde se categoriza a los diferentes tipos de

establecimientos por la relevancia que tiene la musica en ellos.

Con esta informacidn se pens6 que cada establecimiento es diferente por un tipo de
mausica particular que lo caracteriza. Se dedujo que era posible detectar personas interesadas
en los establecimientos si los promocionabamos por el estilo musical de sus canciones en una
plataforma digital. También se contempl6 enviar recomendaciones de acciones que pudieran
realizar los establecimientos relacionadas con la musica, basadas en el andlisis de los

movimientos de usuarios en la plataforma.

2.2 Prototipos

El proyecto continu6 con la elaboracién de dos prototipos que ayudan a visualizar
mejor las ideas del proyecto, estos prototipos permiten Unicamente moverse a través de
ventanas hipotéticas de la aplicacion. El primero se elabord en la plataforma Balsamig
Mockups y el segundo con Justinmind Prototyper. Ambos ayudaron a tener ideas mejor

estructuradas del producto.

Para el segundo prototipo (llustracion 1) se ide6 una red social que beneficiara tanto

a establecimientos como a personas.
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La siguiente imagen es de dos ventanas hipotéticas que forman parte del segundo
prototipo elaborado en Justinmind Prototyper, el cual contiene méas de 20 ventanas por las
que es posible moverse. Del lado izquierdo se puede ver el perfil de un establecimiento y del

lado derecho el menu de la aplicacion:

(ILUSTRACION 1)

Prototipo 2 Justinmind Prototyper

Elaboracion propia

Gracias a sus movimientos en la aplicacion, los usuarios podrian conocer a otras
personas con los mismos gustos musicales y se les podria recomendar salir a establecimientos

compatibles con sus gustos. También, analizando los criterios de busqueda e interaccion de
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los usuarios con las listas de reproduccién de los establecimientos se podrian detectar
comunidades de usuarios interesados en establecimientos. Ademas de la informacion general
de cada establecimiento, promociones, costos y eventos, se pensd en crear rutas
recomendadas para visitar en un dia con diferentes establecimientos similares por su estilo
musical y en una radio de establecimientos que reprodujera la masica en vivo de los lugares

de la ciudad.

El propésito era desde entonces promocionar a los establecimientos por medio de una
plataforma que utilizaba la musica como principal recurso para detectar grupos de usuarios

afines, y generar lazos mas fuertes entre personas y establecimientos.

Ahora se cuenta con un tercer prototipo menos complejo, el cual refleja Unicamente

las funcionalidades elementales de la aplicacion.

2.3 Ajuste y segmentacion

Como siguiente paso se contratd a una empresa para recibir consultoria estratégica.
Con ellos se realiz6 un taller con dindmicas de focus group en el cual se buscé generar ideas

a partir del reconocimiento de retos y oportunidades.

Ademas de las nuevas ideas generadas se definieron los posibles segmentos de
personas interesadas en usar la aplicacion (llustracion 2), cada uno de los segmentos fue
definido por sus caracteristicas y se imaginaron momentos en el dia en que podrian usar la

aplicacion.
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(ILUSTRACION 2)

Segmentacion de clientes y usuarios potenciales

Duefio de A L MNuevo en la Stalker Fanatico de
Universitario d 2 i
bares ciudad sociales la misica
Joven que Oficinista T Recien
s Anfitrion Conductor
busca salir soltero casado

Elaboracion propia

También se propuso un reto que permitiera una amplia variedad de soluciones basado

en las personas:

(ILUSTRACION 3)

El reto

{Como podemos crear comunidades acordes por sus gustos
musicales para que las personas en las grandes ciudades puedan
disfrutar de una experiencia?

Elaboracion propia

Al final del taller, surgieron las siguientes recomendaciones para préximos pasos en

el proyecto:

e Elegir un rasgo clave y definir propuesta de valor competitiva o producto minimo

viable.
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e Generar confianza en marca por medio de una red de usuarios inicial.

e lterar, una vez con la red de usuarios, sacar paulatinamente las demas caracteristicas
con pruebas de usabilidad y ver como reacciona la gente.

e Generar alianzas para facilitar contenidos como con Spotify.

e Elegir plataforma teniendo como principales opciones: aplicacion movil, pagina web

y redes sociales.

El proyecto puede continuar avanzando con un grupo de programadores estudiantes
de maestria en la Escuela Superior de Computo del Instituto Politécnico Nacional, con un
programador de la Universidad Iberoamericana o bien, mantenerse con la empresa, éstos
ultimos entregaron una propuesta de trabajo para la siguiente etapa: el disefio y construccion
del proyecto técnico. La inversion necesaria para la siguiente etapa con dicha empresa es de
mas de $342,000 para disefio y desarrollo de una pagina web totalmente funcional o $432,000

para una aplicacion movil.

2.4 Producto minimo viable

La idea del producto minimo viable (llustracion 4) es que la aplicacion cuente

unicamente con tres funciones principales:

1) Permitir que establecimientos creen su perfil con informacién, en donde la musica
es lo mas importante,
2) permitir que usuarios creen un perfil de masica con establecimientos favoritos y

que hagan basquedas, y
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3) detectar usuarios afines para proponerles salidas conjuntas a establecimientos
nocturnos o bien proponer salida individual a usuario compatible con un

establecimiento.

El siguiente es un diagrama que muestra el flujo de procesos basicos e indispensables
pensados para la aplicacion en su Gltima version, esto es lo que se conoce como producto

minimo viable:

(ILUSTRACION 4)

Producto minimo viable de la aplicacion mévil Apolo

Usuario Establecimiento Apol
polo Usuario Persona

Publican:
Playlist de canciones

Buscan:

Se generan—b[Perfil de estableciminetos]d— Encuentran

Fotos y Videos Estableciminetos
Eventos Canciones
Promociones
Ubicacidn Representan

[Establecimientos nocturnos reales]

T

a

[Propuesta de salida conjunta]

N B

Usuarios compatibles
por sus preferencias

Elaboracion propia

Ademas, el mercado potencial para el producto minimo viable se redujo a
establecimientos nocturnos, quienes pagarian Unicamente por check-ins realizados por el

usuario en su establecimiento.

¢Qué busca el proyecto Apolo? La aplicacion movil busca (en favor de

establecimientos nocturnos) identificar, crear y atraer comunidades de personas en base a sus
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preferencias musicales a las cuales les propondra salidas conjuntas a dichos establecimientos.
En otras palabras, conectar personas con establecimientos y con otras personas por medio de

la musica, esto representa el producto minimo viable.

Finalmente, se decidid que es necesario conocer en mayor medida la opinion de
personas y establecimientos sobre las ideas del proyecto, a fin de saber si vale la pena

continuar y buscar inversion que nos ayude a darle mayor alcance e impacto.

3. OBJETIVO

Disefiar un estudio que se pueda ejecutar a partir del 7 de diciembre, que permita
conocer la apreciacion de usuarios potenciales y establecimientos nocturnos sobre las ideas
y conceptos del proyecto de emprendimiento Apolo, buscando obtener los resultados del

estudio en febrero del 2019 y asi poder decidir si continuar o no con el proyecto.

3.1 Objetivos especificos del estudio

e Descubrir los elementos tedricos relacionados a la problematica del proyecto que sean
relevantes y, seleccionar aquellos mas importantes a analizar con el estudio antes del
25 de septiembre del 2018.

e Escoger la metodologia y las herramientas que mejor se adapten a las necesidades del
proyecto antes del 10 de noviembre del 2018.

e Disefiar las herramientas que se utilizaran para recolectar y medir los datos empiricos
antes del 22 de noviembre del 2018.

e Presentar la propuesta de solucion el 7 de diciembre del 2018.

e Presentar los resultados del estudio, las conclusiones y los siguientes pasos el 1ero.

de marzo del 2019.
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3.1 Hipotesis

Para lograr sus objetivos el trabajo debera disefiar un estudio que apoye, 0 no, la

siguiente hipotesis:

Existe la oportunidad de mejorar la manera en la que se presenta y agrupa informacion
de establecimientos como: estilo musical, ambiente, costos, eventos, promociones, estilo de
clientes, ubicacidn, entre otros datos. Dicha informacidn ayuda a personas en la eleccion a
la hora de acudir a establecimientos nocturnos tales como: bares, discotecas, restaurantes y
similares. Esta mejora permitird que de forma mas eficiente y rapida las personas conecten
sus preferencias actuales con los establecimientos que mejor las satisfacen y conozcan a otras
personas con preferencias musicales similares. Como consecuencia, en favor de los
establecimientos se generaran comunidades de usuarios afines a su estilo musical, detectados

por sus criterios de bdsqueda y movimientos en la aplicacion.

4. PROBLEMATICA
Existe incertidumbre sobre la apreciacion de las personas y viabilidad comercial de
un proyecto de emprendimiento. En dicho proyecto se busca desarrollar una aplicaciéon movil

gue pretende aprovechar la musica como vehiculo de interaccion social.

No se cuenta con un estudio que clarifique si existe un segmento suficientemente
importante de clientes interesados y dispuestos a pagar por el producto, ya que no se conoce

bien al mercado porque es un producto innovador.

Y, no contamos con los recursos econdmicos suficientes para darle escalabilidad al

proyecto en caso de realizar una aplicacién movil.
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4.1 Recursos econdmicos

La siguiente etapa del proyecto sera técnica (disefio, prototipado funcional y
desarrollo de una herramienta digital), el problema radica en que no se cuenta con los
recursos econdmicos necesarios para dicha etapa, y tampoco con los recursos econémicos

para darle escalabilidad al proyecto en el futuro.

5. JUSTIFICACION
El estudio permitird validar con datos empiricos la hipotesis planteada. En caso de
comprobar que existe un mercado dispuesto a comprar el producto, se justificaria continuar

con el proyecto.

Asi pues, el estudio serviria para descubrir si el proyecto es viable. Y ayudara a
entender mejor al mercado, con lo que se podra ahorrar costos futuros. Lo anterior también

nos facilitara conseguir fondos, si s que son necesarios para continuar con el desarrollo.

Ademas, se cree que compariias como Foursquare o Chilango.com que se dedican a
conectar personas con establecimientos en México, no estan detectando un nicho de mercado
diferente dentro de su cartera de clientes, dichos clientes son establecimientos nocturnos
como bares, discotecas, restaurantes y similares en donde las personas buscan tener
experiencias sensoriales distintas al resto de lugares. El estudio nos permitira poner a prueba
asunciones que plantean que cambiando la forma en la que se presenta informacion de este
nicho de mercado es posible formar comunidades de personas con gustos musicales similares
interesadas en el mismo tipo de establecimientos, y se piensa que estas comunidades podrian
ayudar a promocionar los establecimientos e iran creciendo conforme se detecten mas

personas afines por medio de la aplicacion.
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Como ya se menciono, los establecimientos nocturnos son diferentes a la mayoria de
los establecimientos, las personas suelen ir a bailar, cantar, escuchar masicay divertirse, este
nicho de mercado puede ser aprovechado. Podemos presentar la informacion de este tipo de
establecimientos de forma innovadora impactando los sentidos principalmente por medio de
la musica, y generar comunidades de personas afines que interacttan en los establecimientos

de su interés.

A continuacion, se expondra el contexto actual y las tendencias que ayudan al lector

a comprender la oportunidad de negocio.

6. MARCO CONTEXTUAL

6.1 Tendencias econdmicas, sociales y tecnoldgicas

Para entender la relevancia actual del proyecto es util conocer aquellas tendencias

tecnoldgicas, econdmicas y sociales que estan cambiando el actuar de la poblacién mundial.

Para empezar, la convergencia de nuevas tecnologias esté afectando la manera en que
nos relacionamos, trabajamos y, en general, la forma en la que entendemos el mundo. Hoy
se perciben cambios principalmente liderados por las tecnologias de la informacién, los
cuales se encuentran envueltos en la era digital que continda su avance abarcando a paso
constante cada rincon del planeta. Tecnologias como la realidad virtual, el internet de las
cosas, el andlisis de datos y metadatos, asi como la inteligencia artificial, aplicadas en
plataformas digitales, redes sociales, espacios en la web y tecnologias cada vez mas
avanzadas, estan creando un mundo completamente distinto que genera infinidad de variables

de informacion que pueden ser detectadas y aprovechadas.
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Uno de los sectores que ha visto mayor crecimiento y que concierne en mayor medida
a este trabajo, es el mundo digital, en él se han alcanzado cifras impresionantes. Hoy en dia
existen alrededor de 4 mil millones de usuarios de internet, la poblacién en linea ahora es

mas de la mitad mundial (We are social, Hootsuite, 2018).

Este avance es impulsado en gran medida por la proliferacion de dispositivos moviles,
tan solo en el 2017 mas de 200 millones de personas obtuvieron su primer dispositivo movil
(We are social, Hootsuite, 2018), teniendo en ellos la posibilidad de descargar un sinfin de
aplicaciones e ingresar a muchisimos sitios de internet, generando con sus movimientos en

la web informacion valiosa.

Asi también, los usuarios de redes sociales han incrementado. Mas de 3 mil millones
de personas alrededor del mundo hacen uso de las redes sociales cada mes, y 9 de cada 10
usuarios utilizan sus celulares para acceder a dichas redes sociales. EI nimero de usuarios en
internet esta creciendo a un ritmo del 7% a nivel mundial y el nimero de usuarios de redes
sociales a un 13%. Pero, no solo la cantidad de usuarios ha aumentado, también el tiempo
gue pasan en linea. En promedio, cada usuario alrededor del mundo pasa 6 horas diarias con

sus dispositivos conectados a internet (We are social, Hootsuite, 2018).

En los proximos afios se espera que continue el incremento del tiempo invertido en
dispositivos moviles conectados a la red, para el 2022 se prevé que existan mas de 6 mil
millones de teléfonos inteligentes y tabletas, se estima un crecimiento de estos dispositivos
mayor al 56% a partir del 2017. En el caso especifico de las aplicaciones moviles, las cuales
se pueden bajar por medio de estos dispositivos, es esperado un crecimiento igualmente

grande, mayor al 45%. En 2017 se generaron 178 mil millones de descargas anuales, y se
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esperan 258 mil millones para el 2022. Se estima que el gasto de los consumidores en

aplicaciones aumente en un 92% (App Anni, 2018).

Por otra parte, la musica estd comenzando a ser reconocida como un factor de suma
importancia para las ciudades. Colectivamente el ecosistema musical Unico de cada ciudad

genera riqueza cultural, social y econdmica.

El proyecto se enfoca en la musica y en personas, ya que “‘no hay nada como la
musica para conectar personas, romper las barreras linguisticas o culturales, y crear
avenidas para la identidad y expresion’ (IFPI, Music Canada , 2015). Hoy en dia se estan
impulsando estrategias para mejorar las condiciones de todos los elementos que forman el
ecosistema musical. El término que se acufid a las ciudades preocupadas por estas
interacciones es: Music Cities, ciudades con economia musical vibrante. Los elementos que
componen a las ciudades de la musica van desde los artistas y musicos hasta aquellos
negocios relacionados con la masica. Todos estos elementos permiten, entre otras cosas,
generar empleo desde su proceso de creacidn hasta la distribucién y promocién por diferentes

medios (IFPI, Music Canada , 2015).

El consumo musical también esta cambiando. Para disfrutar de una experiencia
musical en el pasado era necesario estar presente al momento de la interpretacion, después,
surgié la musica grabada en dispositivos fisicos tales como los casetes y el CD, en la
actualidad estamos disfrutando la musica por medios digitales, es una tendencia cada vez
mas grande que ha permitido acceder a contenidos globales mayores. En los préximos afios
se pronostican crecimientos continuos en el consumo de musica digital. En el 2017 la musica

que se descargd o bien que se guardd por streaming (en su mayoria streaming) sumo
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aproximadamente 1,641 millones de canciones, para el 2022 se espera que esta cifra

incremente a mas de 1,773 millones (Statista, 2018).

La aplicacion Apolo pretende conectar este incremento de consumidores de musica

con los establecimientos nocturnos de las ciudades.

El proyecto esta enfocado inicialmente, en un nicho de mercado dentro del espectro
de establecimientos; establecimientos nocturnos tales como bares, discotecas, restaurantes y
similares. Este tipo de establecimientos son parte de algo conocido como economia nocturna

que genera, entre otras cosas, interacciones sociales, riqueza y empleo.

Por ejemplo, la economia nocturna australiana en 2012 generé alrededor de 73 mil
millones de délares americanos después de haber incrementado en un 13% por 3 afios. La
ciudad de Edmonton, Alberta duplicé sus ingresos de economia nocturna del 2010 al 2014.
Tan solo en la ciudad de Nueva York se estima que se generan $10 mil millones délares
anuales por esta actividad. Por otra parte, la actividad nocturna es una forma de conocer
ciudades nuevas, en Manchester 150 mil personas visitan la ciudad cada fin de semana por
su oferta nocturna. En el caso del Reino Unido el 20% de los turistas en 2014 realizaron
actividades nocturnas, en ese mismo pais se emplean 1.3 millones de personas gracias a la
economia nocturna (Sound Diplomacy, Andreina Seijas , 2017). Las ciudades alrededor del
mundo estan comenzando a desarrollar planes para mejorar su economia nocturna, 10s casos
anteriores son ejemplo de la importancia de dicho sector que el proyecto Apolo pretende

apoyar.

Apolo pretende conectar establecimientos de la economia nocturna con clientes por

medio de la musica.
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Las empresas que se acercan mas a esta actividad utilizan algo conocido como
inteligencia geografica, lo cual ayuda a todo tipo de negocios a ubicar, enviar mensajes y
medir a sus propios clientes. Los principales actores a nivel mundial son Foursquare, Yelp,
Facebook y Google, los dos primeros se dedican exclusivamente a esta actividad y para los
dos restantes forma parte de un catalogo de servicios méas extenso, todos compiten con ellos

de alguna manera.

Esta es una linea de negocio creciente desde el 2009. En el caso de Foursquare al
2017 se incrementaron por tres afios consecutivos sus ingresos en un 50%. Las visitas en
persona de los usuarios de la plataforma a establecimientos se duplicaron en un afio para
2018 (Foursquare, 2018). Por su parte Yelp pasé de tener 3 millones de lugares registrados
en el 2016 a méas de 4.5 millones en el 2018. Cuenta con un sinfin de opiniones, de las cuales

8 millones estan relacionadas con la economia nocturna (Yelp , 2018).

Un caso que vale la pena mencionar es el de “Domino’s Pizza, que “logro
incrementar sus ganancias hasta un 29% gracias a una estrategia de Check-ins en
Foursquare; contaban con promociones que se hacian validas al momento en que un cliente
““checaba’ en uno de sus establecimientos, alentando a éstos a asistir a una de sus sucursales
y realizar una compra; asi multiplicaron sus menciones en redes sociales. Este caso
demuestra como el uso de las redes sociales puede ser muy efectivo sabiendo cémo utilizarlo,
es la nueva forma de llegar al consumidor, para comunicar quién es la empresa, dar a
conocer sus productos o servicio y promover el crecimiento en ventas” (Aasociacion de

Internet México, 2015).

Las personas alrededor del mundo estan visitando cada vez mas lugares y

establecimientos gracias a la informacidn que brindan este tipo de plataformas digitales.
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6.2 Contexto nacional

El proyecto Apolo esta pensado en desarrollarse inicialmente en México.

Este pais se encuentra en la region mundial que ha visto mayores crecimientos de

consumo musical, Latinoamérica.

Dentro de esta region, México es uno de los paises con mayores cambios en ingresos
por esta actividad con un aumento del 7.9% (IFPI, 2018). También es un pais con
incrementos de consumo digital. Para inicios de 2018 en un afio se sumaron 7 millones de
usuarios nuevos activos en redes sociales, en total cuenta con 83 millones de usuarios activos

en redes, y esta creciendo a un 9% (We are social, Hootsuite , 2018).

La aplicacion pretende atraer a esta cantidad creciente de usuarios digitales en el pais

a establecimientos por medio de la musica.

Segun el 14vo. Estudio sobre los habitos de los usuarios de internet en México 2018,
cada usuario posee 5 redes sociales en promedio en este pais, en donde Foursquare, uno de
los competidores mas cercanos del proyecto, se encuentra en el lugar nimero 12 de las redes
sociales mas utilizadas. Asi mismo, en el estudio se entrevistd a personas que solicitan
transporte en linea y el tercer motivo mas comun es para “salir de fiesta”, lo que nos habla
de la demanda de servicios en linea para salir a divertirse a lugares de las ciudades

(Asociacion de Internet México, 2018).

Los Usuarios de redes sociales en México se pueden dividir por grupos de edades, el
grupo que utiliza mas las redes sociales es el de 25-34 afios y el tercer lugar es de 18-24 afios
(Asociacion de Internet México, 2018). Estos son los dos grupos que le interesan en mayor

medida al proyecto.
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Por otra parte, las aplicaciones moviles son un sector en crecimiento. México se
encuentra dentro de los 10 mercados mundiales con mayores aumentos en ingresos por venta
de aplicaciones mdviles. En el pais “43% de las pymes menciona que el uso de las
aplicaciones incrementa su nimero de clientes, 31% considera que con ello aumentaria sus
ventas y 23% asegura que estas herramientas mejoran la productividad de la empresa”

(Hernéandez, 2016).

6.3 La Ciudad de México

En su primera etapa el proyecto Apolo se enfocara en la Ciudad de México, una de
las ciudades méas grandes del mundo, que, ademas, cuenta con una gran oferta de economia

nocturna.

En la Ciudad de México existen 889 establecimientos en la seccidon 7224 (centros
nocturnos, bares y discotecas) segun el Directorio Estadistico Nacional de Unidades
Econdmicas (INEGI , 2018). Si tomamos unicamente aquellos ubicados en la alcaldia en
donde se concentra mas la vida nocturna: Cuauhtémoc, suman un total de 346
establecimientos. Esta es la delegacion de la ciudad en donde seria mas relevante realizar el

estudio empirico y posteriormente pruebas piloto.

Ademas, la zona centro sur donde se encuentra la Ciudad de México, Estado de
México y Morelos, es en donde se concentran la mayor cantidad de internautas del pais con

un 23% del total (Asociacion de Internet México, 2018).

Para las empresas lideres en el mercado de inteligencia geogréfica la Ciudad de
México es un mercado atractivo. Por ejemplo, para la empresa Foursquare la Ciudad de

México es la entidad donde se concentra la mayor cantidad de visitas a establecimientos del
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pais, mejor conocidas como check-ins, otras zonas atractivas para la plataforma son ciudades

grandes y turisticas como Jalisco, Nuevo Ledn y la Rivera Maya (Martinez, 2014).

También, la ciudad de México es la capital del streaming mundial, fue el primer
mercado latinoamericano que la plataforma Spotify probd y ahora es la ciudad con mas
escuchas a nivel mundial, seguida de Santiago y Nueva York (Nolsey, 2018). Y por su parte
México, como pais, ocupa el puesto numero 15 del mercado de mdsica grabada y el 14 mas

grande por ingresos digitales mundiales (Hu, 2017).

La economia nocturna y digital relacionada a la musica en México y el Mundo se
encuentra en crecimiento. Esto para el Proyecto Apolo representa una ventana de oportunidad
que debe intentar aprovechar. Para ello, antes de continuar, es necesario conocer la

apreciacion de personas y empresas sobre las ideas principales del proyecto.

En el siguiente Capitulo se hablard de todo aquello que han resuelto otras personas

que pueda ayudar a sustentar este trabajo.

7. MARCO TEORICO

7.1 El emprendimiento en nuestros dias

La forma en la que se desarrollan startups ha cambiado, ahora es menos costoso, mas
rapido y mas facil realizar este tipo de emprendimientos caracterizados por el riesgo y la
incertidumbre siempre presentes. Hoy en dia existen herramientas de gestion especificas para
crear y crecer startups. Primero los emprendedores mapean y ubican sus suposiciones, luego
prueban esas hipotesis con clientes en campo y se utilizan metodologias de desarrollo
iterativo e incremental para construir el producto. Si se descubre que las suposiciones son
erroneas, lo cual sucede muy seguido, el resultado no es una crisis mas bien es un evento de
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aprendizaje denominado pivote que se entiende como una oportunidad para cambiar el
modelo de negocio. Asi mismo, la informacion con la que cuentan los nuevos emprendedores
es exponencialmente mayor que antes y se encuentra en todas partes, hoy puedes conocer en
linea todo lo necesario para empezar un proyecto emprendedor. Por otro lado, las fuentes de
financiamiento han incrementado, ahora es mas facil conseguir inversion para cualquier etapa

en la que se encuentre el proyecto (Blank, 2017).

No importa si es un proyecto de emprendimiento dentro de una empresa o individual
externo, siempre es necesario la unioén de conocimientos técnicos y administrativos para darle

mayor alcance. En ello radica la importancia de la gestion de la innovacion.

7.2 Gestion de innovacion tecnoldgica

La tecnologia e innovacion deben ser administradas. Para los estudiantes de Maestria
en Gestién de la Innovacion Tecnoldgica esto es lo que define en términos generales el
propdsito de sus estudios. La innovacion y la tecnologia son producto de procesos, técnicas,
conceptos, herramientas e investigaciones realizadas en diferentes areas de conocimiento. La
creatividad, la vigilancia tecnoldgica, las técnicas de direccion, el marketing o las finanzas,
entre otros campos son necesarios para desarrollar innovaciones. Este proceso empieza con
una idea que requiere tanto de conocimientos técnicos como pericia en los negocios para

llegar al mercado y ser considerada como innovacion.

Pero ¢qué es innovacién? La innovacion no es solo tener creatividad y surgir con una
idea brillante, innovacion consiste en ejecutar la idea, es convertir una idea en un negocio
exitoso. La creatividad es la entrada del proceso, pero el apalancamiento se da hasta la etapa

final, la comercializacion (Harvard Business Review, 2010). “Los criterios de éxito de la
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innovacion tecnologica son comerciales mas que técnicos: una innovacién tecnoldgica es
aquella que permite la recuperacion de la inversion inicial sobre su desarrollo y que genera

ademas un retorno econémico adicional’ (Cabrera, 2013).

Existen diferentes tipos de innovaciones, pueden ser de proceso, de producto, entre
otras, la que se pretende alcanzar en el proyecto es de producto y es de tipo arquitectonica.
Segun Cabrera por su alcance y penetracion hay 3 tipos de innovaciones: incrementales,
radicales y arquitectdnicas; en la arquitectonica se busca reconfigurar el sistema de
componentes que construyen un producto (Cabrera, 2013). En el proyecto queremos cambiar
la manera en la que se presenta informacién de un nicho de mercado, por ello lo ubicamos

en este tipo de innovacion.

Ademas de saber qué tipo de innovacién se esta realizando, es de utilidad entender el
negocio junto con sus caracteristicas internas y externas para tomar mejores decisiones. Para
ello existen herramientas de planeacion estratégica que ayudan a comprender el modelo de

negocio y aquellos elementos o factores internos y externos que lo afectan.

Cabe mencionar que estas herramientas son indtiles si no van acompafadas de un

plan de accion estratégico medible que permita alcanzar la posicion deseada.

7.2.1 Canvas

Para entender el modelo de negocio propuesto por el proyecto es util describir como
la organizacion crea, entrega y captura valor. Para ello existe el modelo Canvas, él cual es
una herramienta creada por Alexander Osterwalder que sirve para analizar cualquier proyecto
y el conjunto de elementos que forman parte de su modelo de negocio (Marcelo Carretto,

2015).
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Las siguientes son imagenes (llustracion 5-6) del modelo Canvas para el proyecto de

emprendimiento Apolo, el modelo esté dividido por valor y eficiencia:

(ILUSTRACION 5)

Canvas de valor Apolo

Valor

Atraer comunidades
de personas en base
a sus gustos
musicales a tu
establecimiento por
medio de una
aplicacion maovil y
donde solo pagaras
por los check-ins
que realice el
usuario.

Propuesta
cuantitativa.

Plataforma de facil
uso.

Propuesta
cualitativa.

Relacidn de co-creacidn.

Aplicacion mowvil
Conciencia:
-redes sociales
-vendedaor
Evaluacion:
-a través de la aplicacion maovil con encuestas.
Venta:
-a través de |a aplicacion madvil, con cuenta bancaria
porintarnet.
Entrega:
-a través de la aplicacian mavil atraemaos y guiamos al
usuario al establecimiento real.
Post ventas:
-a través de la aplicacion por encusstas.

Producto
disefiado para
una porcian
especifica del
mercado:
establecimientos
noCturnos en
donde la musica
es importante
tales como:
-bares
-discotecas
-restaurantes
lounge

-similares

Estrategia
dirigida [o de
nicho de
mercada) de
diferenciacion.

-cobro 3 establecimientos por check-ins registrados.
-cobro por publicidad en la aplicacion.
-cobro por posicionamiento en la aplicacidn.

Elaboracion propia
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(ILUSTRACION 6)

Canvas de eficiencia Apolo

Eficiencia

-Categorizar establecimientos por su estilo de

-Inversionistas | musical. Atraer comunidades

-Spaotify -Detectar personas compatibles con de personas en base
estahlecimientos por sus criterios de bdsqueda. @ sus gustos
-Detectar personas con gustos musicales similares. musicales a tu
-Proponer a personas salidas conjuntas a un establecimiento por
establecimiento compatible con sus gustos. medio de una
-Promocionar la aplicacicn. aplicacion movil y

donde solo pagaras
por los check-ins que
realice el usuario.

-Conocmiento de gestidn de innovacidn

tecnologica. Propuesta
-aplicacion movil. cuantitativa.
-desarrollador. .
-usuarios. Plataforma de facil
-servidoras. uso.
-glgoritmaos.
-contador. Propuesta
-vendedor de aplicacion para establecimientos. cualitativa.

Fijos:

-pago a desarrolladores para que realicen mantenimiento v mejoras a la aplicacion.
-pago por cuesticnes publicitarias.

-pago por renta de servidores.

-pago por servicios de geolocalizacion.

Unicos:

-pago por registro de marca.

-pago por creacion de la sociedad.

Elaboracion propia

30



7.2.2 FODA

Otro modelo que se considera importante para entender el proyecto es el analisis

FODA, el cual segun Humberto Ponce ““consiste en realizar una evaluacion de los factores

fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacion interna de una organizacion,

asi como su evaluacion externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es una

herramienta que puede considerarse sencilla'y que permite obtener una perspectiva general

de la situacion estratégica de una organizacién determinada’ (Talancon, 2007). La siguiente

es una imagen del analisis FODA para el proyecto:

(ILUSTRACION 7)

tecnoldgica.

Modelo de negocio Gnico.
Producto tnico.

Socio habil en ventas, oratoria y
negociacion.

FODA Apolo
FODA APOLO
INTERMNO EXTERNO
FORTALEZAS: OPORTUMIDADES:
» Conocimiento en gestion de innovacian ®  No hay productos similares en México y el

mundao.

s  Medios actuales no utilizan la mdsica como
canal de promocion.

#  Mercado de aplicaciones en crecimiento.

»  Aplicaciones maoviles bien posicionadas en la

g mente de las empresas mexicanas.
= & 3 grupos de desarrolladores competentes «  Mercado de consumo de misica digital en
g detectados. crecimiento.
= = |3 preocupacion de las ciudades por su
economia musical es tendencia en crecimiento.
#  Usp de redes sociales en crecimiento en
Meéxico.
#  Muchos establecimientos nocturnes en la
ciudad de México.
=  Economia nocturna en crecimiento.
DEBILIDADES: AMENAZAS:
* Falta de capital. *  Proveedores establecides (foursquare, spotify)
» Falta de experienciza en desarrollo de podrian incluir las mismas funcionalidades.
g nuevos productos. *  Posibles competidores ocultos con ideas
= B} X similares.
§ EEEItE d: 5k||lls =n :ErkEtl;;g;j *  Costos no detectados para desarrollar el
= pendencia en desarrolladores producto.

Dependencia de proveedores.
Poco poder de negociacion.

*  Desincentivos en la economia nacional.}

Elaboracion propia
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7.2.3 Fuerzas de Porter

Ahora bien, para entender, diagnosticar y evaluar las principales areas de competencia
en la industria o sector en el que se encuentra el proyecto Apolo, se utiliza otra herramienta
conocida como las 5 fuerzas de Porter, en ella se puede analizar el grado de fuerza que tiene
cada componente: los competidores, los compradores, los proveedores, los sustitutos y los
nuevos participantes. En su conjunto, estos componentes ayudan a tener una idea de cuanta
rentabilidad existe en el sector (Harvard Business Review, 2008) y qué tan facil es entrar a
él.

(ILUSTRACION 8)

5 fuerzas de Porter para Apolo

Fuerzas de Porter para la Industriasz relaci daz al proyecto Apolo
Proveedores Nuevos participantes
*  Google mape *  Spotfy
& Bing maps #  Fever
- Yahoo — fire Eazle +  Persona desarrollando uma idea sirmilar
»  Dizmibuidor digital de meisica =  Apobe (el provecto)
»  Provesdor de zervidores »  Bamreras de entrada;
Son pocos v distintos sectarss #  los compradores no sufren de costos por cambiarse de
dapendsn de allos producto, A lo meajor existen clientea lealess, pero no hay costos
Los provesdoras son mpresas *  los competidores establecidos cuentan con infrasstroctora de
Erandss v bien establecidas v no algaritmos mas desarrollada
existen productos sustinitos para +  para tener presenciz en el mercado debes imvertir capital
Loz provesdaorss saficiemnts
¥ Le= costos de cambiar de *  lzvelocidzd de entrada dependera de que tan innovador sea el
provesdor deben a1 caros, pero hin producto
52 saben con exactitud. Fuerza media
Competidores Compradores
Fuerza alta »  Foursquare »  Establecimisntos
*  velp HOCTUTDE.
- Ch'llar'gu > HE‘}'I:I:I].IJ.‘.bDE i L
»  Tripadvisor » El grado de d.l.ﬁamuar_wn de los
¥ Elsector s2 encuentra en ﬁmsmtem E;L:E-"
|:recir|_1ieqtc- como se 1o fhati
MENCionNG anteriorments, * Mo ﬂunbEEﬂl'.E‘.'IH o Ce e
EMPresas como Foursquare i al precio ya gue obtisnan
¥elp estan auge. ganancias proporcionzlments
»  El grade de diferendacion de mayores 4 cada pazo.
los productas existentes no
es mury evidents, cada uno Fuerzra baja
tienan un enfoque distinta,
pero en esencia haoen lo
Tisma
Fuerza media
Sunztitutos
#  Tmnder
»  Google Map:
»  Facebook
*  Spatify
»  Parpinas de los establecimientos nocturnos
Loz sostinmos som mchos, anngne ninsano reslizs 13 sxactaments 3 misma
actividad
* Pensamos superar la calidad v desempefio de los sustitotos ¥ esperamos
tmmalar o mejorar el costo beneficio gue affecen
# El costo del comprador por cambiar de sustinato es imtermedio
Fuerzs media
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Las fuerzas de Porter para el sector en donde se encuentra Apolo (llustracion 8)
presentan un panorama agradable, y lo consideramos bueno para nuevos participantes en el
mercado. Lo dificil del sector parecen ser los proveedores, por lo cual serd conveniente

buscar alianzas con ellos.

7.2.4 Vigilancia tecnoldgica

La vigilancia tecnoldgica es un proceso sistematizado de busqueda de informacion
del estado actual y arte previo del desarrollo cientifico y tecnoldgico que ayuda a tomar
mejores decisiones, con esta investigacion se pueden conocer tendencias tecnologicas y de
mercado, productos actuales, actores relevantes, inventores y derechos de propiedad
intelectual involucrados. La vigilancia tecnoldgica se puede realizar asistiendo a ferias,
consultando revistas técnicas, haciendo busquedas en internet, hablando con clientes y
proveedores, consultando a las universidades y centros cientificos, etc. (World Intellectual

Property Organization, 2016).

Para este trabajo se decidi6 realizar una busqueda de patentes también conocida como
busqueda de arte previo. Las patentes son confiables porque todas tienen un estandar que
cumplir de novedad, de claridad y detalle en la informacion, es informacion reciente y
muchas veces anticipada, es informacion pura no publicitaria, y toda la informacién se
encuentra clasificada y estructurada, ademds, es gratuita (World Intellectual Property

Organization, 2016).

Los resultados de la busqueda de arte previo para Apolo arrojaron 4 casos

sobresalientes que se muestran a continuacion.

33



1. US201805261 - Automated compatibility matching based on music
preferences of individuals:
“Un sistema y un método para recopilar datos sobre preferencias musicales
y hébitos de escucha de fuentes de datos existentes para crear perfiles
personales de musica con el fin de comparar perfiles y utilizar datos sobre
preferencias musicales como proxy de la compatibilidad entre individuos.
Esta compatibilidad puede aprovecharse para aplicaciones de citas y
personas, ya sea a través de sitios web o aplicaciones méviles™ (Espacenet,

2018).

El aplicante es individual no es una compafiia, y no se encuentra nada en internet de
esta persona, se cree que no esta explotando la patente, y finalmente esta patente pareciera

ser un algoritmo que podria ayudar al proyecto.

2. CA2829252 — System and method for providing recommendations with a
location/based service:
“Es una aplicacion mévil que proporciona recomendaciones inteligentes
basadas en el conocimiento de donde ha estado el usuario y qué lugares le
gustaria visitar. Ademas, una aplicacion de este tipo puede ser capaz de
determinar donde han estado las personas en la red social de un usuario y
qué ubicaciones de lugares les gustaria visitar a estos usuarios relacionados.
Ademas, en otra implementacion, la aplicacion puede ser capaz de
determinar donde han estado las personas con gustos similares y a donde les
gustaria ir. Parte o toda esta informacion puede ser utilizada por una
aplicacion movil que proporciona recomendaciones a un usuario. Por
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ejemplo, en una implementacidn, un usuario que tenga un dispositivo movil
como un teléfono celular desea ubicar un lugar basado en uno o mas
parametros, y parte o toda esta informacién puede usarse para ordenar las

recomendaciones con la interfaz” (Espacenet, 2018).

El aplicante es Foursquare, quien es uno de los competidores mas cercanos del

proyecto.

3. US2016292595 — System and method for music discovery, live event
notification, and fan engagement:
“Un sistema y un método para proporcionar notificaciones de eventos en vivo
para la participacion de los fanaticos, incluida una base de datos de usuarios
para acceder a una pluralidad de preferencias de usuarios, una base de datos
de juegos para acceder a los habitos musicales de un usuario de una
pluralidad, una base de datos de terceros para acceder a otras plataformas
de medios, una base de datos de actividades para accediendo a una
pluralidad de actividades a las que un usuario puede asistir, un motor de
andlisis configurado operativamente para generar un perfil de usuario, un
motor de busqueda configurado operativamente para seleccionar al menos
un evento musical de la base de datos de actividades, y un sistema de
notificacion configurado operativamente para presentar al menos un evento

musical” (Espacenet, 2018).

El aplicante es Cacktus Music Inc. es una empresa que ya no existe, inclusive esta
empresa tenia una aplicacion mévil que fue removida de App store. Lo relevante de este caso

es que fueron apoyados por Spotify en su momento, lo que nos habla del interés que podria
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tener Spotify en nuestro proyecto, tomando en cuenta que podemos incrementar el niUmero
de escuchas que tienen, si Spotify no se interesa en el proyecto podriamos recurrir a Apple

Music o0 a YouTube Music.

4. US2014032676 — System, apparatus and method for discovery of music
within a social network:
“Un sistema, aparato y método para ayudar en el descubrimiento de musica
u otro contenido por parte de miembros de una red social. La presente
invencion permite a los miembros de la red conectarse en red y compartir
informacion sobre sus colecciones de musica y habitos de escucha con una
plataforma de procesamiento y entre si. La plataforma de procesamiento
procesa el contenido de la biblioteca de musica y los datos relacionados con
la reproduccion para producir similitudes y medidas de compatibilidad entre
artistas (es decir, una medida de artista a artista) y entre miembros de la red
(es decir, una medida de miembro de la red a miembro de la red). Al combinar
el contenido y los datos relacionados con la reproduccidn con los mecanismos
de filtrado, las técnicas de recomendacion (que pueden basarse en las
medidas calculadas) y los conceptos de membresia establecidos, la presente
invencion proporciona a los miembros de la red herramientas para descubrir

artistas y/o canciones que es probable que les interese” (Espacenet, 2018).

El aplicante es My Space y al parecer no estan utilizando este proceso, la compafia

ya no existe y no hay rastros de actividad con esta patente.

A pesar de existir ideas similares, no se encontrd ningin modelo de negocio idéntico

al que proponemos, los motivos por los cuales algunas de las patentes no estan siendo
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explotadas no se conocen, pero no podemos pensar que por ello nuestro modelo no sera
exitoso, ya que para lograr los resultados de una empresa se tendria que copiar exactamente

las mismas actividades que realiza.

No encontramos ningun impedimento para realizar el proyecto, ademas, ninguna de

las patentes anteriores esta registrada en México.

7.2.5 Proyecto de inversion anticipado

La idea del presente trabajo no es desarrollar un andlisis financiero completo, debido
a que el proyecto se encuentra en etapas muy tempranas en donde lo que se busca es conocer
la apreciacion de usuarios y clientes potenciales sobre las ideas del proyecto. Y aln no se
sabe que estilo de plataforma se utilizara para lanzar el producto, por lo tanto, no se saben

los costos especificos necesarios para realizar un proyecto de inversion.

Dicho lo anterior, hablaremos de lo que conocemos y haremos ciertas suposiciones
que nos ayudaran a realizar un proyecto de inversion anticipado suponiendo que escogemos

la opcidn de desarrollar una aplicacion movil con las caracteristicas del PMV.

El proyecto piensa desarrollarse inicialmente en una alcaldia de la ciudad de Mexico
(Cuauhtémoc) que cuenta con 346 establecimientos nocturnos, luego en toda la ciudad de
México existen 889 establecimientos de este tipo y finalmente en el pais existen mas de 29

mil establecimientos.

Ahora bien, los establecimientos de interés inicial son aquellos que no sean tan chicos,
debido a que establecimientos chicos son menos conocidos y se piensa que no atraerian a
tanta gente. Por lo tanto, se seleccionaran todos aquellos que cuenten con capacidad de 6 a
11 personas o que sean establecimientos mas grandes.
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Por otra parte, existen dos opciones detectadas de modalidad de cobro por los

servicios basicos que prestara la empresa:

1) Cobro por suscripcion: el cobro por suscripcion es Unico y se realiza a aquellos

2)

clientes (establecimientos) que se den de alta en la plataforma. Un ejemplo de este

cobro es el que realiza Foursquare: $400 pesos mexicanos por registro, el cual

tomaremos de ejemplo.

Cobro por check-in: el cobro por check-in se realiza cada vez que un usuario

registra una visita a un establecimiento, el cobro debe ser proporcionalmente mas

barato que el consumo promedio de los clientes de establecimientos nocturnos.

Se cree que el consumo promedio de los clientes es de $300 a $400 pesos por

noche, y se cree también, que podriamos cobrar de un 10% a un 30% del gasto

que realizan los clientes en los establecimientos nocturnos.

A continuacion, se presentan las dos modalidades de cobro con diferentes escenarios:

(ILUSTRACION 9)

Ventas brutas por Suscripcion

Suscripcion de 5400 Mo. De establecimientos y ventas brutas
Alcaldia Ciudad de Mexico Mexico
Universo total 346 889 29 000
Ventas B. $138,400 $355,600 511,600,000
Urniverso reducido por 106 2a7 1,832
tamafio de
establecimiento
Ventas B. 542,400 $82,B00 £735,200
50% del universo 53 103.5 916
reducido
Ventas B. 521,200 541,400 %366,400
20% del universo 212 414 366.4
reducido
\entas B. SB 480 516,560 $146,560
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(ILUSTRACION 10)

Ventas brutas mensuales por check-in

Mo, de check-ins No. De establecimientos registrados y ventas brutas mensuales sobre un
mensuales por promedio de gasto de los clientes de los establecimientos de 5350 pesos
establecimiento / Alcaldia Ciudad de Maxico Maxico
costo por check-in
Universo total 344 EED 29,000
{utopia)
2/5%35 524,220 562,230 52,030, 000
2/570 548 440 5124,450
5535 560,550 5155 575
5/ 570 5121,100 5311,150
10/ 535 %121 100 $311,150
10/ 570 $242,200 %622, 300 £20,300,000
Universo reducide por 106 207 1E32
tamafio de
establecimiento
2/5%35 57,420 514 490 512E,240
2/570 %14 B40 528,980
5535 %18 550 536,225
s /570 537,100 | sT2asoaRos
104 335 537,100 572,450 51,282,400
104 370 574,200 5144,500
50% del universo 53 103.5 ois
reducido
2/5%35 33,710 57,245 564,120
2/570 57,420 514 490
5535 49,275 518,112 5
s /570 . sisssoahoz | seamsaies _
104 335 518,550 536,225
10, 570 537,100 572,450
5641,200
20% del universo 21.2 41.4 366.4
reducido
2/835 51,484 %2,898 525,648
2 /570 | s2@EEAfcl 55,755 551,296
5/%35 33,710 57,245 564,120
5 /570 57,420 514,490 5138 240
104 335 57,420 514 490 5132E,240
104 370 %14 B40 528,980

Si suponemos que escogemos un formato de cobro por medio de check-ins y
escogemos de todos los supuestos una ruta poco probable (no deseada) pero posible, el

proyecto de inversion podria quedar de la siguiente manera:
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(ILUSTRACION 11)

Proyecto de inversion hipotético Apolo

Ventas Brutas $35,616 $222,600 5434,700 $869,400 $3,077,760 54,200,000
Inversion para | -5432,000 | - - - - -

el proyecto

técnico

Hospedaje de -54,754 -512,000 -524,000 -546,867 -582,958 -5113,207
datos

Programadores -5216,000 -5228,000 | -5240,000 -5252,000 -5264,000 -5276,000
Socios -5240,000 -5240,000 | -5240,000 -5288,000 -5288,000 -5300,000
Registro de -59,208 - - - - -

marca nombre

y logo

Marketing -510,684 -566,780 -5108,675 -5173,880 -5200,000 -5210,000
Utilidad -5877,030 -5324,000 | -5177,975 $108,653 52,242,802 53,300,753

Inversion inicial de $1,400,000
Tasadeinterés del 10%
VPN: $731,242 pesos mexicanos

Payback: 5 afosunmes

El ejercicio anterior ayuda a darse una idea de una situacion que nos podriamos

enfrentar en el futuro, y ademas de los gastos e ingresos que podrian suscitarse.

El proyecto Apolo busca convertirse en producto innovador, pero como se menciono
anteriormente, en estos momentos se encuentra en sus etapas iniciales donde se requiere

comprobar las suposiciones planteadas relacionadas al mercado.
7.3 Mercadotecnia

Dentro del proceso de gestion de la innovacion tecnoldgica la mercadotecnia o
marketing es el area con mayor relevancia para el proyecto Apolo. EI marketing entre otras
cosas busca atraer y hacer crecer a los consumidores y eso es lo que busca este proyecto.
Segun Philip Kotler “el marketing es la administracion de relaciones redituables con el

cliente. La meta doble del marketing consiste en atraer a nuevos clientes prometiéndoles un
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valor superior y mantener y hacer crecer a los clientes actuales satisfaciendo sus
necesidades™. Segun el mismo autor, para lograr los propoésitos del marketing es necesario
un proceso de 5 etapas (llustracion 12), ““en los primeros cuatro pasos, las compafiias
trabajan para entender a los consumidores, crear valor para el cliente y establecer
relaciones sélidas con éste. En el Gltimo paso, las compafiias obtienen las recompensas

derivadas de crear un valor superior en el cliente” (Philip Kotler, 2012).

(ILUSTRACION 12)

Proceso de marketing

Entender el Disefiar una Elaborar :
mercado y las estrategia un programa Establecer relaciones |
necesidades -) de marketing -) de marketing _) reciituables y lograr _)
ylos deseos impulsada por integrado que el deleite del cliente | ¥

del cliente el cliente proporcione 1

un valor superior

(Philip Kotler, 2012)

Dentro del proceso (llustracion 12) el proyecto Apolo se encuentra en la primera etapa
en donde se busca entender al mercado: sus deseos, necesidades y la forma en la que opera.
Pero ¢Qué es el mercado?, el mercado es “el conjunto de todos los compradores reales y
potenciales de un producto o servicio. Tales compradores comparten una necesidad o un

deseo en particular” (Philip Kotler, 2012).

El mercado interactla y se ve afectado por algo conocido como entorno de marketing,
el cual consiste en todos los participantes y las fuerzas externas al marketing que afectan a la
gestion. El entorno de marketing esta compuesto por dos partes, el macroentorno: todas las
grandes tendencias sociales, tecnoldgicas y econdémicas de las cuales hablamos previamente
en el marco contextual. Y el microentorno, los participantes cercanos a la compaiiia: el

mercado, proveedores, competidores y la compafiia misma (Philip Kotler, 2012).
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Este documento se enfoca en entender la apreciacion de un componente del
microentorno: el mercado potencial de un nuevo producto. La herramienta primaria para
explorar y entender nuevas oportunidades en el mercado es conocida como investigacion de

mercados (Carl McDaniel, 2016).

7.4 Investigacion de mercados

“La investigacion de mercados es la funcién que une al consumidor, el cliente y el
publico con el mercaddlogo a través de informacion, informacién usada para identificar y
definir oportunidades y problemas de marketing; generar, afinar y evaluar acciones de

marketing” (American Marketing Association, 2016).

La investigacion de mercados o investigacion de marketing consiste en todas las
actividades que le permiten a una organizacion obtener la informacion que necesita para
tomar decisiones a lo largo del proceso de marketing. Las investigaciones de mercado sirven
para entender cualquier ingrediente del marketing: segmentos potenciales, mezcla de
marketing, las tiendas, las marcas, la publicidad, los precios y cualquier otro aspecto. Es util
alo largo del ciclo de vida de un producto o servicio, pero es especialmente necesario realizar

la investigacion para el desarrollo de nuevos productos (William J. Staton, 2007).

El procedimiento de investigacion de mercados sugerido por William J. Staton se
puede observar en la llustracién 13. En este procedimiento se sugiere verificar si basta con
realizar una investigacion informal o si se requiere elaborar una investigaciéon con mayor

precision.
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(ILUSTRACION 13)

Pasos para la investigacién de mercados

Definir el objetivo

Efectuar el analisis situacional

Hacer una investigacion informal

Terminar el pro=
yecto e informar
los resultados

Planear y levar a cabo
una investigacién formal

Analizar los datos
e informar los resultados

(William J. Staton, 2007)

Dentro del proceso de investigacion de mercados (llustracién 13) el proyecto se
encuentra en el recuadro azul, en donde nos preguntamos si se requieren mas estudios.
Debido a que ya realizamos una investigacion informal con las encuestas y un analisis de
tendencias, y seguimos teniendo incertidumbre, se considera necesario planear y llevar a cabo

una investigacién formal antes de desarrollar el nuevo producto.

7.5 Proceso de investigacion de mercados

La investigacion formal se puede realizar siguiendo el proceso anterior, pero Carl

McDaniel lo describe, a mi parecer, con mayor detalle en su libro Investigacién de mercados.
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En este nuevo proceso de 8 etapas (Tabla 1) primero se identifica el problema y se plantean
objetivos, luego se crea un disefio de investigacion, después se selecciona un método de
investigacion, luego se selecciona un procedimiento de muestreo, y finalmente se recolectan
y analizan los datos y se presenta un informe. La Gltima etapa es el seguimiento (Carl
McDaniel, 2016), esta etapa no serd abordada en esta tesis, pero sera un trabajo posterior que

con gusto informaré al lector interesado.

(TABLA 1)

Proceso de investigacion de mercados

1. Identificacidon del
problema y enunciacion 2. Creacion del disefio 3. Eleccién del método

de Investigacion

de los objetivos de de investigacion
investigacion

4. Seleccion del
procedimiento de eed 5. Recoleccion de datos [ 6. Analsis de datos
muestreo

7. Redaccién y

presentacion del 8. Seguimiento
informe

(Carl McDaniel, 2016)

Como ya se menciond anteriormente, el proceso de investigacion de mercados puede
ser usado para entender cualquier ingrediente dentro del proceso de marketing, pero, para el
proyecto Apolo es de mayor utilidad entender una cosa: determinar si la idea de un nuevo
producto es atractiva para los clientes y usuarios potenciales, esto es conocido en

mercadotécnica como prueba de concepto.
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7.6 Prueba de concepto

La prueba de concepto se realiza después de haber transformado la idea en un
concepto mejor planteado. El objetivo de un test, o prueba de concepto, es “desarrollar un
estimativo de la aceptacion que el concepto del nuevo producto tendra en el mercado, o
confrontar conceptos competitivos para determinar cuél es el méas atractivo™ (Kirberg,

2016), la prueba de concepto también te puede ayudar a refinar el producto.

En otras palabras, la prueba de concepto se trata de verificar la aceptabilidad de las
ideas antes de incurrir en los costos de desarrollar un proyecto que podria acabar en el fracaso,

y te ayuda a decidir si seguir adelante con el desarrollo o abandonar.

Segun Philip Kotler existen 11 preguntas basicas que toda prueba de concepto debe

hacer y responder (Kotler, 1985):

e ;El concepto es claro y facil de entender?

e Ve usted algunos beneficios distintos en este producto sobre la oferta de la
competencia?

e ;Cree usted en la realidad de esas ventajas?

e ;Le gusta este producto mas que el de sus competidores actuales?

e ;Compraria usted este producto?

e ;Remplazaria usted su producto actual por este nuevo?

e ;Resolveria este producto una necesidad que usted tiene?

e ;Que mejoras sugiere usted a varios atributos del proyecto?

e ;Con qué frecuencia compraria usted el producto?

e ;Usaria usted el producto?
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e ;Cudl opina usted que deberia ser el precio de este producto?

Para realizar una prueba de concepto es necesario seleccionar cuidadosamente los
métodos de investigaciones de mercado que se utilizaran. En el caso de los métodos por

observacion y experimentacion seran descartados desde ahora por las siguientes razones:

El método de observacion sera descartado debido a que ain no contamos con el
producto fisico y este método implica reunir datos observando personas, acciones y
situaciones visitando los lugares en donde los usuarios interactian y compran el producto. El
método de experimentacion también sera descartado debido a que no contamos con muchas
funcionalidades o variables para probar y este método implica seleccionar grupos de sujetos
equivalentes y aplicarles distintos tratamientos controlando varios factores ajenos y detectar

las diferentes respuestas de los consumidores (Philip Kotler, 2012).

Dos métodos de investigacion de mercados, uno cuantitativo y otro cualitativo,

podrian ser utilizados para lograr los objetivos del presente documento.

7.7 Encuestas

La técnica cuantitativa mas utilizada dentro de las investigaciones de mercados es la
encuesta, en ella se busca obtener informacién mediante un interrogatorio estructurado a
individuos. Las preguntas que se realizan en las encuestas se hacen en un orden
predeterminado y se realizan en relacion con el comportamiento, intenciones, actitudes,
conocimiento y motivaciones, del encuestado, pero también con respecto a sus caracteristicas

demogréficas y su estilo de vida (Malhotra, 2016).

Segun Naresh K. Malhotra las encuestas se pueden hacer de cuatro maneras distintas

y cada una tiene diferentes formas de aplicarse como se puede ver en la tabla 2.
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(TABLA 2)

Tipos de encuesta y sus formas de aplicacion

Tendencias de

encuesta

Telefénica Personal Por correo Electrénica

Correo
electrdnico

Tradicional

o = Por correo/fax
telefdénica /

= En casa/ oficina

Telefénica
asistida por
computadora

En centros Panel por
comerciales correo

— Internet

Personal
asistida por
computadora

(Malhotra, 2016)

Después de determinar el tipo de encuesta se debe decidir qué tipos de preguntas se
haran, pueden ser preguntas abiertas en donde el encuestado responde con sus propias
palabras, pueden ser preguntas dicotomicas con dos opciones determinadas como: si 0 no, de
acuerdo o en desacuerdo, pueden también ser preguntas de opcién multiple en donde se pide
al encuestado seleccionar la opcion que expresa mejor su opinién, y finalmente pueden ser
preguntas de escala en donde se pretende recoger la intensidad del sentimiento por ejemplo:

ahora que ya usaste el carro, ¢lo comprarias 0 no? (Carl McDaniel, 2016).

7.8 Focus groups

Otro método que ayuda a acercase a clientes potenciales y conocer su apreciacion son

los focus groups, los cuales son un método cualitativo. Los focus group o grupos de enfoque
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son un método exploratorio guiado por un moderador en donde se busca obtener informacion
cualitativa de un grupo de participantes con el fin de conocer sus actitudes y percepciones
relacionadas a conceptos, productos o servicios. Entre otras funciones, con los grupos de
enfoque es posible conocer la reaccion de consumidores potenciales a un nuevo producto o
bien sirven para formular hipdtesis que pueden ser testeadas con encuestas cuantitativas

(Portland State University, 2018).

Los focus groups han sido utilizados por diferentes campos, desde las ciencias de la
salud hasta la psicologia y educacién. En el marketing se han adoptado de manera importante
al momento de redisefiar o disefiar productos, ya que es posible obtener la percepcion,
satisfaccidn o insatisfaccion de clientes con respecto a productos y sus respuestas a diversos
estimulos de marketing. En comparacion con los estudios estadisticos los focus groups

pueden ser elaborados y analizados mas rapidamente (David W. Steward, 2015).

Segun Naresh K. Malhotra los focus groups son los instrumentos de investigacion

cualitativa mas importantes.

Cabe saber que existen reservas en relacion a los focus groups, se piensa que no son
totalmente confiables para cualquier tipo de investigacion debido a que no siempre es posible
explicar con palabras frente a un grupo de personas los sentimientos, pensamientos, acciones
0 emociones, por ello, segun Kirsten D. Sandberg, es recomendable utilizarlos
principalmente para dos funciones: primero utilizarlos no para validar si no para guiar y
entender el proceso de validacion que sera elegido, y como segunda funcion es recomendable
utilizarlos no para sacar conclusiones si no para entender las conclusiones del proceso de

validacion elegido (Sandberg, 2002).
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Independientemente del enfoque que se decida, los focus groups conllevan un
procedimiento para su realizacion, este procedimiento es bien descrito por Naresh K.
Malhotra en su libro de conceptos esenciales de investigacion de mercados. En este proceso
de 6 etapas (Tabla 3) primero se especifican los objetivos de la investigacion cualitativa,
luego se establecen los objetivos especificos a trabajar en el focus group, después es necesario
redactar una lista de preguntas para las cuales se pretende encontrar respuestas, desarrollar
una guia para el moderador, y finalmente, se realiza la entrevista con el focus group y se

elabora el informe final (Malhotra, 2016).

(TABLA 3)

Proceso para la realizacion de focus groups

Realizar la
entrevista

Especificar Establecer
los objetivos los
dela objetivos

Elaborar el
informe
del focus

group

Desarrollar

una guia
8 con el

focus
group

para el
moderador

investigacion del focus
cualitativa group

(Malhotra, 2016)

7.9 Landing pages
Otra forma de conocer al mercado en las primeras etapas de un proyecto es por medio
de las Landing pages o paginas de destino, las cuales son paginas web que sirven para
empezar a construir bases de datos y encontrar las primeras personas interesadas en lo que
ofrece la empresa. Las landing pages sirven para atraer nuevos clientes y conseguir datos
para fortalecer las bases de datos de la empresa, estas pueden ser utilizadas para comprender
mejor las fortalezas y debilidades del producto o servicio. Asi mismo, estas paginas pueden

ser creadas Unicamente con las funcionalidades esenciales de la empresa, te permiten probar
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el producto minimo viable a un costo menor y te dan la posibilidad de pivotear temprano sin
incurrir en costos mayores. Estas primeras personas interesadas en tu producto llegan a la
pagina de destino luego de cliquear un call to action desde un anuncio, blog o sitio web. Los

usuarios buscan algo de su interés y tu obtienes sus datos (Jazmin Lipszyc, 2018).

Ya que se logrd atraer personas a la pagina es importante que se prepare bien el
mensaje que se quiera transmitir, el titulo, la informacion y las iméagenes son importantes
para transmitir el mensaje correcto. La pagina debe ser simple y facil de entender y, ademas,
deberéa tener un enlace para permitir a aquellos clientes que estén mas interesados en dejar

sus datos si es posible a cambio de un beneficio (Jazmin Lipszyc, 2018).

Si se observa el tipo de clientes que aterrizan en la landing page, y se analizan sus
movimientos en la plataforma se puede aprender mucho del mercado en las primeras etapas
del producto. Para crear esta pagina sera necesario contactar a un programador que, en
beneficio del proyecto, sea de confianza y cobre poco, ya que no se cuenta con muchos

recursos econémicos.

8. CASOS DE ESTUDIO

8.1 Caso Fun City Gaming Inc.

Fun City Gaming Inc. operaba un casino de maltiples niveles localizado a orillas de
un rio en el area de Dallas-Fort Worth, el casino ofrecia 1500 maquinas tragamonedas y 70

mesas de juego, y era el buque insignia para la franquicia Fun City (Carl McDaniel, 2016).

En un area de 50 kildbmetros habia 4 competidores y Fun City ocupaban el segundo
lugar por ingresos. También, estaba planeado que para el afio en curso empezara la
construccién de un nuevo casino a unos minutos del Fun City Casino (Carl McDaniel, 2016).
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Fun City estaba en redesarrollo, lo cual implicaba la construccion de un barco de
juego totalmente nuevo, significativas actualizaciones al pabellon, adicion de un nuevo
restaurante y un nuevo estacionamiento. La nueva Fun City ofreceria caracteristicas
superiores frente al producto actual como frente a los competidores primarios (Carl

McDaniel, 2016).

A fin de ser financieramente factible, este proyecto debia incrementar las ventas a
clientes, asi como atraer clientes de casinos competidores. Ademas, el nuevo ofrecimiento
deberia ser especialmente atractivo para jugadores premium de casinos (Carl McDaniel,

2016).
Con el fin de posicionar el nuevo casino de Fun City se planeé elaborar un estudio.

El objetivo general del estudio seria ayudar a la gerencia a posicionar el nuevo

ofrecimiento de Fun City, las preguntas clave por abordar incluirian:

e ;Cual debera ser el posicionamiento del nuevo casino?
e ;Debera usarse el nombre de Fun City o la marca debera cambiar?

e En caso de que deba cambiar, ;Qué nombre debera usarse?

Se eligid la encuesta telefonica para abordar el estudio, esta seria dirigida a 800
jugadores en un radio maximo de 150 kilometros desde la ubicacion del Fun City Casino. La
mitad de los encuestados se buscaria en las cercanias del casino y la otra mitad en las
cercanias de donde se ubicaba la competencia. Los encuestados se seleccionarian con base

en su uso del casino en los 12 meses previos (Carl McDaniel, 2016).

Los temas tentativos que se plantearian en las encuestas incluirian:
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e Uso presente del casino y conducta de juego.

e Notoriedad y calificacién general del nombre Fun City, asi como de los
nombres de competidores clave y otros nombres propiedad de Fun City
Gaming que podrian usarse para el nuevo casino.

e Calificacion de Fun City y competidores clave en varios atributos de imagen.

e Exposicion a una breve descripcion del casino nuevo. Cada encuestado seria

expuesto a la descripcion con uno de los posicionamientos potenciales.

Y finalmente se planed realizar un andlisis en donde se identificarian los factores
relacionados con la calificacién general del casino en las encuestas. Con base en estos
factores, se crearia un mapa porcentual para mostrar visualmente la relacion entre Fun City
presente y las marcas competidoras, y se efectuara un analisis de brechas para detectar
posibles diferencias en imagen proyectada para cada uno de los tres o cuatro

posicionamientos que se propongan (Carl McDaniel, 2016).

Este proyecto seria supervisado por Kathi McKenzie y Sally DanGorth. Kathi fungiria
como la supervisora general y Sally como la responsable del analisis y presentacion de datos

(Carl McDaniel, 2016).
El proyecto se realizaria con las siguientes especificaciones y supuestos:

e Numero de entrevistas realizadas: 800
e Duracion promedio de la entrevista: 20 minutos
e Indice promedio de llenado: 0.62

e Ninguna pregunta abierta
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Decision Analyst Inc. desarrollaria junto con la gerencia de Fun City Gaming el

cuestionario.

El costo de realizar el estudio seria de 61,900 ddlares. Esta estimacion no incluia el
costo de viajes fuera de Dallas-Fort Worth, cualquier producto adicional no previsto se

facturaria al costo final del estudio (Carl McDaniel, 2016).

Tras la aprobacién del cuestionario definitivo, el proyecto requeriria de

aproximadamente cinco o seis semanas, como se indica en seguida:

e Programacion de la encuesta y control de calidad: 3-4 dias.
e Recoleccion de datos: 3 semanas.
e Tabulacién de datos finales: 3 dias.

e Informe final: 1-2 semanas.

Este caso de estudio fue obtenido del libro Investigacion de mercados de Carl McDaniel y

Roger Gates (Carl McDaniel, 2016).

8.2 Caso Seagate

Los ejecutivos de Seagate, un proveedor lider de discos duros y soluciones de
almacenamiento, se dieron cuenta que sabian muy poco acerca de un gran mercado objetivo:
los estudiantes universitarios. Este mercado es importante debido a que ellos seran los futuros

compradores de la marca (Long, 2013).

Seagate queria asegurarse que sus productos fueran lo que la gente quiere, incluyendo

ese segmento. Y que mejor manera de saberlo que preguntarlo.
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Por ello se realizd un estudio para comprender mejor a este grupo de clientes
potenciales, para conocer sus habitos de compra, el conocimiento de marca y las perspectivas
de los estudiantes universitarios en relacion con la tecnologia en cuestion (Long, 2013). Los

objetivos especificos fueron:

e ;Qué hace que una marca sea mas atractiva que otra?
e (Esel precio el factor mas importante o lo son las caracteristicas del producto?
e ;Utilizan discos duros externos o prefieren el almacenamiento en la nube?

e ;Qué tipo de contenidos almacenan en sus discos duros?

Seagate comenzd a organizar grupos de enfoque en las universidades del area de la
bahia. Las sesiones fueron moderadas por un profesor de negocios, el profesor guio a los
estudiantes por una serie de preguntas que abordaban primero las tendencias tecnolégicas y
los héabitos de compra en tabletas, teléfonos inteligentes y computadoras portétiles, y luego

se concentro en las necesidades de almacenamiento (Long, 2013).

Los grupos de enfoque permitieron a Seagate obtener una vision auténtica de los
estudiantes que emplean el almacenamiento diariamente para el trabajo escolar y el uso
personal, y brindaron ideas sobre como refinar los productos y perfeccionar las estrategias
de marketing y relaciones publicas. Una ventaja adicional fue que los grupos de enfoque
ayudaron a consolidar las relaciones y obtener conciencia de marca dentro de un grupo

demogréafico objetivo (Long, 2013).

El caso de estudio anterior fue obtenido del portal Marketing Profs (Long, 2013).
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9. PROPUESTAS DE SOLUCION

9.1 Metodologia de trabajo

El presente trabajo se desarrolla con la metodologia de estudio de caso, las
especificaciones de dicha metodologia fueron seleccionadas por las autoridades de la
Maestria en Gestion de la Innovacion Tecnoldgica de la Universidad Iberoamericana campus

Ciudad de México.

El procedimiento busca entender un problema especifico por medio de investigacion
y revision del marco contextual, marco teorico y estudio de casos que sean relevantes y que

aporten informacion que permita proponer mejores soluciones.

En la primera etapa se mencionaron los antecedentes del proyecto Apolo, aquellas
actividades que llevaron al proyecto a la idea actual, y se plante6 un problema de
investigacion relacionado a la oportunidad de continuar o no con el proyecto. Como segundo
paso se establecid un objetivo que busca resolver el problema de continuidad y se redacto la
justificacién apoyada de una hipotesis. En la siguiente etapa se investigé el contexto
tecnoldgico, econdmico y social que ayudase a introducir al lector y a demostrar la relevancia
actual del proyecto. Y finalmente, la cuarta etapa consistio en investigar el marco tedrico y
casos de estudio, todo aquello que han resuelto otras personas que pudiese ayudar a sustentar

y resolver la tesis y su problematica.

Las etapas del proceso de desarrollo del trabajo se pueden observar en la siguiente

tabla.

55



(TABLA 4)

Proceso de desarrollo del presente trabajo

1. Definicion del
problema de 2. Objetivos del proyecto

3. Investigacion del
investigacién y y justificacién marco contextual

antecedentes

5. Desrrollo de
propuestas de soluciéon y
e d cleccion de metodologias e
para evaluacion de las

4. Investigacion del

6. Ejecucion Informe de
resultados y conclusiones

marco tedrico y revision
de casos basandose en el

marco tedrico . o
alternativas de solucién

Elaboracion propia

Ahora nos encontramos en la etapa nimero cinco (Tabla 4) en donde se busca

establecer las alternativas de solucion y la metodologia para su evaluacion.

9.2 Desarrollo de nuevos productos

Las propuestas de solucion surgen utilizando como guia el proceso de creacion de
nuevos productos y servicios descrito por Rosanna Garcia en su libro Creating and Marketing

New Products and Services (Tabla 5).

En la primera etapa del proceso las nuevas ideas son generadas y descubiertas. Luego
las mejores ideas son seleccionadas con una investigacion répida para formar el primer
concepto del producto, después sigue la etapa de alcance en donde se define el segmento de
clientes junto con las capacidades necesarias para atenderlos y se realizan pruebas de
concepto. Una vez concluidas las pruebas de concepto es posible comenzar con la fase de

disefio técnico, para ello se propone el segundo concepto de la idea, el cual debe lucir como
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la mejor oportunidad para la compaiiia, y se desarrolla un caso de negocio, mejor conocido
como business case, y luego puede comenzar el desarrollo. Finalmente se realizan pruebas
de validacion para lanzar el producto y se lleva a cabo una revision de post lanzamiento

(Garcia, 2014).

(TABLAY)

Proceso de creacion de nuevos producto y servicios

Descubrimeirnto —> —>|

—— Business Case —> Desarrollo

v

Pruebasy

. ., —> Lanzamiento —> | Post-lanzamiento
validacion

(Garcia, 2011)

El proyecto Apolo se encuentra en la etapa de alcance, ya se definieron los clientes y
usuarios potenciales, asi como las capacidades para atenderlos, por lo que segun el proceso
anterior (Tabla 5) es recomendable realizar pruebas de concepto que ayuden a determinar la

viabilidad del producto en el mercado.

9.3 Cémo conducir una prueba de concepto

Una vez que el producto esta definido es posible ensefiar el concepto del producto a

los clientes y usuarios en la forma de un modelo, dibujos, historia, guion gréafico, hoja de
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especificaciones, video, o un prototipo virtual, con el fin de saber si la idea puede convertirse
en un producto ganador. El resultado de una prueba de concepto puede contribuir a conocer
qué ajustes se pueden realizar antes de finalizar el disefio de un producto y asi ahorrar dinero

en cambios futuros (Garcia, 2014).

Existen 6 pasos generales para realizar una prueba de concepto:

(TABLA 6)

Proceso de prueba de concepto

1. Determinar el objetivo
de la prueba de concepto

2. Seleccionar la poblacién
de encuesta

3. Seleccionar el formato
de encuesta mas apropiado

4. Preparar la declaracion
de concepto

I S
5. Desarrollar y administrar
el cuestionario

PR

6. Interpretar y reportar
resultados

(Garcia, 2011)

En el primer paso se define el objetivo de la prueba de concepto, la cual puede tener

3 fines: diagndstico, prondstico de compra y posicionamiento (Garcia, 2014).

Para el proyecto sera de mayor valor realizar una prueba de diagnéstico en donde se

busca saber que tan exitoso podria ser el producto en el mercado.
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Como segundo paso se debe seleccionar la poblacion de encuesta, la cual tiene que
reflejar el mercado objetivo y se debe decidir el tamafio de la muestra (Garcia, 2014). Para
este proyecto los segmentos de clientes y usuarios preseleccionados se pueden observar en
la segmentacion de clientes y usuarios (llustracion 2). La idea es realizar dos tipos de pruebas

de concepto: una con clientes y otra con usuarios.

El tercer paso consiste en seleccionar el formato de encuesta apropiado, dicho formato
puede ser aplicado en persona, por teléfono, correo electrénico, fax o por internet (Garcia,
2014). Se cree que para el proyecto es necesario aplicar dos tipos de formatos, uno para los
clientes y otro para los usuarios ya que la opinion de ambos es de suma importancia. Como
se menciond anteriormente segun Kirsten D. Sandberg es recomendable utilizar los focus
groups no para validar si no para guiar y entender el proceso de validacion que sera elegido,
por lo tanto, se cree que es mejor realizar primero un focus group con usuarios que sirva de
guia para después realizar la encuesta por correo o en persona que sera aplicada a los clientes
y usuarios. En esta etapa del trabajo se piensa que es mejor realizar la encuesta por correo ya
que no siempre es tan facil concretar una cita en persona con los tomadores de decisiones de

los establecimientos. Esta decision se tomara en el apartado de evaluacion de las soluciones.

Segun el cuarto paso del proceso hay 8 maneras en las que se puede describir el
concepto a los clientes y usuarios potenciales: con palabras, visualmente, visualmente y con
palabras, con prototipos o simular la informacién en un ambiente de compra virtual (Garcia,
2014). Estas opciones se especificaran en el Capitulo 10, pero debemos tomar en cuenta que
ya existe un prototipo y una encuesta realizados en el proyecto que podrian ayudar a tomar

esta decision.

59



El quinto paso consiste en elaborar el cuestionario y conducir la encuesta, para ello
se debe elegir qué tipos de datos se van a recolectar, existen 4 tipos de datos: preguntas de
intencion de compra, de diagnostico del producto en general, de atributos especificos y de
perfil del encuestado (Garcia, 2014). Como el proyecto Apolo ya conoce el perfil de los
encuestados y no se encuentra en una etapa en la que se buque determinar el precio del

servicio, se enfocara en preguntas de diagndstico y atributos especificos.

Finalmente, el quinto paso consiste en interpretar los resultados del estudio. Para las
preguntas de diagndstico y atributos se busca conocer si las necesidades del usuario o cliente
estan correctamente entendidas y conocer los gustos y disgustos del encuestado con respecto

al concepto (Garcia, 2014).

9.4 Propuesta 1: Focus group con usuarios potenciales.

El focus group servird de guia cualitativa para entender y mejorar las entrevistas
cuantitativas que se planean hacer a los clientes potenciales (establecimientos nocturnos) y

usuarios.

La ventaja de los focus group es que ““las interacciones entre los encuestados pueden
estimular nuevas ideas y pensamientos que podrian no surgir durante entrevistas uno a uno.
Y la presion grupal puede ayudar a desafiar a los encuestados para que mantengan su

pensamiento en un marco realista” (Carl McDaniel, 2016).

Siguiendo el procedimiento propuesto por Naresh K. Malhotra (Tabla 3) mencionado
anteriormente, primero se especificaran los objetivos de la investigacion cualitativa

(Malhotra, 2016).
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En este proyecto los objetivos son conocer la apreciacion de usuarios potenciales con

respecto a las ideas y conceptos planteados por el proyecto de emprendimiento Apolo.

Como segundo paso se deberan de establecer los objetivos especificos del focus group
(Malhotra, 2016). En este caso el focus group buscara servir de guia para entender y mejorar
el concepto y realizar mejores entrevistas cuantitativas. Se puede elaborar una lista de
preguntas a las que se les pretende dar respuesta, como guia de objetivos. De la lista de 11
preguntas que toda prueba de concepto debe contemplar segun Philip Kotler, mencionada
anteriormente, se eligieron 5, ya que son las mas apropiadas para alcanzar el objetivo que

tiene el proyecto:

e ;El concepto es claro y facil de entender?

e Ve usted algunos beneficios distintos en este producto sobre la oferta de la
competencia?

e ;Resolveria este producto una necesidad que usted tiene?

e ;Qué mejoras sugiere usted a varios atributos del proyecto?

¢Usaria usted el producto?

El tercer paso consistird en redactar una lista de preguntas de seleccién para escoger

a los candidatos a participar en el focus group (Malhotra, 2016).

El cuarto paso consistira en elaborar una guia para el moderador, la guia debera
especificar los temas que se analizaran, la secuencia en que se trataran, y la cantidad de
tiempo que se dedicara a cada tema (Malhotra, 2016). La guia se especificara en el Capitulo

10 en donde se elaboraré el plan de accién detallado.
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Después de elaborar la guia para el moderador sera posible realizar la entrevista con
el focus group, para realizar la entrevista el moderador debera: ““1) establecer una relacion
cordial con el grupo, 2) establecer las reglas de interaccion grupal, 3) establecer objetivos,
4) interrogar a los participantes y fomentar un debate intenso en areas importantes, y 5)
tratar de resumir las respuestas del grupo para determinar el grado de acuerdo” (Malhotra,

2016).

Finalmente, el moderador debera revisar y analizar los datos y elaborar el informe, en
donde no solo se buscara informar acerca de comentarios y hallazgos relevantes, sino también
se buscaran respuestas consistentes, ideas nuevas, preocupaciones sugeridas por las

expresiones faciales y lenguaje corporal (Malhotra, 2016).

9.5 Propuesta 2: Encuesta por correo electrénico a clientes potenciales.

La encuesta es la herramienta cuantitativa més utilizada. En ella, a diferencia de los
focus groups se busca una muestra representativa, la recopilacion de datos debe ser

estructurada y el analisis de datos debe ser estadistico (Malhotra, 2016).

Primero se seleccionara una muestra de nombres y direcciones a partir de una fuente
adecuada y se enviaran cuestionarios por correo a las personas elegidas. Sera posible realizar
Ilamadas telefonicas previas alertando al encuestado acerca de la encuesta, y se pueden

ofrecer incentivos futuros a los encuestados (Carl McDaniel, 2016).

La investigacion por encuestas se apoya por definicion en el uso de cuestionarios
(Carl McDaniel, 2016). En esta propuesta de solucidn se realizaria un cuestionario de opcion
multiple y respuestas abiertas con el fin de medir el grado de aceptacion o rechazo a las ideas

y conceptos del proyecto de emprendimiento Apolo. Las preguntas se desarrollaran en el
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Capitulo 10, y tendran que ser claras, no ambiguas y ajustadas al lenguaje del grupo objetivo.
Asi también, el cuestionario deberd comenzar con una pregunta que atrape el interés del
encuestado, partiendo primero de preguntas generales, después hacer preguntas que requieran

trabajo y hacer al final las preguntas mas delicadas (Carl McDaniel, 2016).

Una vez concluido el cuestionario se tendra que evaluar antes de su aplicacion,
haciendo preguntas como: ¢son necesarias las preguntas?, ¢el cuestionario es demasiado
largo?, ¢ las preguntas proporcionaran la informacion necesaria para cumplir los objetivos de
la investigacion?, y se realizara la version definitiva del cuestionario si es necesario para

finalmente implementar la encuesta (Carl McDaniel, 2016).

9.6 Propuesta 3: Encuesta personal a clientes potenciales.

Las entrevistas personales se efectuaran en oficinas o lugares de trabajo de los
ejecutivos de las empresas (Malhotra, 2016), este tipo de encuestas requiere de entrevistar a
personas de negocios en sus lugares de trabajo respecto de productos o servicios industriales

(Carl McDaniel, 2016).

Como primer paso se identificaran y localizaran a aquellos individuos que estén
involucrados en la toma de decisién de compra del producto. Es posible obtener listas de

contacto de los clientes potenciales, si no, se localizaran por teléefono (Carl McDaniel, 2016).

Una vez detectada la persona adecuada, el siguiente paso sera lograr que acepte ser
entrevistada y fijar una fecha y lugar para la entrevista (Carl McDaniel, 2016). Finalmente
se acudira a la entrevista el dia pactado y se efectuara un cuestionario que tendra el mismo
procedimiento de realizacion de cuestionarios planteado en la propuesta 2, y también se

tendra que escoger la mejor manera de presentar el concepto.
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9.7 Factores de determinacion de la técnica por encuesta

Existen varios factores que ayudan determinar la técnica por encuesta que debe ser
utilizada, estos factores son: la precision muestral, el presupuesto, los requerimientos de
reaccion de los encuestados, la calidad de datos, la extension del cuestionario, la estructura

del cuestionario y el tiempo disponible para completar la encuesta (Carl McDaniel, 2016).

En algunos proyectos la precision muestral es requerida y de suma importancia,
aunque, a mayor exactitud mayores costos, si la necesidad de exactitud en los resultados del
estudio no es muy importante es posible utilizar procedimientos muestrales menos rigurosos
y costosos, pero si la necesidad de exactitud es alta es posible utilizar entrevistas telefonicas
desde un centro de atencion en donde controlan el nivel de calidad de los entrevistadores y

sus resultados (Carl McDaniel, 2016).

El presupuesto con el que se cuenta también es un factor muy importante ya que

determinaré qué tipo de estudios y a que escala se pueden realizar (Carl McDaniel, 2016).

Asi también, dependiendo del propdsito de las entrevistas existira un tipo de reaccion
que se necesita obtener de los encuestados, por ejemplo, en el caso de los prototipos o las
degustaciones normalmente es requerido el contacto con los encuestados (Carl McDaniel,

2016).

La calidad de los datos que se requieren en los proyectos se puede entender con dos
conceptos: 1) Validez, se refiere al grado en el que una medida refleja la caracteristica de
interés, y 2) Confiabilidad, se refiere a la congruencia con que una medida produce los
mismos resultados con las mismas o comparables poblaciones. La calidad en los datos esta

relacionada a los factores que se controlan y aquellos que no son controlables en las
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entrevistas. Algunas técnicas de encuesta conllevan mayores sesgos por su naturaleza de

aplicacion (Carl McDaniel, 2016).

En cuanto al tiempo de la entrevista es (til saber cuanto tiempo tarda contestar el
cuestionario, si el cuestionario tarda 50 minutos en contestarse se limitaran las técnicas por
encuesta que es posible utilizar, las encuestas telefonicas o en centros comerciales ya no
podrian realizarse (Carl McDaniel, 2016). Carl Mc Daniel recomienda los siguientes limites

maximos de tiempo para los siguientes tipos de encuesta:

e Frente a frente (hogar/oficina): 25 minutos

e Teléfono: 20 minutos

e Intercepcién en centro comercial: 15 minutos
e En linea: 20 minutos

e Entrevista individual en profundidad: 40 minutos

Por su parte, la tasa de incidencia se refiere a el porcentaje de personas 0 negocios
que califican para la encuesta del total del universo de estudio. Los costos de busqueda y
localizacion de los encuestados pueden llegar a superar el presupuesto del estudio. Si se busca
dentro de un universo muy grande a pocos candidatos para la entrevista es mejor utilizar un

medio de bajo costo (Carl McDaniel, 2016).

El grado de estructura del cuestionario también es un factor para determinar el tipo
de encuesta a utilizar, por ejemplo, cuestionarios sumamente estructurados pueden requerir

la recoleccion de datos mediante entrevista personal (Carl McDaniel, 2016).
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Y finalmente, el tiempo disponible para completar la encuesta, es posible realizar
encuestas en un dia, internet es la manera mas rapida de lograrlo, pero también las entrevistas

en centros comerciales se pueden completar de forma rapida (Carl McDaniel, 2016).

9.8 Metodologia de evaluacion de las soluciones

Para evaluar las soluciones se realizara el siguiente procedimiento:

1) Se elaborara una tabla para el estudio cualitativo en donde se compararan los
requerimientos del estudio con la propuesta de solucién y otra para el estudio
cualitativo en donde también se comparara con las propuestas de solucion, y se le
asignara a cada factor un valor segun el requerimiento o posibilidad basado en la
siguiente escala:

e 1:bajo
e 2:medio
e 3:alto

2) Se evaluara en cual propuesta se encuentran mayores coincidencias. Esto ayudara

a relacionar los requerimientos del proyecto con las ventajas y desventajas que

cada técnica ofrece segun la teoria de Carl McDaniel.

9.9 Evaluacién de las soluciones

La evaluacion del estudio cualitativo se puede observar en la tabla 7.
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(TABLAT7)

Tabla de evaluacion cualitativa

Evaluacién cualitativa

Requerimientos y Propuesta 1
p03|b!lldades del Focus group
estudio
Bajo/Medio/Alto Bajo/Medio/Alto
Precision Alta Alta
muestral
Presupuesto Bajo Medio
Requerimientos Alto Alto
de reacciones de los
encuestados
Calidad de datos Medio Medio
Extension del Alto Alto
cuestionario
Tasa de Bajo Bajo
incidencia
Estructura del Medio Medio
cuestionario
Tiempo Alto Alto
disponible

Elaboracion propia

La tabla de evaluacion del estudio cualitativo presenta muchas similitudes en
requerimientos y posibilidades a los intereses del estudio con el focus group, el Unico factor

que difiere es el requerimiento de presupuesto, aunque, es posible ajustar la técnica de tal
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manera que no sea tan costosa la realizacion del focus group, por ejemplo, utilizando

instalaciones y material prestados por la Universidad Iberoamericana.

Evaluacion del estudio cuantitativo:

(TABLA 8)

Tabla de evaluacién cuantitativa

Evaluacién cuantitativa

Requerimientos | Propuesta 2 Rropiestals
y p05|b|I|_dades Encuesta por Encuesta
del estudio correo personal

Bajo/Medio/Alto | Bajo/Medio/Alto | Bajo/Medio/Alto

Precision Alta Alta Alta
muestral
Presupuesto Bajo Bajo Bajo
Requerimientos Medio Bajo Medio
de reacciones de los
encuestados
Calidad de datos Alto Medio Alto
Extension del Medio Bajo Medio
cuestionario
Tasa de Bajo Bajo Medio
incidencia
Estructura del Medio Bajo Medio
cuestionario
Tiempo Alto Bajo Alto
disponible

Elaboracion propia
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La tabla de evaluacion del estudio cuantitativo presenta mayores coincidencias con la
técnica de entrevista en persona/oficina. Esta técnica puede llevarse a cabo con una precision
muestral alta y con poco presupuesto, ademas, es posible obtener mayores reacciones en los
encuestados que en una encuesta por correo y tambiéen la calidad de datos obtenida con las
encuestas personales es mayor. Por otro lado, la extension del cuestionario y el tiempo

disponible pueden ser mas grandes, esto permite mayor estructura en el cuestionario.

10. PLAN DE ACCION

10.1 Propuesta de solucién definitiva

La propuesta de solucion definitiva sera una combinacion entre la propuesta 1y 3, ya

que son las dos propuestas que en mayor medida satisfacen los intereses del estudio.

La idea es primero realizar un focus group con usuarios potenciales que ayude a
mejorar cualitativamente el concepto del proyecto Apolo y, ademas, servird como guia para
realizar posteriormente mejores entrevistas cuantitativas en persona con los tomadores de

decisiones de los establecimientos nocturnos (los clientes potenciales).

Se cree que en conjunto estas dos propuestas de solucion son la mejor manera de
atacar la problematica y lograr los objetivos de estudio, ya que con ambas sera posible tomar

en cuenta las opiniones, tanto de los usuarios como de los clientes del producto en cuestion.

A continuacion, se especificara el plan de accién detallado para realizar la propuesta

de solucidn definitiva.
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10.2 Plan de accion detallado

Plan de accién cualitativo

El plan de accion seguira el procedimiento mencionado anteriormente para realizar

focus groups de Naresh K. Malhotra en su libro Investigacién de mercados (Tabla 3):
Paso uno — Objetivos de la investigacion cualitativa.

Entender por medio de la técnica de focus group a los usuarios potenciales del

producto, y saber qué piensan con respecto a las ideas y conceptos del proyecto Apolo.

Paso dos — Establecer los objetivos del focus group.

(ILUSTRACION 14)

Preguntas Objetivo del focus group

Street Address Apolo, la muisica
City, ST ZIP Code 0,

Lista de preguntas a las cuales se
pretende encontrar respuesta

To: Recipient Name From: “Your Name

Place: Room /Office Date Date

Phone: MName

1 :El concepto es claro y facil de
entender?

Ve usted algunos beneficios
2 distintos en este producto sobre la
oferta de la competencia?

3 ;Resolveria este producto una
necesidad que usted tiene?

Mejoras sugeridas a varios atributos
4 del proyecto, ¢ Qué le gustaria, que
le gusta o que no le gusta?

] & Usaria usted el producto?

Elaboracion propia
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El objetivo principal de las sesiones focus group es servir de guia cualitativa para
entender y mejorar antes del 31 de enero del 2019 las entrevistas cuantitativas que se planean
hacer a los clientes potenciales (establecimientos nocturnos). Los objetivos pueden tomar la

forma de preguntas a las cuales se les pretende dar respuestas (llustracion 14).

Paso tres — Redactar un cuestionario de seleccién.

Es un cuestionario que permita seleccionar a los candidatos a participar en el focus

group (lustracion 15).

(ILUSTRACION 15)

Cuestionario de seleccion de candidatos

Street Address
City, ST ZIP Code

Preguntas de seleccion de los

candidatos
To: Recipient Name From: “Your Mame
Place: Room /Office Date Date
Phone: Name
1 :Es parte de alguno de los

segmentos de clientes propuestos?

&E5 alguien al que le gusta la vida
2 noctuma? O ;es alguien que gusta
de salir con amigos?

3 &E5 alguien que utiliza redes
sociales?

4 & Es mayor de 18 afios y menor a 39
anos?

5 &E5 alguien que vive en la ciudad de

México o turista?

Elaboracion propia
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El tamafio de muestra en investigaciones cualitativas va relacionada al nimero de
grupos de enfoque que se realizan, siempre son tamafios de muestra muy pequefios en

comparacion con el universo total (Carl McDaniel, 2016).

Por lo tanto, se haran unicamente dos focus groups con 8-10 personas cada uno en

dos dias distintos antes del 31 de enero.

Paso cuatro — Desarrollar una guia para el moderador.

Ademas de la guia, se tendré que seleccionar a un moderador con experiencia que
pueda prestar sus servicios cobrando poco. EI moderador se seleccionara antes del 17 de

diciembre del 2018 y debera saber como explicar el prototipo 3 (llustraciones 18-19).

La guia es de topicos y tiene que ser detallada para el moderador quien la utilizara
durante la sesion. Debe especificar los temas a tratar, la secuencia de estos y la cantidad de

tiempo dedicado a cada uno.

El focus group tendra una duracion de 1 hora y cada seccion durard 15 min, lo anterior
podra modificarse despuées de reunirse con el moderador ya que habra una reunion de
planeacion antes de realizar los focus groups en donde se terminaran de ajustar los detalles

necesarios para que las sesiones sean de mayor provecho.

La guia propuesta se puede observar en la llustracion 16.
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(ILUSTRACION 16)

Guia para el moderador

Guia para el moderador

Introduccion

Mencion general de |la aplicacion
Registro
Caswal, relajads, informal
Mo hay respuestas comrectas ni incomectas
Reglas da la conversacion

o Hablar unc por uno
Mo dominar ks convarsacion
Hahblen en cualquisr orden
Ezcuchen & los demas

o oo

Actitudes generales hacia establecimientos nocturmos

i Qe tan frecuentemente salen a un establecimiento nocturna?

i Dwé tanto gastan en promedio en un establecimiento noctumo?

iCon cusntas personas en promedio van & unm establecimiento
nochurno?

i Dwé tan importante es la misica en un establecimiento nocturmnc?

i Dwe informacion les gusta saber de los establecimientos noclurnos
antes de decidir si ir o no?

A& gque hora llegan nomealmente a un establecimiento noctumo?

i Qwé es lo que mas te gusta de los establecimientos nocturnas?

i Qwé les gusta hacer dentro de un establecimiznto nocturno?

Actitudes hacia las ideas y conceptos del producto

: Te gustaria conocer establecimientos noctumos nuevos por medio fus
gustos musicales?

;Te gustaria conocer por meadio de tu smartphone las canciones de fus
ectablecimientos favoritos?

:Te gustaria conocer perscnas afines a tus gustos musicales y que se
les propongs una salida conjunta & un establecimiento compatible?

i Te gustaris hacer nuewvas amigos por la midsica?

i Te gustaria conocer el amhbiente de los estsblecimientos por videos y
fotos de las dltimas 24 horas del lugar?

:Te gustaria formar parte de una comunidad de personas con gustos
musicales afines para obtenar informacicn relevante de eventos, lugares
¥ promociones?

Preguntss de prusba de concepio

4 El concepto es claro y facil de entender?

i We usted algunos beneficios distintos en el producio sobre |2 ofera de
la competencia? (Yelp. Foursguare, Tinder)

i Resolvaria este producto alguna necesidad?

i Dwé mejoras sugiere usted a varios atributos dal producto?

;Usaria usted el products?

;i Cree usted gue existe mucha competencia del producto?

s Recomendaria usted el products?

4 Dwé opinidn le deja el producto en general?, ;cree que es busno?

Elaboracion propia
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Paso cinco — Realizar la entrevista con el focus group.

Se buscara apartar un salén o sala de la Universidad Iberoamericana campus ciudad
de México antes del 17 de diciembre, la idea es que este salon sea conseguido gratuitamente

y sea apartado para ocuparse en dos dias antes del 31 de enero.
Paso seis — Elaboracion del informe

El informe tendré que especificar los resultados e informacion mas sobresaliente del
grupo de enfoque. Ademas, tendra que especificar tanto aquellas ideas nuevas que surjan de
la dindmica como aquellas ideas que agradan menos. También, tendra que especificar
reacciones cualitativas de los participantes como, expresiones corporales, entusiasmo, voz,

risa, incomprension, felicidad, entre otras cosas.

Plan de accion cuantitativo

El plan de accion seguira el procedimiento mencionado anteriormente para realizar
pruebas de concepto de R. Garcia en su libro Creating and marketing new products and

services (Tabla 5):

Paso uno — Objetivo de la prueba de concepto.

Conocer la apreciacion, gustos y disgustos de tomadores de decisiones de
establecimientos nocturnos de la ciudad de Mexico con respecto a las ideas y conceptos del
proyecto Apolo antes del 28 de febrero. Las encuestas se llevaran a cabo del 1ero. de febrero

al 28 de febrero del 2019.
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Paso dos — Seleccionar la poblacion de encuesta.

La determinacion del tamafio de la muestra se puede realizar por varios factores, uno
de ellos es el presupuesto con el que se cuente, otro por intuicidén o experiencia, también por

el nimero de subgrupos analizados o bien por métodos estadisticos (Carl McDaniel, 2016).

Para el proyecto Apolo se decidi6 elegir un tamafio de muestra basandose en el bajo

presupuesto con el que se cuenta, en la intuicién y también por los subgrupos detectados.

(ILUSTRACION 17)

93 establecimientos Cuauhtémoc seccién 7224 DENUE

(INEGI, 2018)

La alcaldia de la ciudad de México que interesa en mayor medida al estudio es

Cuauhtémoc, ya que es la alcaldia con mayor nimero de establecimientos nocturnos, cuenta
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con un total de 346 establecimientos en la seccion 7224 del DENUE, estos establecimientos
se subcategorizan por el tamafio del establecimiento, por lo tanto, escogeremos
establecimientos que sean no tan chicos ni tan grandes dentro del universo del estudio, estos
establecimientos son los que cuentan con capacidad para 11-30 personas. Asi pues, el
universo de estudio se reduce a 93 establecimientos, de los cuales se cree que es mas que

suficiente entrevistar al 20%, 18 establecimientos.

Este 20% del universo (llustracion 17) se dividird en dos subgrupos de interés: 9
establecimientos reconocidos y 9 establecimientos nuevos, quienes son finalmente el

objetivo del estudio cuantitativo.

Paso tres — Seleccion del formato de encuesta.

El formato seleccionado en la evaluacion de las soluciones es una serie de encuestas

personales con ejecutivos en oficina.

Paso cuatro — Preparar la declaracion del concepto.

Se elabor6 un nuevo prototipo en Justinmind Prototyper que servira para presentar el
concepto del producto minimo viable. Es importante que el moderador y el entrevistador en
ambos estudios conozca bien el prototipo para que pueda ser explicado con claridad y

sencillez.

El prototipo 3 se puede observar en las llustraciones 18 y 19.
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(ILUSTRACION 18)

Prototipo 3 Justinmind Prototyper (perfil de establecimiento)

Jun 22 i
i |

Playlist

DUKE

DUMONT

Elaboracion propia
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(ILUSTRACION 19)

Prototipo 3 Justinmind Prototyper (perfil de usuario)

search....

Paih )

My places See A

of ~

MORMANDIE

Mano Foro Normandie

Elaboracion propia
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Y se explicaran las 3 principales funciones de la aplicacion (llustracion 4):

e Permitir que los establecimientos elaboren su perfil.
e Permitir que los usuarios elaboren su perfil.
e Detectar usuarios compatibles y proponer salida conjunta a un establecimiento

compatible con dichos usuarios, o bien proponer salida individual.

Para presentar el concepto se elaborara, antes del 17 de diciembre del 2018, una lista
de beneficios relacionados con las 3 funcionalidades principales de la plataforma que ayude
a explicar mejor las ideas a los entrevistados, esta lista tendra que estar relacionada con el

prototipo 3 para que todo se entienda mejor.

Paso cinco — Desarrollar y administrar el cuestionario.

El cuestionario (llustracion 20) responde en positivo a estas preguntas de evaluacion
de cuestionarios (Carl McDaniel, 2016): ¢proporciona la informacion necesaria para la toma
de decisiones?, ¢considera al encuestado?, ¢son necesarias las preguntas?, ¢el cuestionario

es demasiado largo?, Por lo tanto, lo consideramos un cuestionario apropiado.

Por otro lado, los encuestados se contactaran por listas de correo y teléfonos que seran
obtenidas de directorios, internet y organizaciones, o bien, con visitas en persona al

establecimiento.

El cuestionario cuantitativo propuesto se puede observar en la llustracién 20.
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Sireet Address
City, ST ZIF Code

(ILUSTRACION 20)

Cuestionario cuantitativo

Cuestionario
To: Recipient Name Frem: ‘“Your Mame
Place: Establishment Date Date
Phene: Mame
:El concepto es claro v facil de
1 entender? sl NO
e usted algunos beneficios
2 distintos en este producto sobre la Sl NO iCuales?
oferia de la compeiencia?
; Resolvenia este producto una z
L ; -
3 necesidad gue usted tiens? sl NO £Cuales?
Mejoras sugeridas a varios atributos
4 del provecto, ; Queé le gustaria, que iCudles?
le gusta o que no le gusta?
s :Msaria usted el products? E1| NO
;L gustaria formar parte de los
[ primeros clientes del producto y sl NO
gozar de farifas preferencialas?
7 i Mos recomendaria con sus colegas =1 NO

de la industria

Paso seis — Interpretar los resultados.

Elaboracion propia

Se elaboraran graficos estadisticos de evaluacion para determinar los resultados del

estudio.
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11. EJECUCION DEL PLAN

11.1 Ejecucidn de focus group

Se realizaron con éxito 2 sesiones focus group los dias 29 y 31 de enero, cada una de

las sesiones se realizo a 8 personas que cubren el perfil mencionado en la llustracion 2.

Para realizar las sesiones se aparto un salon dentro de las instalaciones del Centro de
Emprendimiento y Desarrollo Empresarial (CEDE) en la Universidad Iberoamericana
campus Ciudad de México. También se contratd a una moderadora con experiencia en
implementacion de focus groups, quien ayudo en gran medida aportando con su experiencia

desde la planeacidn hasta la ejecucion y el analisis de resultados para ambas sesiones.

Antes de realizar los grupos de enfoque se tuvo una reunion de planeacion con la
moderadora, en donde se propuso mejorar la guia para el moderador (llustracion 16).
Ademas, en esta reunidn se explicé a la moderadora el proyecto y el propdésito de los focus
groups, también se acordd el costo por los servicios prestados y como se esperaban obtener
los resultados. Ella propuso ayudar en el disefio del estudio cuantitativo con preguntas

importantes a resolver que surgieran en las sesiones.

Para promover las sesiones se utilizd un péster (llustracién 22) que fue compartido

en redes sociales y publicado como evento en las péginas del CEDE.

La guia y el poster se pueden observar en las llustraciones 21y 22.
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(ILUSTRACION 21)

Guia mejorada para el moderador

1. lce breaker (10 min)

2.

Lifestyle (15 min):

EL OBJETIVO DE ESTA SEGC{GN ES ENTENDER QUE LUGARES VISITAS, ;COMO
ELIGEN LOS LUGARES? ;QUE LOS MOTIVA A DECIDIRSE POR UN LUAR U OTRO?

3.

Preguntas clave:

¢ Cada cuanto salen?

¢ Con quién salen?

¢ Como deciden los lugares?

£ Como se enteran de los lugares?

iHay alguna tendencia de lugares?

¢Usan alguna app para enterarse de 10s lugares?
i Siempre visitan 105 mismos lugares o cambian?
¢ Qué tan relevante es la musica? (aplicaciones)

En general, ;Qué aplicaciones usan? jCudles son tus apps favoritas? jQué
buscas en una app? ;Cuanto tiempo de vida el das a una app?

Explicacion del concepto {25min)

EL OBJETIVO DE ESTA SECCION ES ENTENDER TAN RELEVANTE LES PARECE
EL CONCEFPTO.

Preguntas clave:

¢ Qué opinan de esta app?

¢ Es algo que usarian? ; por qué?

¢ Qué les llama la atencidn/gusta?

ZQue no les gusta?

&Qué le falta? jQué le sobra?

Con qué apps la vinculan / j Se parece a alguna app?

Vamos a revisar seccidn por seccion (de la mas imporiante a la menos
importante)

¢ Cuando la usarian? jpara qué les serviria?

4. Armar la app ideal: Bajo este mismo concepto, armen |a app ideal que les

funcionaria.

Elaboracion propia
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(ILUSTRACION 22)

Poster de promocién focus group

APOLO APLICACION MOVIL

"PARTICIPA

OCUS
GROUP

v 29
STARTUP 21
LA MUSICA COMO ENERO
VECHICULO DE 2019
INTERACCION SOCIAL 8 - 9:00 PM

A

CEDE, Universidad Iberoamericana Ciudad de México.
Registro: hugo.miranda.ar@hotmail.com

Elaboracion propia

Ambas sesiones duraron una hora. Los Unicos presentes fueron los participantes y la
moderadora, y las sesiones fueron registradas con una grabadora de audio para que fueran

escuchadas nuevamente y tener un mejor analisis de resultados.
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(ILUSTRACION 23)

Sesién 2

Elaboracion propia

11.2 Informe de resultados focus group
El informe de resultados fue elaborado por la moderadora y los resultados incluyen
preguntas a validar con un estudio cuantitativo, lo anterior es muy importante ya que el
propoésito principal de ambas sesiones, ademas de entender la opinidon de los usuarios
potenciales, era el de servir como guia para elaborar el estudio cuantitativo a los
establecimientos. La moderadora ademas sugirié que se elaborara otra encuesta a usuarios

potenciales basandose en los resultados de los focus groups.

A continuacion, el informe de resultados para ambas sesiones.
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(ILUSTRACION 24)

Informe de resultados pag. 1

= En general los participantes les gusta sslir y sungue tienen sus
lugares favoritos, también les gusta descubrr nueves lugares.
Para encontrar nuevos lugares estan scostumbrados a buscar
resefias en internet, no necesariaments en una aplicacion. Las
paginas gue buscan son: A DOMDE IR, CHILANGO, MARCO
BETETA. TIME CUT. Las cuales encuentran en Facebook o
Instagram.

= Este fipp de recomendaciones son importentes porgue dan wne
resefiz general gque incluye precios y permite wver fotos y
comentarics de usuarios reales, lo cusl s importante pars
validar que la resefia sea real.

= Aungue ssbenm gque hay splicaciones pars enconirar nNuUevos
lugares como Foursguare y TripAdvisor las usan principalments
an los vigjes.

= Parz tomsar la decisién del lugsr & donde ir la muisica y =l
ambienta toma un lugar muy imporiante, sunque es dificil saber
qué fipo de muisica enconfrar. Los usuaros de maners
espontanes =i consideran importante conocer el estile musical
del lugar, ko cusl represents una oportunidad pars APCLO.

= Los aspectos que consideran en el momento de elegir un nuewvo
lugar es: ambiente, decoracion, misica, precios y senicio.

= Respecto 2 conocer nuevos amigos hay opiniones polarizadses ya
que =l sglir con gemte gue no conocen les parece algo raro
porgue en general ya tienen un grupo definido de amigos. Hay
otro grupo que se muesira interesado, pero no es slgo de vital
importancia o que en general estén buscando. El conocer nueva
gente es mas relevante en viajes que en la vida cotidiana.

= Em cuanto & sus gustos musicales hay wn interés de encontrar
nuevas canciones. Principalmente esta funcionalidad de nuevas
canciones ko hacem a fravés de las recomendaciones de
SPOTIFY, aungue reconocen que estas recomendacionges no son
siembre las mejores.

E
S
T
I
L
O
D
E

>0 —<

Elaboracion propia
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(ILUSTRACION 25)

Informe de resultados pag. 2

Emn general la app les parece relevante sungue hay slgunas
COSas5 que causan dudas:

ZGUE LES GUSTA DE LA APP?

Conocer el fipo de midsica del lugar antes de llegar al lugar,
Que permite conocer lugares diferentes,
Encentrar recomendacionas por génerao,

Imtercambic de Mdsica

ZGUE NO LES GUSTA DE LA APP?

Seguir gente que no COMNOGES,

La= funcionalidades sociales.

ZQUE LES GUSTARIA ENCONTRAR EN LA APP?

Que tenga lugares actualizados (gque constantemente estén

actualizando la informacién del negocio, fotos, playlists, eventos),

Que esté relacionado a varas landing pages para que puedan
tener la informacion completa del negocio,

Que puedas subir historias y fotos reales para tener una wision
més real. Una idea a incorporar es que en las resefas de las

personas, venga s un lado su playlists para facilitar el conocer
més musica.

Que sea en un solo click |a facilidad de encontrar mdsica,

Clue los mismos usuarnios te den recomendaciones musicales, se
puede hacer an la pagina principal una encussta con canciones
faworitas,

Cue sl hacer check in s2 traduzcan en punios o productos gratis.

Es=sta iniciativa puede hacerse como programsa de recompensas
para que =l establecimiento genere re visitas

Poder guardar los lugares visitados y favoritos para consultados
posteriormente, por cuestiones de seguridad se busca que esto
=23 un apartado que solo el usuarioc pusde wer.

Elaboracion propia
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(ILUSTRACION 26)

Informe de resultados pag. 3

= Cualitativamente si hay una aceptacion general a la aplicacion,
=in embargo, existen cierias dudas 8 validar pars determinar la
factibilidad del negocia.

= Se recomisnda indagar a los establecimientos nocturnos
interesados v 8 usuaros potenciales.

= Las preguntas a resclver son las siguientes:

A LOS ESTABLECIMIENTOS

= ; Actualmente se apoyan de apps o tienen alianzas con
paginas para dar a conocer su negocio?

= ; Que ofrecen esas aplicaciones?

= En el establecimiento, ;tienen alguna oferta musical
diferencial vs otros lugares similares?

LEER EL CONCEPTO DEL NEGOCIO
= ;Qué les gusta de esta app?

= ;i Qué no les gusta?

= ; Qe le incluirian a la app?

= ;Les interesaria estar en una plataforma asi? | i Tiene
ventajas estar en la plataforma?

= ; Estan dispuestos a subir y actualizar sus playlisis?
= ;Con qué frecuencia actualizarian estas playlists?

= ; Estan dispuestos a que los usuarios suban fotos y
resefia del lugar?

= ;i Qué porcentaje incremental de comensales les gustaria
abtener por medio de la app?

P
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= ;Estan dispuestos a dar promociones a aguellos
usuarios gque hagan check in?

Elaboracién propia
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(ILUSTRACION 27)

Informe de resultados pag. 4

A LOS USUARIOS

= ;i Con cusl de las siguientes frases te identificas mas?
FRASE 1:

= ¢ Cuando zalgo con miz amigos prafierc =ea uns c3E8
= Cuando zalgo gue miz amigos prafiero 2ea un lugar
FRASE 2:

= Siempre salgo 8 los mismos lugares

s e gusis conocer fugares

s ;Qué te hace decidir el establecimiento al que saldras en la
noche? (Ranquea del 1 al 6 del mas importante al menos
importante?

- Alimentozs | Cocteleria | Misica | Servicio | Precios | Decoracidn

= ;Dénde fe enteras o buscas lugares nuevos para salir?
- Lo que me dicen miz amigos | Resenas tipo: adonde, TimeOut
| Fecebook | insfagram |Foursquare | TripAdvizor | Ofra

s ;Cudl de estas aplicaciones usas?

- Facebook | Instagram | Spotify | Tinder | Bumnble | Tripadvisor |
Foursguare

= &) LEER EL CONCEPTO

= ¢E=te cancapio te parecs diferente sl resto de splicaciones que
existe actualmente® 57 - WO

= Si contesta que si- ; Qué tan diferente te parece? (donde 1 es
poco diferente y 5 muy diferente]
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Elaboracién propia
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(ILUSTRACION 28)

Informe de resultados pag. 5

A LOS USUARIOS

= iQué te gusta de esta app?

- Que puedo conceer nuevos lugares | Saber el tipo de muzica del
lugsr | conectar con nuevas personas | infercambio de musica

s ;Qué no te gusta de |a app?

Gue puedo conocer nuevos lugares | Saber el tipo de musica dal
lugar | conectar con nuevas personas | infercambio de muszica

= ;Zué le agregarias paras que fuera ls app perfecta para ti?

RECOMENDACIONES

= Para asegurar la inversion es de vita importancia entender con
lozs megocios que % incremental de la ventz esperan en caso de
inwvertir en |a plataforma.

= De igusl manera se debe indagar |la capacidad gue los negocios
tiznen para mantener ests pagina actuslizads, ya que da no
hacerlo la plataforma cobrars poca relevancia a los usuarios.

= Para los usuarics enfocar toda |a plataforma en el intercambio
musical y no en las conexiones de personas, ya que hay
aplicacionas que lo ofrecen y no tiene tanta relacion con la app
musical.
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Elaboracién propia
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11.3 Ejecucion de encuesta a establecimientos

El resultado obtenido en los focus groups permitio replantear la encuesta personal a

clientes potenciales, el cuestionario propuesto anteriormente (llustracion 20) se modifico

gracias a la informacion que brindaron ambas sesiones.

El nuevo cuestionario quedé de la siguiente manera:

(ILUSTRACION 29)

Cuestionario cuantitativo mejorado

Cuestionario cuantitativo ampliado

3 min

Introduccidén de propdsito
Presentacién del proyecto Apolo con una diapositiva en PowerPoint

12 min

Cuestionario

Opinién general, ;Qué falta?, ;Queé sobra?, ;Que es lo que mas te
gusta?, ; Qué es lo que menos te gusta?

£ Qué medios utiliza para promocionar su establecimiento?

Ve usted algunos beneficios distintos sobre la oferta de nuestra
competencia?, ;Resolveria el producto necesidades gue ustedes
tienen?, ;cree que somos diferentes a la competencia?

£Qué informacion extra le sirve a usted que se dé a conocer de su
establecimiento en la aplicacion?

£ Cree que podriamos generar nuevos grupos de clientes previamente
inexistentes a tu favor? (amigos por la misica)

iles serviria a ustedes que los clientes pagaran desde la aplicacion
antes de llegar a su establecimiento?

iCree usted que le podriamos ayudar a mejorar sus ingresos en dias
menos concurridos promecionandolos de manera especial? (por la
misica, eventos o promociones)

iles serviria a ustedes que les diéramos retroalimentacion de las
canciones y eventos que mejor impacto estan teniendo?

;les serviia gue sus clientes le recomendaran musica a su
establecimiento desde la aplicacion?

;Pagarias por algo asi si ayudara a mejorar la venta y el flujo de clientes
en su establecimiento?, ;Les gustaria formar parte de los primeros
clientes del producto gozando con tarifa preferencial? (mes de prueba
gratis, por ejemplo.

iMos recomendarias con colegas de la industria?, ;Dénde me
recomiendas hacer mas entrevistas?

£ Como es el proceso para la contratacion de un producto de esta indole
en su establecimienta?

;Estan dispuestos a subir y actualizar sus playlists?

;Estan dispuestos a que los usuarios suban fotos y resefias del lugar?
£Qué porcentaje incremental de cliente les gustaria obtener por medio
de esta aplicacién?

£Estan dispuestos a dar promociones/experiencias a aquellos usuarios
que hagan check in en su establecimiento?

Elaboracion propia
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Las entrevistas comenzaron desde el lero. de febrero y hasta el momento se han
realizado 12 (Anexo 1: entrevistas completas). Cada entrevista ha sido distinta pero siempre
con personas relacionadas directamente a la toma de decision de compra de un
producto/servicio como el que el proyecto Apolo pretende brindar, se entrevistaron a duefios,
socios, encargados de publicidad, encargados de relaciones publicas y a gerentes generales

de los establecimientos.

Las 12 entrevistas abarcan aproximadamente 23 establecimientos ya que varios
establecimientos son parte de corporativos que cuentan con mas de un establecimiento. En
todos los casos se observo gque son las mismas personas quienes manejan la publicidad de

todos los establecimientos del corporativo.

Se piensa continuar realizando entrevistas ya que son muy importantes porque se ha
observado que es la mejor manera de empezar a asegurar a los primeros clientes del proyecto.
Ademas, todas las entrevistas han salido positivas, ningln entrevistado ha dicho que la idea
es mala, al contrario, a todos les ha gustado hasta el momento y se espera que continle esta

tendencia.

11.4 Informe de resultados encuesta a establecimientos

A continuacion, se presenta el resultado de las entrevistas en gréaficas (Graficas 9-22)
que ayudan a dimensionar mejor los resultados, en los graficos se omiten los detalles
mencionados por los encuestados, pero capturan la esencia principal buscada en cada

pregunta que se realizo.
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(GRAFICA 9)

Opinion general

m le gusta = le esindiferente = nole gusta

Elaboracioén propia
(GRAFICA 10)

Medios de promocion utilizados

m Boca a boca = Facebook = [nstagram Twitter = Influencers

= Revistas m Pgina web m TripAdvisor nTV = Google Business

Elaboracion propia
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(GRAFICA 11)

Beneficios distintos sobre la oferta de la competencia

m sj ve ventajas = es indiferente = no ve ventajas

Elaboracion propia
(GRAFICA 12)

Informacion extra que se podria incluir

m promociones (planes de lealtad) = cree que es muy completa = eventos
resefias = video promocional = carta

m tipo de gente m videos de los djs m reservaciones

m jerarquizar por secciones m seguridad en los matchs m alianzas (Uber)

Elaboracién propia
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(GRAFICA 13)

Generacién de nuevos grupos de clientes

msilocree ®nolocree

Elaboracion propia
(GRAFICA 14)

Pagos por anticipado desde la aplicacion

m le gusta = solo parareservar  ®no le gusta

Elaboracion propia
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(GRAFICA 15)

Mejora en los ingresos y flujo de personas

msilocree m®nolocree

Elaboracién propia
(GRAFICA 16)

Retroalimentacion de musica y eventos

msirve  ®nosirve

Elaboracion propia
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(GRAFICA 17)

Disposicion a aceptar recomendaciones musicales de parte de usuarios

m |e gusta (acorde con su cocepto) = no las tomarian en cuenta

Elaboracion propia
(GRAFICA 18)

Disposicién a probar el producto desde su lanzamiento y pagar por el si es util

Elaboracion propia
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(GRAFICA 19)

Disposicién a subir y actualizar playlists

Elaboracion propia
(GRAFICA 20)

Disposicion a permitir que usuarios suban resefias, fotos y videos del lugar

e L cTTTTTTTIY T TTT T T oTTT T T T

msi msiperoconfiltro =no

Elaboracién propia
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(GRAFICA 21)

Porcentaje incremental de clientes esperado

6

mmasde40%  ®entre 20-40% = proporcional a la comision = no sabe

Elaboracion propia
(GRAFICA 22)

Disposicion a dar promociones, experiencia o beneficios por check in

msi mlovanacehcar ®=no

Elaboracion propia
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Los resultados de la encuesta hasta el momento son positivos, los establecimientos
consideran la aplicacion como una forma diferente y nueva de presentar la informacion de su
lugar, creen que ayudard a mejorar sus ventas y lo mas importante de todo es que estan
dispuestos a probar nuestro producto desde que salga al mercado. Ademas, estan dispuestos

a participar en las dindmicas que requiere la aplicacion.

11.5 Informe de resultados encuesta a usuarios

También se realiz6 una nueva encuesta cuantitativa a usuarios potenciales (Gréaficas
23-31), esta encuesta toma en cuenta los resultados de los focus groups en su disefio y se
realizd nuevamente desde la plataforma digital Surveymonckey a 200 personas quienes

podian ser de cualquier parte de México.

(GRAFICA 23)

¢Con cual de las siguientes frases te identificas mas?

= me gusta conocer lugares nuevos = me gusta ir a los mismos lugares

Elaboracién propia
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(GRAFICA 24)

¢ Cual es el principal motivo para elegir un establecimiento en la noche?

A

m alimentos = musica = precios = decoraciéon = servicio = cocteleria

Elaboracion propia
(GRAFICA 25)

¢Ddnde te enteras o buscas lugares nuevos para salir?

>

= |o que me dicen mis amigos = facebook
= instagram = resefias tipo: adonde / timeout / chilango.com
= tripadvisor = foursquare

Elaboracién propia
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(GRAFICA 26)

Selecciona las aplicaciones que utilizas

m facebook = instagram = spotify = apple music = tripadvisor = tinder m foursquare m bumble

Elaboracion propia
(GRAFICA 27)

¢Este concepto te parece diferente al resto de aplicaciones que existe actualmente?

msi ®mno

Elaboracién propia
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(GRAFICA 28)

¢ Qué tan diferente te parece el concepto?

= muy diferente = diferente = poco = nada

Elaboracion propia

(GRAFICA 29)

¢ Qué es lo que MAS te gusta de esta aplicacion?

A

= que puedo conocer nuevos lugares = saber el tipo de musica del lugar

= intercambio de musica/descubrir musica = conectar con nuevas personas

Elaboracion propia
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(GRAFICA 30)

¢ Qué es lo que MENOS te gusta de esta aplicacion?

m que puedo conocer nuevos lugares = saber el tipo de musica del lugar

= intercambio de musica/descubrir musica = conectar con nuevas personas

Elaboracion propia

Ademas de las preguntas anteriores se pidié a los encuestados que mencionaran algo
que hiciera a la aplicacion mejor. Las respuestas que fueron mencionadas en mayor medida

fueron:

e Nada esta perfecta

e Recomendaciones de lugares segun tus preferencias
e Opiniones, resefias y comentarios del usuario

e Que sea gratis

e Ranking de lugares

e Que sea intuitiva, cdmoda, con buena interfaz y de facil uso
Las respuestas que se repitieron en menor medida fueron:

e Que tenga mapas o ubicacién
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e Que se pueda escuchar la musica en tiempo real del lugar
e Conexién con Uber o Spotify

e Reservaciones

Y las respuestas que se hicieron una sola vez fueron:

e Mejor conexion entre cliente y establecimientos, poder descubrir bandas y
proyectos alternativos, poder usar filtros, meter también negocios, escoger el
tipo de ambiente deseado, promociones por primer uso, historias tipo
Instagram de lugares, meter expos de arte 0 eventos de cultura, informacién
de comida, promedio de edad, establecimientos cercanos, influir sobre la
mausica que pondra el lugar, sorteos como saludar al dj, eventos en tiempo
real, poder visualizar lugares de otros estados, poder comparar precios y
registro de personas que visitaron el lugar para encontrar alguien que te gustd

0 conociste.

Habra que considerar con atencién aquellas respuestas que se repitieron en mayor
medida, pero también hubo muchas respuestas Gnicas que parecen ser excelentes ideas y por
lo tanto también deberan tomarse en cuenta si es que se logra alcanzar la etapa técnica de

disefio.

En general la encuesta a usuarios potenciales concluy6 a favor de la aplicacion y se
vieron coincidencias con los resultados obtenidos en los focus groups. Fue importante saber
que las personas prefieren ir a lugares nuevos, que la musica es el segundo motivo que

consideran méas importante para elegir a qué lugar ir en la noche y también que a las personas
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les parece diferente el concepto y lo que mas les gusto es conocer lugares y lo que menos

gustc') fue conectar con nuevas personas.

12. SIGUIENTES PASOS

Anteriormente se mencionaron los rasgos clave o mejor dicho el producto minimo
viable (llustracién 4) y la propuesta de valor competitiva (llustracion 5) del proyecto. Ambas
deberan modificarse y adecuarse a los resultados del estudio realizado en este documento.

Con esta informacidn en mente se propone lo siguiente:

e Sereplanteara el producto minimo viable.

e Se determinara el grupo de programadores que convenga en mayor medida
para la realizacién del proyecto técnico.

e Sebuscara conseguir inversion para realizar el proyecto técnico, para ello serd
necesario elaborar un nuevo proyecto de inversion que considere los
resultados de este trabajo.

e Se verificara si es posible generar alianzas para facilitar contenidos como con
Spotify o Google Maps que permitan ahorrar costos y proporcionen mayor
funcionalidad.

e Se buscara darle traccion al proyecto por medio de promocion y labor de
mercadotecnia.

e lterar, una vez que se tenga una red de usuarios, sacar paulatinamente otras

caracteristicas con pruebas de usabilidad y ver como reacciona la gente.
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13. CONCLUSIONES
Gracias a los procesos de gestion de innovacion tecnoldgica se desarrolld en sus

primeras etapas el proyecto de emprendimiento Apolo.

Con la herramienta Canvas se definié el modelo de negocio: ¢qué hacemos?, ;cOmo
lo hacemos?, ¢por qué lo hacemos? y ¢para quién lo hacemos? EI modelo Foda y la busqueda
de arte previo ayudaron a saber que el producto es Unico en México y el mundo, pero también
gracias al Foda se entendio que una amenaza importante es que algunas funcionalidades de
la aplicacion podrian ser incluidas por participantes ya existentes en el mercado. Asi mismo,
las 5 fuerzas de Porter arrojaron un panorama alentador para nuevos participantes en el sector
y sirvieron para dimensionar la importancia de hacer alianzas estratégicas con proveedores
de servicios relacionados al proyecto. Por ultimo, se realizd un proyecto de inversion

anticipado que es rentable aun en un escenario pesimista para la empresa.

Por otro lado, para resolver el objetivo principal del trabajo se utilizaron herramientas
de mercadotécnica, dentro de esta area se encontrd que realizando pruebas de concepto con
técnicas de investigacion de mercados era posible conocer la apreciacién de personas y
empresas. Por lo tanto, se planearon, evaluaron y ejecutaron 3 técnicas de investigacion de

mercados: focus groups, encuestas por entrevistas en persona y encuesta por internet.

Los focus groups concluyeron que es importante para los participantes conocer
nuevos lugares, para lograrlo las personas cuentan con diferentes plataformas ubicadas en
diferentes medios. También arroj6 que la musica juega un papel importante en los lugares y
que a los participantes les gustaria conocer la musica de los establecimientos ya que estan
interesados en descubrir nuevas canciones. El hallazgo menos esperado fue que los

participantes no tienen mucho interés en conocer personas nuevas por medio de la aplicacion,
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pero en general, la aplicacion les parece relevante y les gusta. Ademas de lo anterior en los
focus groups hubo comentarios y sugerencias que ayudaran a mejorar la aplicacion en la

etapa de disefio técnico y también gracias ambas sesiones se redisefio el estudio cuantitativo.

De las entrevistas en persona lo mas importante fue que les gusto el proyecto a quienes
toman decisiones en los establecimientos y estan dispuestos a probarlo desde su lanzamiento.
También es importante que la gran mayoria percibe ventajas sobre otros productos similares
al nuestro, ademas se descubrié que Foursquare no es muy bueno para canalizar clientes a
este nicho de mercado, los que mejor lo hacen son Facebook, Instagram y las mismas
personas de boca en boca. Esto es importante ya que al ser una red social Apolo tendra
recomendaciones de persona a persona. De las entrevistas surgio informacion que ayudara a
disefiar un mejor producto para nuestros clientes, quienes piensan que por medio de esta
aplicacion pueden incrementar sus ingresos, por lo tanto, estan dispuestos a colaborar en las
dindmicas que requiere la aplicacion. La Unica propuesta que no parece gustar es el pago por
anticipado al establecimiento desde la aplicacion ya que genera problemas de administracion

y confianza.

Por ultimo, se realiz6 una encuesta en internet que ratifica la importancia que tiene la
musica para elegir a donde salir en la noche, que las personas gustan de conocer lugares
nuevos y que el concepto del proyecto les parece diferente a las aplicaciones ya existentes en
el mercado. Se descubrid que la fortaleza de la aplicacion es que las personas descubran
nuevos lugares y el area de oportunidad son las propuestas de salidas conjuntas, ademas de
lo anterior se recolectaron cientos de comentarios, ideas y sugerencias para mejorar el

proyecto Apolo.
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El trabajo nos permitié conocer la apreciacion de personas y empresas sobre las ideas
del proyecto Apolo, por lo tanto se cumplieron los objetivos, y se concluye que es posible
mejorar la manera en la que se presenta y agrupa informacion de establecimientos nocturnos.
Existen clientes interesados en probar el producto ya que consideran que es una idea util para
sus negocios y ademas existen usuarios interesados en usarlo ya que consideran que sera una
aplicacion diferente y de su agrado. Es posible ademas generar recursos y no existe nada
similar en el mercado que nos impida realizar el proyecto. Se cree adicionalmente que es un

proyecto que podria tener impacto en otras ciudades y también en otros paises.

13.1 Reflexiones finales

Emprender en nuestros dias es menos complicado que nunca, ahora contamos con
mas informacion y mas recursos para poder lograrlo, aunque no hay que confundirse, esto no
quiere decir que emprender sea facil, todo lo contrario, mas cuando se habla de
emprendimientos que implican innovar en productos o servicios, este tipo de innovaciones
tecnologicas siempre van de la mano del riesgo e incertidumbre que complican la toma de

decisiones.

Cada decisidn que se toma puede acercar o alejar el éxito de la empresa, es por ello

que tiene tanta importancia la gestién de la innovacion.

La Maestria en Gestion de Innovacion Tecnoldgica en la Universidad Iberoamericana
ayuda en brindar herramientas necesarias para tomar decisiones clave, estas herramientas
pueden traducirse como procesos de acciones planificadas. En este caso se realizé un proceso
de investigacién de mercados que vislumbra altas expectativas para el proyecto, ya que los

focus groups y las encuestas apoyan la hipétesis planteada, ahora se cree con mayor firmeza
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que es posible atender de mejor manera a los establecimientos nocturnos y a las personas que

desean conocerlos.

Gracias a este trabajo se pudo reafirmar la relevancia actual del proyecto, se entendid
mejor la esencia fundamental de la idea, se descubrieron diferentes técnicas para conocer a
los usuarios y clientes potenciales, se identificaron los pasos a seguir, pero sobre todo, se
planificd un proceso de acciones para conocer la apreciacion del mercado con respecto a las
ideas del proyecto de emprendimiento Apolo, el cual arrojé resultados que se consideran
positivos, y en base a éstos, se concluye que es posible continuar con el proyecto ya que

existe mercado y usuarios interesados en el producto.

Para el presente documento académico y para el proyecto Apolo, la gestiéon de la
innovacion fue fundamental porque ayud6 a entender el proceso de creacién de nuevos

productos, el cual no es sencillo, ya que cambia segln las necesidades de cada proyecto.

Ademas de lo anterior, ahora puedo decir que estoy motivado en continuar y tratar de

lograr desde el inicio una buena gestion de innovacion tecnologica.

Gracias.
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14. ANEXOS

14.1 Anexo 1: Entrevistas completas

(ANEXO 1)

Entrevistas completas

1. Opinion general, ; Qué le Falta? ; Qué le sobra? ; Qué es lo que mas te gusta? ; Qué es
lo gue menos te gusta?

Suena muy interezante este lugar busca mna propuesta musical diferente en la zona (Femando
Gerente General de Xampa)

Le gusta, en cuanto el cliente vea el tipo de nnisica recomendarles, lo que le gusta mas es que le
digamos al cliente que vaya 2 un lugar. (Tofio Socio de Pan y Circo)

Suena bien es nteresante, ;como le harian para darle promocion? (Dante Subgerente de Wallace)

51 le gusta la idea, es una buena idea porque al final no hay nada parecido para mostrar que es el
Ingar, las personas prezuntan el ipo de misica o el tipo de gente, siente que es buena idea porque
estd mostrando de manera facil y dmamica que es el establecimiento. (Stephania Manager de
Eelaciones Priblicas de Peralts y Phoenix)

Es= 1ma buena idea para poder interactnar entre el nsuario y los establecimientos, es una forma de
conexion usuano establecimiento acorde a los perfiles. Como no ze me ocurrio la idea amtes.
(German Franco Capitdn de La Belle Spoque: tienen 4 bares mas)

Le parece mna buena idea (Lupita Encargada de Terraza de Geénova, 3 establecimientos)

51 le gusta, les llama la atencion el que poedan conectarse las persomas, a ellos lo qoe le importa
es que loz lugares tengan peso, que las persomas comozean mas los comceptos por que la
recomendacicn va de boca en boca, podriamos llegar a més gente en mencs tiempo con mna
aplicacion asi, cree que se le puede dar mucha difosion con la plataforma Apolo. (Jimena Fabian
Azistente del Director Operativo de Grupo Sicario, 6 inmpebles: Limantur, Bar Onente, Chaman,
Baltra, Cancan y Campo Baja)

Elaboracion propia
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas

Siempre tener alzo que optimice el iempo v ayude a la toma de decisiones tienen un valor, es
como paginas de recomendacion de restaurantes le parece interesante por ahi. Seria importante que
la App tenga credibilidad porque de ahi parte todo. (Roberto Luna Socio de Pinche Gringo)

Le parece un concepto muy bueno v diferente, vas a poder vincular a la gente por medio de los
gustos nmsicales eso esta muy chido v no hay en este momento. (Alaim Gerente General de
Terraza Catedral)

Es llamativa claro (Rogelio Montoya Gerente General de Cigar Point)

Le gusta la idea de hacer match con una persona desconocida e ir 2 un lugar con afinidad de misica
con el lugar. Le gusta la parte de interactuar con gente que tiene afinidad de misica (Ledn Fozales
v Felipe Bustamante Duefios de Multiforo 246)

2, ;Qué medios ntiliza para promocionar su establecimiento?
Fedes sociales, boca a boca, foursquare no llena a su perfil de cliente.

Facebook, Instagram B0 %, influencers y proveedores, revistas, tampoco les sove mmcho
foursequare.

Unicamente redes zociales, olamente Facebook, Fourzquare nunca lo quisieron meter, no
reaccionan mmcho a Instagram

ol m e e e e o S ]| T A e b, o [
pedes soclales, presentacion del ngar v de boca en boca
I (= J

Facebook, Instagram, la mejor recomendacion es de voz en voz, pagina web de grupo Phoenix. Es
mry especifico, quienes somos que hacemos.

Péigina de Facebook, redes sociales, las consideran medianamente itiles, la interaccion se da mas
entre chientes de voz a voz

Bedes sociales Facebook, Instagram | Thwitter

Todas las redes sociales Facebook, Tripadvisor, Instagram es el que mas ocupan

Elaboracion propia
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas

Boca en boca es el que mas uhlizan, medios digitales. Facebook Instagramihistories, Twmtter,
enirevistas de television

3 Facebook es la que mas jala, Instagram es igual gran hemramienta v Google business para resefias
estd nmry buena, la gente opina del lngar v le gusta mucho. Tripadvizor no sirve mucho

Facebook, Instagram
Facebook, Instagram y Twitter

3. Ve usted algunos beneficios distintos sobre la oferta de nuestra competencia?
cresolveria este producte alguna necesidad gque usted tieme? jcree gue somos
diferentes a Ia competencia?

Si ve ventajas y diferencias por la parte musical que mpaorta

Es diferente, porque normalmente solo te aparecen fotos y precios falta mas mformacion. 5i le
agrada

Es practicamente lo que hacen no les gusta tanto 1a publicidad creen mas en el boca a boca.

51 ve beneficios v ve mn potencial es una plataforma en donde demmnestras smry breve qmen es el
establecimiento, ya que s muy visnal y auditiva. Tener cuidado con el tema de seguridad del
lngar =i pasa algo entre gente descomocida, =i ze pelean loz desconocidos de match el
establecimiento se hace responzable.

5i cree que es beneficioso, porque dependiendo de loz gustos musicales puedes cambiar el
concepto por el dia, puedes mejorar

5i definitivaments. tener mis clientes, podria ser una buena idea porgoe todo mundo escucha

MmEca.

Elaboracién propia
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas

Cree que =i en el tema de muasica, ej. que suba una playlists el bar oriente, porque por la miisica
esta bastante padre jalar a las personas

Pues =i, de alpuna manera integran informacién v tener muy claro loz nichos a donde dirigirla es
un plus. Confianza del nzuano es importante

51 ve diferenciaz, la diferencia mayor es por los gustos nmsicales, Facebook es diferente ez mas

de pustos personales

Lo que le llama la atencion es que el vineulo ez mas directo, ¥ como es una aplicacicn especifica
para eso, podria ser un beneficio mas directo

51, porque esti enfocada en la mmisica v a2 los lugares inicamente v la vinculacion de gente v
sugerencia de lugares.

4. ;Qué informacion extra le gustaria dar a conocer en esta aplicacion?
Promociones poder publicitar dindmicas o eventos.
Preciog, carta, tipo de gente, tipos de eventos y promociones, fotos del lngar, y el playlists
WVideos cortos de los djs.

Extilo open table. hacer reservacion mejorar la efectivida
SLELAY RIRIA] Relldlis L L il e L i

Eating jerarquizar per secciones: nmizica, tipo de lugar, comentarios posifivos y negativos y poder
hablar de los problemas del establecimiento para ayudarlos a mejorar. Filtro de seguridad entre el
cliente v el lugar para deslindar al establecimiento de cualqmer coza que pase, alianza con Uber o
etc. Por 5i algo estd mal poder pedir Uber desde 1a aplicacion.

Las promociones que se dan en el establecimiento, festejar cumpleafios
Promociones es lo principal

Le gustarian las resefias y opiniones de la gente. Qe ellos tinrieran refroalimentacion

Elaboracion propia
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas

Planes de lealtad, que 1a gente pueda acezar a una App que, de beneficios al usnano, promociones
que generan lealtad

A lo mejor un video del lugar, un video promocicnal (esta mry completa la aplicacion)
Cree que es muy completo.

Tarjetas de descuentos, o de miembros que por tenerla tengas un descuento, cupones de descoento
o de socio de lngar

5. ;Cree que podriamos generar grupos nuevos de clientes a tu favor? (amigosz por la

miisica)
31 lo cree

51 lo cres, porque el tipo de miisica cambia en cada pizo y el tipo de gente por piso también La
miisica es lo que jala a la clientela

Si lo cree, si fimcionaria porque hay gente que se mmeve solamente en la roma, permitiriames mas

movimiento de personas.

Si cree que podemos formar gropos nuevos de clientes, porque es uma manera moeva y rapida
Elimmando el 1p ¥ hacer reservacion desde la aplicacion.

Pues 5

Si lo cree
Sin duda
51 sin duda

Sin duda sezuro

Elaboracién propia
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas
5i claro, ez nury buena opcion
51
6. ;Le serviria a usted que los clientes pagaran antes de legar a su establecimiento”
Seria comfraproducente, va en conira del modele de negocio que se basa en la confianza
Solo cuando es reserva si sirviera el anticipo, necesitan confirmar antes por eso

No lo manejan, no mansjan consmmo minimo 0o cover

51 serviria para asegurar la mesa, pero no lo ve factible esta condicionando una venta donde el
cliente al mejor siente que no confian en €L, ejemplo del bufete

Una reservacion solamente
No lo manejan en este establecimiento

Cree que por tema de ciemes de costos se les complicaria un poco. Ellos tienen que cerrar costos
un dia del evento, a veces se complica =1 tarda en caer 1a informacion del banco a las coentas
bancaras.

Cuizas si en algimos eventos especificos, como es restaurante 1a gente viene a consumir lo que se

antoja en el momento
No simrve, por el control en ventas. Feservaciones las manejan por medio de Facebook
No es nmry uhil.

5i serviria (como fimciona Airbnb), que puedan comprar por anticipado sus boletos.
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas

7. iCree usted quwe le ayudariamos a mejorar sus ingresos em los dias menos
concurridos?

51 se pude general flujo de gente nueva en dias particulares si

5ilo cree, hmes, martes, miércoles, si la aplicacion dice que hay promocion ¥ que habra un tipo
de mmisica en especifico

Banda domingo martes y miércoles, =i porque va directamente con la miisica

Bastante 51, hay dias mas bajos, necesitan mcrementar mn poco en los dias bajos, estan rodeados
de muchos lugares diferentes, estilos (franceés o espafiol, o subtermrdnec) es un lugar versatil

5L, hacer como 1p zin la necezidad de tener un rp fisico. Give away comparte comenta participa
like y ganas promocion. Codigo de promocion

51 creen que se podria mejorar
51 miisica eventos y promociones en los dias flojos

El flujo de personas si, enfre semana y también cree que podria ser buena base para la difusidn de
eventos que salen de un dia para otro

Cuizas si, aplicado bien.

Podria ser, cree que =i, todo suma, de lunes a jueves es de 30 a 100 personas el fujo ¥ 600 en

promedio dias fuertes
Claro que =i.

51 mediante ofertas especiales o cupones
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas

8. ;Le serviria a usted que le diéramos retroalimentacion de las canciones y eventos que

mejor impacto estin teniendo?

Seria mieresante saber que le gusta a la gente de su propuesta musical para generar mags contenido
de eso (cada 30 dias el analizis le gustaria recibirlo)

51 obvio, cuantas personas visitaron la pagina v el perfil ¥ saber si realmente llego la persona

mformacion siempre es necesaria (la tienen que dar) s no como mides el resultado

Mo creo, porque las playlists llevan afios, los perfiles de personas son por el tipo de nnizica

Nos serviria grafica con estado de resultado, con visitas organicas, pagadas ¥ que foe lo que msds
mteresa v hacer rating de lo que mas esta jalando. Esta fue la cancion top 1 de la semana te
recomendamos subir mas canciones similares.

51 les serviria la retro, porgue hay mmchas veces que las canciones pasan de moda y no saben o
no las actualizan.

5i claro, =i claro
51 de ambaz sirve, de manera semanal la retroalimentacion
31, =in duda un Feedback 51 eventos también
Estadiztica =i claro
51 elaro
51 claro, estadisticas.
9. ;Le serviria que sus clientes le recomendaran miisica a su establecimiento?

Cualqmer comentario es @hl, pero tendria que comeidir con el perfil muzsical del establecimiento
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas

51 zerviria, interactoar con el cliente es lo mejor, el cliente se va a sentir tomado en coenta por el
establecimiento.

Mo lo tomarian en cuenta.

51 mucho, poner rating v que el cliente vote ¥ opine

51 les serviria, eso lo hacen pasan una hibreta para que anoten canciones v las pongan, pero tienen
que estar de acuerdo con el concepto y la hora

51 les serviria

51 hubiera como 1 rubro especial, como recomendacion aparte =i, no que afectara a lo que ellos
ponen en su playlists

51 quizds si, es importante escochar al cliente, el concepto no se puede desviar.

Tienen mmcha variedad de dj, no sabe a quién le podria llegar 1a informacion, pero podria servir,

¥ més con hngares que tienen dj inicos.
51 convendria, 51 no sale del concepto, que no esté peleado. Es agradable que la gente participe.
51 slempre.

10. ;Pagarias por algo asi si te mejorard tu venta y el flujo de tus clientes? ;le gustaria
formar parte de los primeros clientes del producto ¥ gozar de tarifas preferenciales?
(mes gratis)

5L, =1 ven beneficios, hacer una prueba sin pagar, hacer prueba grahs, =i estarian dispuestos a
probarlo.

51 estan dispuestos a pagar, claro estaran dispuestos los apoyamos
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas

51 es con mes gratis v les comprobamos que sirve pagarian, pagan open table v es un porcentaje
de las personas que atraen, =1 estuvieran dispuestos a pagar un producto asi. Coando ya este armado
recomienda ir con los jefes duefios.

publicidad
51 pagarian y =i estarian dispuestos a participar

51 estarian dispuesto a pagar una comizion, 51 estaria dispuesto todo lo que sea gratis diria que siy
lo prueban

Ella puade decir que si, pero el que toma la decizion ez el doefio, 51 es gratis nos dirian que si, con
el mes de prueba, ella las platicaria de la aplicacion y amegla ma cita. El de redes sociales
recomienda me hara una cita con el de redes sociales. (cita pendiente con el de redes sociales)

51 ven resuttados =i podrian ver el tema de mmvertir, ella cree que =1, ella s tiene que juntar con los
gerentes v a quien no le gusta probar si llegan mas clientes

51 elaro, habria que atermizarlo mas, pero =i, estan abiertos a escnchar opiniones zin duda

51 pagarian, ez cueztidn de lepar a un acuerdo. 5i claro a la prusba inicial. No imvierten mucho en
publicidad, pero pueden ver la pozibilidad.

51, =51 estarian dispuestos no tienen nada que perder, podria ser un ganar ganar
31, si claro

11. ;MNos recomendaria con sus colegas de la industria? jcon guién? ;donde me
recomiendas hacer mds enfrevistas?

51
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas
Si clare mclusive te pase el contacto de departamento. Les puedes decir que Pan v Circo va a
participar

Puedes pasar a todos los Ingares

Mo zabe

51 podria recomendar, tienen cuatro bares, 21 tiene 4 bares uno est en satélite.
51 claro

51 fimciona s1

51 claro

51 clare, pata negra, hoola, am, casa pepe hpstel

No la verdad no sabe.

Valiant pub, café barajas.

12. ;Quién es el que decide contratar un producto o servicio de esta indole en su

establecimiento?

El decide, ademas es dj (Femando Gerente General) Xampa, grupo patanegra (grupo pata negra
tiene 7 lugares)

El y sus socios (Tofio socio) Pan y circo

Por comreo es con los duefios. Se les manda a dos directores. (Dante subgerente) Wallace
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Entrevistas completas

Es con ella (Stephania Manager de Relaciones Piblicas) Peralta v Phoenix

Hablar directamente con el gerente, pero ellos abren la puerta a que acepte (German franco,
capitin) La Belle Spoque

Ella lz comenta al duefio, hacen una cita conmigo v le expongo el plan (sefiora upita encarpada,

mafiana a las 1-2pm avisar a lupita) Termraza de Génova son 3 establecimientos distintos.

Ella es 1a que asiste al director operativo, ella lo pasa con el director operativo, ella o €l 1o empieza
a bajar con los gerentes de cada immmeble, ver el tema del presupuesto, pelotear con rezpecto a los

costos para que la propuesta econdmica convenga a las dos partes (Jimena Fabian aziztente del
director operativo) Grupo Sicario: 6 mmmebles bar onente, chaman baltra, imantor, cancén v
campa baja

El participa, hay un proceso de filtrado ¥ hay un comité un grupo el que maneja el restaurante
(Roberto Luna) Socio de Pinche Gringo.

Es con Alain, mn acercamiento con su jefe v la gerencia ellos lo platican ¥ plantean el proyecto
(Alain gerente general) Terraza Catedral - 5337179624

Es con él, Rogelio Montoya, (Gerente General) Cigar Point.
Som ellos dos, Ledn Rosales v Felipe Bustamante (Duefios) Multifore 246

13. ;Estan dispuestos a subir y actwalizar sus playlists? (a partir de aqui son preguntas
afiadidas después, por ello no se pregunto en las primeras entrevistas)

51
51
51

51, pero tendria que ir muy de la mano del concepto.
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(ANEXO 1)

Entrevistas completas

51 estan dizpuestos.
11
51

14. ;Estan dispuestos a que los usuarios suban fotos y reseiia del lugar?
51
11
Esza ez pregimmta complicada, mnos si ¥ ofros no, =1 hubiera filtro para publicar lo que conviene
estaria perfecto
51 claro
51 también ze mitre de Ia gente el lugar. A lo mejor im orden: buena, regnlar, mal
51 claro
51

15. ; Qué porcentaje incremental de comensales les gustaria obtener por medio de la app?
Por la comizién, proporcional.
No sabe, el de redes maneja Ia cuestion de gente

Onente entran 200 al dia, en lo que empieza tener la plataforma mcrementar un 2004 cuando va
jalé bien mas

Lo mas que se pudiera
Entre zemana que subiera mn 30-40%;

Incremento del 30%%
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Entrevistas completas
50 minimo
16. ;Estan dispuestos a dar promociones a agquellos usuarios que hagan check in?
51 estarian dispuestos a activar
51 claro
Tendrian que ver con &l tema de presupuesto y costos, no es un no rohundo.
Mo zon de dar promociones, pero 51 algim tipo de incentivo como una buena expenencia.

Promociones ne, solo a cumpleafieros dan, pero podrian ver la posibilidad de algin beneficio a los
usuarios de la aplicacién como descuentos en cover o cortesia de mezcal, cuestidn de verlo

adelante. Puede ser que, 51 llegan 5 personas con check in, solo s2 les cobre covera 2.

Alguna especie de cortesia

51
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