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1. Resumen Ejecutivo

En Chile, como en otros paises del mundo, el futbol representa un agente cultural
importante, tanto para quienes lo practican, como para aquellos que disfrutan viendo este
deporte. Debido a lo entretenido que resulta ser el futbol para sus espectadores es que
existe una gran cantidad de personas que asisten a los estadios de futbol a presenciar los
partidos entre diferentes equipos, especialmente los equipos de primera y segunda divisidn
en nuestro pais.

Sibien en el transcurso de la historia del futbol chileno se han documentado diversos
incidentes relacionados con la violencia dentro de los estadios, incluso con victimas fatales,
no es hasta finales de los afios 80 que este tema se considera por los legisladores. La cultura
barrista llega a Chile y en 1985 se forman las primeras “barras bravas”. Desde entonces los
hechos de violencia incrementaron considerablemente, produciéndose diversos
enfrentamientos entre barras dejando victimas de gravedad y victimas fatales. En 1994 se
decreta la ley 21.327 contra la violencia en los estadios y se comienza a combatir actos
delictivos dentro de los recintos deportivos.

La violencia en los estadios ha debido ser controlada y ha significado pérdidas
importantes para todos quienes hacen parte del mundo del futbol. Muchas personas temen
por su seguridad al momento de ir al estadio, lo que ha significado que dejen de asistir, los
clubes tienen que enfrentar altos costos por dafios a infraestructuras y multas por actos de
violencia.

El proyecto evalta un plan de negocios para una solucién tecnolégica denominada
FansUp, que atienda este problema a través de un sistema de alerta para diversos actos de
violencia en donde se detecte la localizacién en donde surge el problema y asi los
encargados de la seguridad puedan tomar las medidas pertinentes en tiempo real y actuar
antes que el problema se agrave.

En ese contexto se desarrolla una propuesta cuyo Minimo Producto Viable MVP, serd
financiado con un subsidio de CORFO de $30.000.000 y aportes propios de $3.7500.000
netos, mediante su instrumento Crea y Valida, obteniendo de la evaluacidn para el proyecto
puro un VAN $64.874.425 pesos chilenos por lo que el proyecto es viable econdmicamente,
considerando una TIR de 19%. El Payback para el proyecto se cumple en el mes 16.



2. Introduccion

La violencia en los estadios de futbol puede ser catalogada como un subproducto de
la empresa o de la industria futbol. Esto se puede relacionar debido a bases historicas y
filoséficas del juego y por otro lado a la influencia que ejerce el futbol en la sociedad, sin
embargo, algunos historiadores sostienen que la violencia en el contexto futbolistico es el
resultado de una problematica social, econdmica y cultural, producto de sociedades
excluyentes y diferenciadas.

La Confederacién Sudamericana de Futbol (CONMEBOL) define que el futbol debe
ser visto como una verdadera empresa estructurada y autosuficiente, que cumple con su
misién y visidon dentro de la industria del entretenimiento, y es por ello por lo que se debe
hacer del espectaculo deportivo, un espacio seguro y cdmodo que encaje en el concepto de
satisfaccion de los consumidores.

En Chile, en el afio 1994 ante los hechos de violencia en torno al futbol profesional
se promulgé la Ley 19.327 sobre la violencia en los estadios, que establecié: Sanciones para
guienes cometieran delitos con ocasion de espectdculos de futbol profesional, el
empadronamiento para los integrantes de las barras, y la regulacién para los partidos que
la autoridad calificara de alto riesgo, entre otros. Luego el afio 2011, se lanzd el Plan Estadio
Seguro (PES), dependiente de la Subsecretaria del Interior, bajo el concepto de recuperar
los estadios como lugar de sana recreacidn y esparcimiento para las familias y los
verdaderos hinchas del futbol. No obstante, dichas regulaciones no obtuvieron todos los
resultados esperados.

Como aporte a esta problematica se plantea la solucién FansUp: Una aplicaciéon
movil y plataforma web que tiene como objetivo ser un medio de comunicacién entre
hinchas y la oficina de seguridad de los estadios de futbol profesional. Con la aplicacién
movil, en caso de presenciar cualquier hecho de violencia (tanto fisica, de género, de
inclusidn, racismo, etc) los espectadores podran alertar y denunciar en tiempo real a la
oficina de seguridad del recinto deportivo, especificando el tipo de violencia que se esta
presenciando. Gracias a la georreferencia que posee la aplicacion, los guardias podran
generar acciones inmediatas. Ademas, se registrara la data para usar inteligencia artificial
con el fin predecir y prevenir eventos de violencia en el futuro, ademas de usar el
comportamiento para acciones de marketing digital. La aplicacion posee un sistema de
mensajeria, registro de imagenes, videos y audio, para facilitar la alerta y denuncia.



3. Objetivos

1.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para una Startup denominada FansUp, enfocada en
disminuir la violencia en los estadios de futbol profesional de Chile.

1.2 Objetivos especificos

e Objetivo especifico 1: Analizar la situacién actual mediante un diagndstico interno

y del entorno competitivo de la solucion.
e Objetivo especifico 2: Desarrollar el modelo de negocio para usuarios y clientes.

e Objetivo especifico 3: Realizar la evaluacidon econédmica del proyecto de innovacién.



2 Origen y justificacion

Problema: El principal problema es la violencia fisica y verbal que existe entre el
publico que asiste a los estadios de futbol profesional. Donde se genera violencia de género,
racismo, xenofobia, poca inclusion, y discriminacién entre otros comportamientos.

Los clubes de futbol profesional, asociaciones y federaciones, han buscado multiples
alternativas y si bien han implementado procedimientos, tecnologia (videovigilancia,
torniquetes, drones) y personal de seguridad, no ha sido suficiente para prevenir estos actos
de violencia que atentan contra las personas, el espectdculo deportivo e ingresos de la
industria del fatbol. Esto lo hemos validado con entrevistas a actores del futbol nacional
(futbolistas activos y retirados, empresarios, dirigentes y periodistas).

Este problema esta en primer grado de relevancia en la empresa de fatbol, hoy
identificado como marketing de seguridad por la FIFAy CONMEBOL, y que genera millones
de délares en pérdidas para la industria mundial. Como dato referencial, los organizadores
de mundiales de futbol gastan 200 millones de USD en seguridad para los recintos
deportivos. A nivel nacional, las multas para clubes pueden alcanzar los 50 millones de
pesos por casos de extrema violencia en los estadios del club anfitrién.

Justificacién: El desarrollo de la aplicacion y plataforma web, y su validacidn técnica
y comercial, permitird identificar, prevenir y predecir eventos de violencia en los estadios,
aportando asi al grave problema que tienen los clubes y la empresa de futbol. Ademas, serd
un aporte a la mejora de la experiencia de los consumidores de futbol en los estadios.

El problema es coherente ya que no se ha podido solucionar solo con capital
humano, sino que ha ido mejorando al agregarse la tecnologia como el reconocimiento
facial y las cdmaras de vigilancia. Es escalable ya que en todas las valoraciones econdmicas
de los equipos de futbol y de los diferentes campeonatos tanto nacionales como
internacionales no solo son importantes los ingresos por la venta de entradas al estadio,
sino también por el valor de su marca, por la venta de jugadores y los patrocinios
conseguidos. Ser hincha de un club de futbol es una experiencia completa, por lo que el
problema de la seguridad juega un rol importante en dicho viaje. Al mejorar la seguridad se
podria reactivar el comercio dentro del estadio, mejoraria la valoracién del publico respecto
al club lo que incitara a consumir mas.
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Con relacién a las redes sociales, considerando a todos los equipos de primera
division, hay un total de 9.491.501 seguidores distribuidos en mayor proporcién en
Facebook (4.793.507), seguido de Instagram (2.614.209) y finalmente Twitter (2.083.785).
Liderando en el numero de seguidores se encuentran: Colo Colo, Universidad de Chile,
Universidad Catdlica y Palestino. Los clubes mencionados anteriormente poseen cuentas de
Facebook, Instagram, Twitter, YouTube, LinkedIn y una pdgina web donde se puede
encontrar informacion actual y las principales novedades de los clubes y todas sus ramas,
ademas de su tienda oficial donde se puede adquirir indumentaria y diversos accesorios.

Lo anterior nos demuestra la conexidn que existe entre el hincha y las redes sociales
hoy en dia, que ocupan un papel importante en la experiencia del hincha al asistir al estadio
debido a que acceden a ellas antes, durante y después del partido para compartir parte de
su experiencia con las demas personas. Esto es importante debido a que nos dice que
nuestra aplicacion movil tiene potencial de ser utilizada por los usuarios o al menos se
entrega la solucién de manera accesible para los asistentes a los estadios.
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3 Metodologia

3.1 Analisis PESTEL

Con la finalidad de poder analizar el macroentorno, se realiza una revision de los
factores, politicos, econdmicos, sociales, sociopoliticos, tecnolégicos, ecoldgicos y legales,
con los que identificaran las posibles amenazas y oportunidades que podrian influir en
FANSUP, en base a la situacion pais y el contexto mundial.

En términos generales podemos decir que el andlisis PESTEL tiene dos funciones
basicas para una empresa. La primera es que le permite a la compaiiia entender el ambiente
en el cual opera. La segunda, radica en suministrar datos e informacién que le permiten a
la empresa predecir situaciones y circunstancias futuras.

Gracias a lo anterior, el andlisis PESTEL es particularmente importante cuando se
estd comenzando una actividad comercial o cuando se esta considerando entrar a un nuevo
mercado o a una nueva industria a partir de una empresa ya existente.

3.2 Analisis Cinco Fuerzas de Porter

Una vez definidos los alcances del proyecto mediante el método PESTEL, es
necesario realizar un analisis de la posicion competitiva relativa en el sector donde
interactuara el negocio, para ello se utilizard el modelo de las 5 fuerzas de Porter como
herramienta de ayuda que permita identificar aquellos factores externos.

El modelo hace un andlisis de la empresa por medio de un estudio de la industria en
el momento que se vive, esto con la finalidad de saber su posicion respecto a otray respecto
del entorno. Las cinco fuerzas de Porter son:

1. La posibilidad de amenaza ante nuevos competidores.

2. El poder de la negociacién de los diferentes proveedores.

12



3. Poder de negociacion de los compradores.
4. Amenaza de ingresos por productos sustitutos.

5. La rivalidad entre los competidores.

3.3 Analisis FODA

Este anadlisis resume en ideas claras y concisas las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la empresa y su entorno, revisando factores internos y externos
gue seran la base para plantear potenciales fuentes de ventaja competitiva y riesgos para
la evaluacion del negocio y sus proyecciones:

Fortalezas: Atributos o puntos positivos que pueden servir para alcanzar los
objetivos. Estan relacionados tanto a los recursos materiales y su condicién de uso como a
los recursos humanos y su nivel de capacitacién para generar los mejores resultados.

Oportunidades: Son las condiciones externas, revisando la industria y otros factores
como las regulaciones que pueden afectar de forma positiva al objetivo empresarial. Son
aspectos que, aunque no se pueden controlar, se pueden aprovechar para mejorar o hacer
crecer la empresa.

Debilidades: Factores que son perjudiciales o los factores que pueden ser
desfavorables para el objetivo. Son factores internos, por lo que la opinién del personal
juega un papel fundamental, y como es algo que se refleja al exterior, también cuenta la
opinién de los clientes.

Amenazas: Todos los factores que pueden amenazar la supervivencia y la potencial
ganancia de resultados de forma externa. Estos aspectos no se pueden controlar, pero si
contraatacar para enfrentarlos.

13



3.4 Analisis Lean Canvas

El Lean Canvas estd basado en el Canvas de Modelo de Negocio disefiado por Alex
Osterwalder. Corresponde a una adaptacion especifica desarrollada por Ash Maurya.

En este caso el Lean Canvas tiene una divisidén mas prdctica desde el punto de vista
de modelos de negocios innovadores. La parte derecha sigue reflejando al entorno
(mercado) pero la parte izquierda ayuda a reflexionar sobre el producto/servicio.

Los nueve bloques de Lean Canvas son:

1. Segmento de clientes: Define los clientes a los que ira dirigida la propuesta de valor.
Establece quiénes seran los Early Adopters.

Problema: Analiza el problema o la necesidad del cliente.

Propuesta de valor: Define el valor que ofrecera la empresa para satisfacer a los clientes.

Solucién: Enumera las tres caracteristicas mas importantes del producto o servicio

LA N

Canales: Especifica los canales para llevar el producto a los clientes. Analiza la estructura
de la cadena de valor para establecer el mecanismo de compra de los clientes

Fuentes de ingresos: Establece de qué forma se generaran los ingresos.

Estructura de costos: Define los gastos que tendra el negocio en todas sus etapas.

Métricas clave: Describe las actividades mas importantes de la empresa.

o o N o

Ventaja Unica: Describe en una breve frase aquello que hace especial en el mercado.

éQué diferencia de la competencia?

14



4 Desarrollo de la Propuesta

4.1 Analisis PESTEL

4.1.1 Conclusién del Ambito politico

Dentro de este dmbito, se puede destacar el replanteamiento del funcionamiento
del mercado del futbol profesional y el cambio del plan estadio seguro. Elementos que
causan cierta incertidumbre sobre las exigencias en cuanto a seguridad, pero a pesar de las
posibles nuevas leyes y exigencias, siempre tendrd que existir algun grado de control. Por
otra parte, la profesionalizacién del futbol femenino abre un mercado emergente, ya que
mejoraran las condiciones tanto monetariamente como de infraestructura, llevando cada
vez mas partidos a los estadios y a su vez, ganando mds adherentes como se ha visto en el
ultimo tiempo.

Ademas, segun la encuesta CADEM, un 34% de las personas creen que no van a
poder terminar la constitucién en el plazo que tienen establecido, lo que demuestra cierto
grado de desconfianza por parte de las personas respecto a quienes conforman la
convencion constituyente y su capacidad para llevar a cabo la constitucién en el plazo
establecido. Teniendo un futuro incierto en cuanto a la estabilidad que nos pueden brindar,
siendo ambos escenarios beneficiosos para el proyecto, ya que por una parte, si no se lleva
a cabo el proyecto propuesto en la convencién constituyente, las sociedades andnimas
tendrian que seguir poniendo sus esfuerzos en mejorar la experiencia de sus clientes, para
que asi valoren el servicio y estén dispuestos a pagar mas (esfuerzos necesarios debido a
que los ingresos por Derechos de TV podrian disminuir si se implementa la propuesta del
presidente de transmitir por TV abierta). Por el otro lado, si se logra llevar a cabo la
propuesta, los clubes de futbol se volverian organizaciones mas sociales y participativas
para la comunidad, pudiendo sumarse mas aficionados a los clubes y, por consiguiente,
podria haber mas espectadores en los estadios.

En cuanto a los entes reguladores del futbol, estamos en una situacién ventajosa
debido a que Pablo Milad es vicepresidente de la Conmebol y ademads presidente de la
ANFP, lo que nos abre un canal directo con la FIFA, haciendo mas universal las medidas de
seguridad y reglamentos impuestos, beneficiando al proyecto en la tendencia de
implementar tecnologia en materia de seguridad. Los sindicatos de jugadores en nuestro
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pais han tenido una gran relevancia en los ultimos afios, en especial el femenino, donde
lograron llevar a cabo un protocolo contra la violencia, hecho que va en linea con el objetivo
de nuestro proyecto, ayudando a paliar la violencia en el futbol.

En relaciéon con el mundial Qatar 2022, exhibe que existe discriminacion y violencia
de todaindole, aun en la actualidad. Lo cual abre una ventana para resolver la problematica
existente y generar un ambiente de seguridad para todos los usuarios.

4.1.2 Conclusién del Ambito econdmico

El escenario econémico es un tanto incierto, ya que, por el lado positivo, la tasa de
desocupacién disminuyd, la TPM ird aumentando cada vez en menor cantidad, los precios
del item recreacidn y cultura bajaron y, a pesar de la guerra entre Rusia y Ucrania, no nos
veremos afectados en gran medida. Pero en el lado negativo tenemos que, segun el IPOM,
la inflacién podria llegar hasta 10% a finales de ano, lo cual causa gran incertidumbre y no
nos asegura que se lograra llegar a la meta establecida por el Banco Central. Donde invertir
en nuevos proyectos no seria muy llamativo frente a otras alternativas por parte de los
clubes. Otro aspecto considerable es el alza del ddlar en el pais, llegando a $1.042 en julio
de 2022. Las principales razones de este valor son externas (guerra de Rusia con Ucrania,
inflacion en EE. UU., y situacién internacional postpandemia) e internas (incertidumbre
econdmica y politica en Chile).

En relacion con el estado de los clubes de futbol la caida en sus ingresos se debid
principalmente a la pandemia, hecho que no es muy auspicioso para nuestro proyecto. Pero
con la vuelta a la normalidad que estamos experimentando, deberian recuperarse de esa
caida, al menos en el item de venta de ticket.

4.1.3 Conclusién del Ambito Social

Se puede concluir que el dmbito social en su conjunto resulta en un escenario
favorable para el proyecto. Lo anterior dado que el ingreso en la regidon de Valparaiso es
similar al del nivel pais, ademds la asistencia al estadio en estos ultimos afios se ha
mantenido en numeros altos, sumado a que las restricciones del Covid-19 han sido
gradualmente mds permisivas, pudiendo ingresar a los estadios desde el afo 2021 v,
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pudiendo hacer no uso de la mascarilla al aire libre. Estas condiciones aumentan la
asistencia a los estadios de futbol, necesitando los clubes mayor seguridad ante un aumento
de los asistentes al recinto.

En cuanto a la violencia y desigualdad, el ser hincha de un club es una identificacion
cultural, una forma de expresiéon y representacion. Por lo que ir al estadio es una
oportunidad para expresar ese sentimiento, llegando muchas veces a la violencia, pudiendo
ser un detonante la desigualdad presente en nuestro pais, exponiendo con anterioridad que
en la region de Valparaiso es un coeficiente alto. Pudiendo brindar con nuestra aplicacién
un canal abierto de comunicacién y expresién en cuanto a violencia.

4.1.4 Conclusiones del Ambito Tecnolégico

Dentro de los avances y tendencias tecnoldgicas que se presentan en la actualidad,
es relevante destacar el amplio crecimiento de las herramientas tecnoldgicas que estan a
disposicion de las personas al momento de acceder a plataformas online y de mantenerlos
conectados, destacando también el favorable crecimiento de internet y acceso a las redes
sociales, lo que ha generado principalmente una mayor penetracion en la conexidn,
generando impactos positivos en el desarrollo de los canales de informacién y en la
publicidad digital. Estos avances tecnoldgicos son muy favorables para nuestro proyecto, ya
que va en aumento el nimero de personas que posee internet mévil y, por consiguiente,
aumentan los potenciales usuarios de la aplicacidn, tanto para el envio de alertas como para
posibles sponsors digitales de la startup. Por el lado de la Inteligencia artificial, nos
encontramos con un panorama favorable, su materializacién y aplicacion en el mercado
muestran muy excelentes cifras, atrayendo a que mas empresas la implementen. En esta
misma linea, existe el gran desafio de encontrar profesionales con las capacidades y
habilidades necesarias para hacer una correcta implementacion y desarrollo.

Los clubes de futbol han sido capaces de aprovechar de buena manera el uso de las
redes sociales, ganando cada vez mas seguidores y generando espacios para realizar
marketing digital. Ademads, en relacidn con las aplicaciones, los clubes mds populares tienen
un alto nimero de descargas y a pesar de no tener una calificacion de cinco estrellas, estan
cercanos a la calificacion maxima. Esta informacidon muestra una amplia adecuacién de los
hinchas del futbol a las aplicaciones del medio, siendo una solucién que puede llegar a ser
usada por todos los fanaticos que posean un smartphone.
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Con el pasar de los aflos han aumentado los estdndares de seguridad y la tecnologia
implementada en los estadios de futbol, viéndose aumentada en eventos de gran relevancia
como lo son los campeonatos mundiales, utilizandose el sistema CCTV, reconocimiento
facial, torniquetes, bases de datos, entre otras. Estos avances tecnolégicos dan la
oportunidad para ofertar un complemento a las soluciones existentes que van en busca de
la mayor certeza, control y agilizacién de los procesos en seguridad.

4.1.5 Conclusiones del Ambito Ecolégico

Este dmbito no serd considerado en el andlisis, ya que no tiene una influencia en la
proyeccion de la solucién. Sin embargo, la industria del futbol estd desarrollando varias
medidas relacionadas con la infraestructura sustentable de los recintos deportivos a nivel
global, especialmente los estadios que seran utilizados para el préximo campeonato del
mundo en Qatar 2022. Un tema preocupante es el consumo de energia, por ejemplo, un
estadio de un equipo de futbol europeo consume en promedio 8 millones de kilovatios por
hora (kWh) de electricidad al afio, lo que equivale al gasto de 2.500 familias

4.1.6 Conclusiones del Ambito legal

El gobierno de Chile y la ANFP estan siendo mas exigentes con los requisitos para
poder ofrecer un espectdculo deportivo, teniendo como base la seguridad para el
espectador. El proyecto FANSUP se beneficia con estas exigencias por parte de la autoridad,
ya que es un aporte en esta materia, contando con la tecnologia necesaria para establecer
comunicacién con la cabina de seguridad en tiempo real, lo que mejoraria y optimizaria los
proceso en término de seguridad y experiencia del cliente. En la otra vereda, nos
encontramos con un grado de incertidumbre debido a la continuidad o permisividad que se
pueda implementar en el Plan Estadio Seguro, pero con cierto optimismo, ya que los
organismos organizadores buscan obtener el mayor beneficio posible y para ello, aplicando
un sistema de seguridad con un canal directo de comunicacidon de FANSUP, podrian ahorrar
en multas y mejorar la experiencia del usuario a su vez. En relacién con la profesionalizacion
del futbol femenino puede ser una gran oportunidad, ya que cada vez se van sumando mas
adeptos a asistir al estadio a apoyarlas, pudiendo ser un mercado de prueba para la
aplicaciéon ya que en general, el publico es mas familiar, comparado con el evento de futbol
masculino.
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Las normas y reglamentos de los distintos entes organizadores de los encuentros
deportivos coinciden en muchas exigencias, siendo el mas detallado el de la FIFA. Ninguno
ha considerado la comunicacion directa entre la cabina de seguridad y el publico, sélo se
plantea la exigencia de la cabina de seguridad, el CCTV y la seguridad en todo el perimetro,
por lo que seria una solucidn novedosa y en linea con la tecnologia implementada en
materia de seguridad.

En relacion con el manejo de los datos de los usuarios, no hay mayor restriccién que
el compartir al usuario explicita y claramente los datos que se le pediran y el para qué se
utilizaran, normativa que es accesible de cumplir y que sera informada en los términos y
condiciones de la politica de datos de la aplicacion.

4.1.7 Ponderaciones de analisis PESTEL

El horizonte de tiempo que se determind como afios de proyeccidn es de tres anos,
esto se argumenta principalmente en que se contard con una mediana inversion inicial
debido a la produccién de la aplicacion, marketing, entre otras compras relevantes para
llevar cabo el negocio, por lo que el tiempo de retorno de esta inversidn sera a corto plazo,
ya que se espera recibir utilidades en el mediano plazo. Los detalles del andlisis PESTEL se
detallan en el Anexo 1.

Ademas de esto, hay que tener en consideracion los afos con respecto a los cambios
politicos y econdmicos, la realizacién del mundial de futbol y cémo reaccionara la sociedad.
En el aio, 2022, se realizé el cambio de gobierno en Chile, pero se debe considerar que este
afio es de transicion, por lo que no se generaran mayores cambios en las politicas y leyes.
Para el En el afio 2023, donde el nuevo gobierno comenzara a implementar su programa de
gobierno, generando mayores cambios politicos, los cuales influyen directa e
indirectamente en los demas ambitos. Por ultimo, en el afo 2024 se consolidaran los
cambios politicos y ambitos como el fatbol femenino habran tenido la capacidad de
desarrollarse mucho mas.

En base a estos escenarios se tabulan las ponderaciones asignadas a la influencia de
cada ambito de PESTEL (excepto ecoldgico) en el negocio, durante el afio actual 2022 y los
préximos dos afios:
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Fuente: Elaboracion propia.

En el ano 2022 las mayores ponderaciones se les da al ambito politico, debido al
cambio de gobierno y a los avances logrados en el futbol; el 4mbito econdmico también
tiene una gran preponderancia, ya que el aumento de la masa monetaria, necesario para
paliar los efectos de la pandemia (retiro de los ingresos previsionales e IFE) trajeron como
consecuencia una gran inflacién e incertidumbre en materia econdmica no solo a las
personas naturales, sino también a las empresas como lo son los clubes de futbol, contando
con un menor presupuesto en comparacidon a afios anteriores; finalmente, el ambito
tecnoldgico es muy relevante debido al rubro del proyecto y a los avances en cuanto a la
masificacion del uso de teléfonos celulares y al avance tecnoldgico en inteligencia artificial
y redes 5G. Por su parte el dmbito social es el de menos incidencia, debido a que, por una
parte, en el dmbito social han aumentado los hechos de violencia y descontento
evidenciado con el estallido social; en cuanto al dmbito legal, las leyes y protocolos que
rigen la realizacion de los eventos deportivos vienen hace ya mas de una década aplicando,
por los que no habria mayor variabilidad el presente afio.

En el afio 2023 se establece un aumento en el dmbito politico, esto debido a que,
para entonces, ya se tendra certeza acerca de lo que sucedera con la constitucion y los
cambios que aquello conlleva; en relacidon con el cambio de gobierno, ya sera el segundo
ano con el nuevo mandato y se comenzaran a notar mas las modificaciones de su plan de
gobierno. Otro dmbito que aumenta su ponderacion es el tecnolégico, esto en consecuencia
de que se estima que para este periodo ya se estard trabajando con un mayor flujo de
clientes, por lo que serd necesario contar con las herramientas tecnolégicas adecuadas para
gue se mantenga el correcto funcionamiento de la startup y se tendra un avance en
investigaciones tecnoldgicas y la globalizacién de su uso. Por otro lado, el dmbito econdmico
disminuyo su ponderacién ya que se espera que para este periodo la tasa de interés logre
llegar a niveles normales controlando la inflacién. Finalmente, con respecto a este periodo
el ambito legal aumentd, ya que con la realizacidon del mundial el afio 2022, la FIFA tendria
la posibilidad de evaluar sus actuales protocolos y mejorarlos para los siguientes afios.
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Por ultimo, en el afio 2024, el ambito politico disminuye su ponderacién en un
pequeiio porcentaje a raiz de la relativa estabilizacidon que se esperaria por parte del actual
gobierno, en la misma linea el dmbito econdmico al pasar dos afos ya deberia disminuir la
inflacién y volver a la meta planteada por el Banco Central que se ha cumplido por largos
periodos antes de enfrentarnos a la pandemia, ademas los clubes de futbol ya se debieran
haber recuperado de las pérdidas que tuvieron por conceptos de ticketing. En la misma
senda que el ambito econdmico, el social va disminuyendo con el pasar de los afios, esto ya
gue ambos tienen una gran relacién, si se mejora en el ambito econdmico y se logra
disminuir tanto el desempleo como el indice de desigualdad, la poblacién estard mas
conforme y en base al estudio que se presentd de “desigualdad y violencia”, la violencia y
el descontento disminuirian. En la otra vereda, el dmbito tecnoldgico afio tras afio aumenta
su importancia, cada vez se masifica mds y se hacen nuevos descubrimientos e
implementacién de la tecnologia en nuestras vidas. Las empresas deberdn adaptarse a la
llamada “cuarta revolucion” (hoy por hoy hasta se habla de una quinta), automatizando
procesos, utilizando inteligencia artificial, loT y teniendo una cultura de cambio, pudiendo
sobrevivir a la competencia y no desaparecer. El dmbito legal mantendrd su ponderacién
respecto al afio 2023, ya que no se esperan mayores modificaciones en cuanto a los
protocolos establecidos por las entidades organizadoras.

Escenario Optimista

Esta situacion contempla un escenario donde el COVID-19 y sus variantes se
encuentran controladas, donde no habria restricciones de movilidad y un mejor escenario
en el ambiente politico y social.

Con el buen avance del plan de vacunacién y la reactivacion econémica que estd
teniendo el pais, indica que la economia ira creciendo normalmente como solia ser antes
de la pandemia, por lo que la poblacién podra acceder a servicios que no son de primera
necesidad como es el entretenimiento (asistencia al estadio). Otro aspecto positivo para
destacar es la baja en la tasa de desempleo presente en el pais y especificamente en la
region de Valparaiso, lo cual es consecuencia de la reactivacidén de la economia, ya que, si
bien las personas han vuelto a estar presentes en sus lugares de trabajo de manera
presencial, se destaca que existe un crecimiento en la fuerza laboral, junto con los
financiamientos de subsidios entregados a las pymes. Ademas de los logros obtenidos en la
profesionalizacién del futbol femenino y la recuperacidon en base al concepto de ticketing
por parte de los clubes. Por ultimo, afio a afio se ven mas avances tecnoldgicos y se
interiorizan en las empresas y en la misma sociedad chilena.
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Escenario Neutro

En este escenario se contempla que no existird ningin cambio en las preferencias
de las personas en cuanto a la cantidad de personas que prefieren asistir al estadio a ver un
espectdculo de futbol, ademas no habra cambios legales en relacidon con las sociedades
andénimas y su participacién en el fatbol. También, se espera que no existan variaciones
importantes en cuanto a los distintos ambitos de la sociedad, ya sea politico, econémico,
social, ecoldgico, legal, entre otros. Por otro lado, se espera que la pandemia no siga
afectando al sector econémico, por lo que no existiran nuevas medidas y restricciones, para
gue asi FansUp pueda actuar con normal funcionamiento ayudando en la seguridad de los
estadios.

Escenario Pesimista

Este escenario se ve afectado principalmente por el acontecer nacional, producto
de la inestabilidad econédmica que se vive frente a los efectos adversos de la Pandemia que
nos azota como pais, ya que si bien las decisiones empleadas por el Banco Central y el
Gobierno para enfrentar la crisis que se vive han generado efectos positivos en cuanto a la
reactivacion de la economia, como lo es el caso de los beneficios del IFE, también los retiros
previsionales, bonos a las Pymes, es que sin lugar a duda, estas no seran medidas
permanentes que se recibirdn por los ciudadanos, ya que esto variard mas bien dentro del
corto plazo, siendo medidas que no podran ser aseguradas a permanencia. Por otro lado,
las nuevas elecciones constitucionales y un nuevo gobierno contribuyen a una inestabilidad
en la economia.

Se logra establecer que existe inseguridad frente a nuevas variantes del COVID-19
que puedan aflorar en el transcurso de los afios y que estas impacten directamente a las
personas, asimismo, a las ganancias y funcionamiento de las empresas. Lo anterior,
generaria un efecto adverso sobre el servicio que proporciona FansUp para el continuo
desarrollo y crecimiento que se espera.

Cabe destacar, que, dentro del escenario negativo, la elevada inflacién que se
encuentra por sobre la meta establecida por el Banco Central estimada por el ultimo
informe del IPOM, donde se proyecta que esta fuerte alza estara presente en el pais hasta
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mediados del afo 2023, trae como consecuencia el aumento en los precios de bienes y
servicios en la economia, generando la pérdida del valor de la moneda nacional respecto al
valor del ddlar, lo que provoca incertidumbre en la economia.

Conclusion general de andlisis PESTEL

En base al analisis PESTEL realizado se evaluara la primera mitad del proyecto
considerando un escenario neutro-optimista, donde se espera que para los afios 2024 y
2025 se genere una reactivacion econdmica, fomentando un mayor gasto del sector privado
en publicidad, organizacion de eventos, y en el caso de la industria del futbol, las SADP
podrian retomar sus inversiones en tecnologia y mejoras de infraestructura a niveles iguales
0 mayores que antes de la pandemia. Ademas, la estabilidad en la venta de tickets tanto
para publico general como publico abonado permitird a los clubes planificar de mejor forma
su presupuesto en seguridad para los eventos.

La segunda mitad de la evaluacién se centra en un escenario optimista, ya que se
contempla una estabilizacion total post pandemia, como también una estabilidad social
debido al desarrollo de la nueva constitucion y la estabilidad politica que se deberia tener
en este periodo, en conjunto del avance sostenido en tecnologia en general. Este escenario
aplicado al proyecto se refleja en una expansién del negocio tanto en el mercado nacional
como latinoamericano, esto debido a una mayor asistencia del publico a los estadios,
normalizacion de los aforos por Covid19, mayor disposicidon de los clubes a pagar e invertir
en seguridad en los estadios, aumento de sponsors en la industria del fatbol, entre otros
factores.
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4.2 Analisis de cinco fuerzas de Porter

Continuando con el analisis externo, se procedera a realizar el analisis de las cinco
fuerzas de Porter, con el fin de determinar el atractivo de la industria. Este analisis sera
realizado de forma sectorial, numérica y con informacion secundaria. Para ello, se utilizara
la siguiente escala de cinco niveles, la cual determinara el nivel de importancia y atractivo
de cada sector. El andlisis en detalle se encuentra en Anexo 2.

1-199 Bajo

2-2.99 Medio bajo

3-3,99 Medio

4 -499 Medio alto
5 Alto

Fuente: Elaboracién propia.

4.2.1 Conclusion del poder de negociacion de clientes

A continuacion, se presentan los resultados tabulados del andlisis del poder de
negociaciéon de los clientes, donde se obtiene una evaluacién ponderada de 3.65, lo cual
representa un atractivo sectorial medio.

Poder de Negociacion de los Clientes m

Nimero de compradores e importancia
Disponibilidad de sustitutos
Importancia de los costos y del servicio para el cliente

Nivel de diferenciacion del servicio

Fuente: Elaboracion propia.

En términos generales la principal incidencia esta dada por el alto nivel de
compradores o futuros clientes, quien son sociedades anénimas deportivas con alto nivel
de compra, tanto en Chile como en Sudamérica, especialmente en temas de seguridad para
los eventos donde son anfitriones. En Chile existen 32 clubes profesionales.
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4.2.2 Conclusion del poder de negociacion de proveedores

Referente al andlisis efectuado, se procede a la obtencién de las ponderaciones en
cuanto al poder de negociacién de los proveedores, llegando a obtener en el analisis una
ponderacion de 2,7, lo cual revela que el atractivo del sector evaluado es medio bajo.

Poder de Negociacion de los Proveedores Evaluacion [Ponderacion |Incidencia

Concentracion de los proveedores 25 | 6% | 15 |

Contribucién de los proveedores a la calidad 3 | 4% | 12 |
L Total b 00% 27

Fuente: Elaboracion propia.

En términos generales la principal incidencia esta dada por la baja concentracién de
los proveedores de tecnologia, especificamente de telefonia, servidores y gestion de
estadisticas. Esta alta cantidad y variedad de proveedores permitird evaluar con criterios
técnicos y presupuestarios el servicio a contratar, sin generar dependencia y exclusividad
con alguna empresa prestadora de servicios.

4.2.3 Conclusion de rivalidad entre competidores

Segun el respectivo andlisis realizado con anterioridad, se logra destacar que el
atractivo en cuanto a la rivalidad entre los competidores existentes es de nivel medio, con
una evaluacion total ponderada de 3,575 lo cual genera un especial énfasis a que, si bien
FansUp no contaria con competidores de similares caracteristicas, es relevante destacar
gue el sector presenta un potencial crecimiento debido a la mayor implementaciéon de
tecnologia en el futbol, por lo que facilmente en un futuro podrian entrar nuevos rivales.

Rivalidad entre los competidores existentes m
Niimero y tamafio con similares capacidades y recursost 2| 3% | 07 |

Grado de diferenciacion delservicio RS 0% T
Barrerasdesalida  [85 l a5 0815
- Tota . 100% 355 |

Fuente: Elaboracion propia.
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En términos generales la principal incidencia estd dada por el grado de
diferenciacién que requieren las soluciones tecnoldgicas para entrar a la industria, donde la
mayoria de los clubes que son pioneros en contratar servicios tecnoldgicos, tienen altos
estandares de innovacidn, teniendo algunos sus propios departamentos o unidades de
innovacidn dentro de su organizacién. Este factor es muy atractivo para el tipo de solucién
que presenta FANSUP.

4.2.4 Conclusion de amenaza nuevos competidores

Con respecto a la amenaza de ingreso de nuevos competidores, se logra evidenciar
gue se cuenta con un atractivo sectorial medio alto, con una incidencia de 4,3. Esto se debe
en su mayoria, a la gran inversién inicial que se debe realizar.

Incidencia

Amenaza de ingreso de nuevos competidores Evaluacién Ponderacion

Diferenciacion del servicio
Curva de aprendizaje del negocio

Requerimiento de capital

Fuente: Elaboracion propia.

En términos generales la principal incidencia estd dada por el alto capital necesario
para realizar el proyecto. Al ser un proyecto de base tecnoldgica se requieren equipos,
capital humano calificado y contratacion de servicios Tl. Este alto nivel de inversién genera
una barrera de entrada considerable para nuevos competidores, tanto a nivel monetario
como por la especializacién de los activos fisicos y capital humano con conocimientos
técnicos, de la industria y de seguridad en el deporte.

El caso particular de requerimiento de capital para este proyecto se desarrolla en el
item de analisis financiero.
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4.2.5 Conclusidon de amenaza de posibles sustitutos

A continuacidn, se resume el atractivo sectorial con respecto a la amenaza de
posibles sustitutos con un nivel medio alto. Esto, ya que ninglin competidor actual satisface
la necesidad de tener un canal de comunicacién entre la cabina de seguridad y publico del
evento deportivo.

Amenaza de posibles sustitutos m
Sustitutos disponibles 5 | 1% [ 075 |

Grado de diferenciacion de los servicios 4 | 4% | 18 |
Costo de cambio de los clientes 4 | 4% | 16 |
- Tol 00 | AM5

Fuente: Elaboracion propia.

En términos generales la principal incidencia estd dada por el grado de
diferenciacién de los servicios y el costo de cambio de los clientes. Ambos elementos se
relacionan, ya que la principal diferenciacién de la solucién viene dada por la comunicacién
entre hinchas y el club, lo cual no estd presente en otra oferta, y por otro lado el costo de
un posible cambio seria “retroceder” a utilizar solo las actuales soluciones tradicionales
como camaras de CCTV y guardias.

4.2.6 Resumen Modelo 5 Fuerzas de Porter

Poder de Negociacion de los Clientes 365 | 25% | 091 |
Poder de Negociacion de los Proveedores 27 | 1% | 046 |

Amenaz de nuevos competidores |48 g6 |
Amenaz deproductossusituros | 4464|058 |
Rivaldad enirecompetidores existetes | 888 | i | 0ds |
T oml | do% | B

Fuente: Elaboracion propia.
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En el andlisis de las 5 Fuerzas, se logro esclarecer que el sector evaluado, no presenta
la existencia de empresas que se especialicen en la opinién y contacto entre el club de futbol
con el publico asistente el dia del match, proporcionando un canal directo e inmediato entre
cabina de seguridad del estadio y espectadores en materia de seguridad, lo cual genera un
fuerte impacto en lo que son las amenazas de nuevos competidores, ya que si bien el rango
es medianamente alto (4,3), puede generar efectos en el mercado meta, afectando el poder
que se posee al cautivar a al cliente objetivo, pero para poder ingresar como competidor a
este mercado, necesariamente se requiere de una inversion inicial considerable, junto con
altos niveles de diferenciacién al momento de entrega del servicio, siendo barreras de
entradas para poder acceder al mercado y pasando a ser una limitante que favorece al
proyecto, siendo finalmente un atractivo sector.

Referente a la rivalidad existente entre los competidores, esta posee una incidencia
de 0,43 siendo la mds baja evaluada en el analisis, lo cual se debe principalmente a que
empresas competidoras directas no existen, por lo tanto, no se dara la presencia de
rivalidad entre empresas dentro del analisis, siendo solamente posible al momento de
ingresar nuevas empresas al mercado.

Una variable para considerar dentro del analisis corresponde a las amenazas
percibidas por los productos sustitutos, la cual posee una puntuacién de 0,79, siendo esto
un valor medianamente alto, provocado principalmente por los costos de cambios y
sustitutos existentes.

Dentro del respectivo anadlisis se logra evidenciar que existe un alto atractivo
sectorial en el poder de negociacién de los clientes, con una puntuacién de 0,91, lo cual a
nuestra empresa le genera un impacto positivo al momento de mantener fidelizados a los
clientes con el servicio entregado, debiéndose principalmente esto al elevado nivel de
diferenciacién que se posee al momento de realizar el servicio, como también los costos de
cambio, al arriesgarse a multas y sanciones los clientes si lo desembolsado en materia de
seguridad no logra cumplir su funcién, lo cual favorece a FansUp.

Finalmente, de los resultados obtenidos del analisis de las cinco Fuerzas del sector
industrial, se logra determinar un atractivo medio del sector, siendo su puntuacién de 3,75
puntos en una escala de 1 a 5. Como se explicé anteriormente existe diversos factores que
hacen de la industria un sector atractivo para continuar y fortalecer el proyecto, siendo los
principales: En nivel de diferenciacidn de los servicios tecnoldgicos, el alto costo de cambio
de una solucién tecnoldgica y la baja competencia relacionada con soluciones de base
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tecnoldgica en temas de seguridad colaborativa. Es decir, al decidir ingresar a esta industria
existen oportunidades que deben ser abordadas para posicionarse en el mercado, sin
embargo, se deben considerar aspectos que pueden amenazar la permanencia en el
negocio.

4.3 Andlisis de Lean Canvas Clientes

4.3.1 Segmento de clientes

Los potenciales clientes de FansUp son clubes del futbol chileno, tanto de primera A
como primera B, los cuales se distribuyen en 16 clubes de primera Ay 16 clubes del ascenso.
Los clientes son principalmente clubes que mas hechos de violencia han tenido
Ultimamente, entre ellos, Colo Colo, Universidad Catodlica, Universidad de Chile e
histdricamente, Santiago Wanderers. Estos hechos de violencia les generan la necesidad de
invertir en seguridad y tecnologia, para paliar las consecuencias y gastos que estos les
generan (Anexo 3).

El foco estd en clientes con perfil como Colo Colo, Universidad de Chile, Universidad
Catolica y Everton, Wanderers, fundado en que cuentan con los recursos necesarios para
implementar nueva tecnologia en materia de seguridad, sus hinchas son adultos jovenes en
su mayoria y estarian en condiciones de usar sin problemas una aplicacién mavil, tienen un
gran numero de hinchas y presentan incidentes de violencia con regularidad, ademas de
que la zona geografica en la que se encuentran facilita la implementacién de FansUp.

4.3.2 Problemas

El principal problema son las millonarias pérdidas en la incurren los clubes de futbol
profesional, debido a las multas y sanciones que imponen la autoridad, por eventos de
violencia fisica y verbal que existe entre el publico que asiste a los estadios de futbol
profesional. Donde se genera violencia de género, racismo, xenofobia, poca inclusion, y
discriminacion, entre otros comportamientos.
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Los clubes de futbol profesional, asociaciones y federaciones, han buscado multiples
soluciones y si bien, han implementado procedimientos, tecnologia (videovigilancia,
torniquetes, drones) y personal de seguridad, estos no han sido suficiente para prevenir
estos actos de violencia que atentan contra las personas, el espectaculo deportivo e
ingresos de todo lo que conlleva el desarrollo de un partido de futbol. Este problema estd
en primer grado de relevancia en la empresa futbol, hoy identificado como marketing de
seguridad por la FIFA y CONMEBOL, y que genera millones de ddlares en pérdidas para la
industria mundial.

Como dato referencial, los organizadores de mundiales de futbol gastan 200
millones de USD en seguridad para los recintos deportivos. A nivel nacional, las multas para
clubes pueden alcanzar los 50 millones de pesos por casos de extrema violencia en los
estadios del club anfitrion.

4.3.3 Propuesta unica de valor

La principal propuesta de valor es la obtencidn de informacién en tiempo real de las
alertas de hinchas sobre los eventos de violencia para asi tomar acciones de manera agil y
lograr la prevencion o aumento de gravedad de estos incidentes.

4.3.4 Solucion

Es una plataforma web que se debera visualizar desde la caseta de seguridad del
estadio en la que se recibiran las alertas enviadas por los hinchas y espectadores presentes
en el estadio. Esta Web sera un medio de comunicacidon con un dashboard customizado
para el club y con un sistema de deteccién temprana de incidentes para toma de decisiones
de manera rapida y amigable.

Gracias a la georreferencia que posee la aplicacion, los guardias podran generar
acciones inmediatas. Ademas, se registrard la data para usar, en el futuro inteligencia
artificial con el fin de predecir y prevenir eventos de violencia.
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Esta aplicaciéon permitiria optimizar los recursos utilizados en seguridad, haciendo
mas efectivo y el cliente la distribucién y cantidad de guardias, debido a la prediccién y
georreferencia que se utiliza.

Ademas, se complementard con anuncios de marcas, noticias y estadisticas para
usuarios; y reportes de KPI del evento, para el club anfitrion.

4.3.5 Métricas claves

e Numero de clientes: Numero total de clubes de futbol que adquirieron la aplicacién.

e Valor del ciclo de vida (LTV): Calcula la inversidon en captacidon en relacién con la
rentabilidad obtenida.

e Customer Acquisition Cost: Esta métrica revela cuanto cuesta adquirir a cada usuario
que esta usando nuestra plataforma/producto.

e Run Rate: Es el producto del ingreso mensual recurrente multiplicado por doce.
Predice cuanto se va a facturar dentro de la empresa en un afio.

e Burn rate: Se refiere al porcentaje de capital que estamos quemando al mes.

e MRR: Ingresos que la startup espera recibir en forma regular.

4.3.6 Ventaja diferencial

La ventaja competitiva de FansUp es que hoy en dia no existe una solucién que
proporcione un canal abierto entre los asistentes al evento deportivo y la cabina de
seguridad del recinto, esto en tiempo real, siendo una solucién eficaz, actuando de manera
rapida ante los eventos de violencia, previniendo hechos mas complejos.

Por otro lado, estd la posibilidad de prediccidn, la cual se logra a través de la data
gue genera el mismo uso de la aplicacidn, pudiendo tomar medidas con anticipacidn a que
ocurra el hecho de violencia y tener personal de seguridad cerca del lugar.
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Todas las soluciones existentes son controladas sélo por los encargados de
seguridad del recinto. En nuestro pais y a nivel sudamericano se cuenta con empresas de
seguridad privadas y camaras de televigilancia. A nivel de ligas europeas existen otras
soluciones como “Proyecto loTwins”, donde se incorporan sensores de reconocimiento
facial y biométrico para los ingresos, y sensores que recogen informacién sobre el
movimiento de aficionados, aplicando big data e loT.

4.3.7 Canales

Se llegara a los clientes a través de la venta directa a los clubes de futbol, realizando
presentaciones de venta tanto presenciales como virtuales, pagina web demostrativa.

Los canales de difusidn seran LinkedIn, YouTube, diarios y revistas de la especialidad,
participacién en Summit, ferias, expos y seminarios de la industria del Futbol.

4.3.8 Ingresos

Los principales ingresos del proyecto estaran dados por la venta de suscripcion del
sistema a los clubes de futbol profesional, quienes tendran la opcidn de adquirir el servicio
por contratos semestrales o anuales.

El precio de venta tendra el rango de USD 500 a USD 1.000, lo cual dependera de:

- Cantidad de aforo permitido para cada match.
- Numero de partidos por mes.

- Servicios de apoyo para uso del sistema.

- Otros por definir en la etapa de validacién.

Ma3s detalles de este item se desarrollan en el analisis financiero
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4.3.9 Costos

Los principales costos asociados a desarrollo e implementacién del sistema FANSUP
son:

- Gastos en Recursos humanos (CEO, CTO, Desarrolladores, Ventas, logistica,

Abogado, disefadores, contador)
- Gastos de operaciones (Arriendo oficina, Publicidad, Servidores y licencias, Viaticos

y traslados, y Gastos basicos)
- Inversiones (Notebook, Tablet, celular)

Mas detalles de este item se desarrollan en el analisis financiero
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4.4 Analisis de Lean Canvas Usuarios

4.4.1 Segmento de usuarios

Los usuarios son personas naturales, hombres y mujeres que estan presentes en el
estadio de futbol en el momento del evento, desde la apertura de las puertas hasta el cierre
de estas, con foco principalmente durante el tiempo de duracion del juego entre los
equipos. Este grupo de personas se puede subdividir entres grupos de usuarios:

e Staff del club anfitridon: Son personas que tienen algunas funciones de apoyo para el
club, como ejemplo: Guardias, supervisores, acomodadores, dirigentes,
funcionarios, etc.

e Socios y abonados del club: Son hinchas del club que tienen un grado de lealtad y
compromiso con el club, mediante un pago por categoria socio o socia, y abonados
(compra anual de un asiento en el estadio para asistir a los partidos de local del
club).

e Publico general: Son hinchas que compran su entrada solo para el match.

4.4.2 Problemas

El principal problema es la inseguridad que siente el publico que asiste a los estadios
de fatbol profesional. Donde se generan eventos de violencia de género, racismo,
xenofobia, poca inclusion, y discriminacion, entre otros comportamientos. Esta sensacion
de inseguridad se refleja en que cada vez disminuye la asistencia a los estadios y asisten
menos nifos y personas de tercera edad.

Por otro lado, existe el problema de comunicacién entre hinchas y el club, ya que no
existen canales de comunicacion establecidos para denunciar o informar situaciones que
afectan la calidad de la experiencia que las personas que asisten a los recintos deportivos a
presenciar el match.
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Por ultimo, un problema en tercer grado es la poca informacién que existe en los
estadios relacionada con el estado de recinto como: Atrasos en el partido, vias de escape,
promociones, puntos de venta, situaciones de emergencia, etc.

4.4.3 Propuesta unica de valor

La principal propuesta de valor es la posibilidad de que hinchas puedan alertar
eventos de violencia en tiempo real para asi lograr la prevencién de incidentes y mejorar su
experiencia en los estadios de futbol profesional.

4.4.4 Solucion

La solucién para hinchas es una aplicacién mévil FansUp, donde podrdn registrarse
y habilitar el envio de alertas y denunciar directamente al area de seguridad de los clubes
en el momento del partido de futbol. Los hechos de violencia que se pueden alertas son:
Fisica, de género, de inclusion, racismo, xenofobia), especificando el tipo de violencia que
se esta presenciando.

Esta aplicacion posee un sistema de mensajeria, registro de imagenes, videos y
audio, para facilitar la alerta y denuncia.

4.4.5 Métricas claves

e Numero de descargas: Numero total de descargas en Play store de Google Play y
App Store de Apple.

e Numero de usuarios: NUmero de usuarios logueados en la aplicacién.

e Numero de alertas: Numero total de alertas por match.

e Numero de valorizaciones: NUmero total de valorizaciones de la aplicacién

e Notas de valorizaciones: Valoracion promedio del funcionamiento de la aplicacion

movil.
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e Aplicacién sin respuesta (ANR): Numero de veces que la aplicacién queda sin

respuesta sobre el total de usos.

4.4.6 Ventaja diferencial

La principal ventaja diferencial para los usuarios es que la opcién de mejorar la
seguridad y la experiencia de todos los hinchas que asisten al estadio estara en sus manos,
mediante la aplicacion mdvil FANSUP.

4.4.7 Canales

Por el lado de los usuarios de la aplicacién, los canales de difusién seran
principalmente digitales, entre ellos, una pdagina web propia tipo landing page y redes
sociales (Facebook, Instagram, YouTube, TikTok y Twitter). Se buscara un estilo y linea
editorial cercano y enfocado en el mensaje positivo de colaborar para mejor la experiencia
de los fans en los estadios de futbol profesional.

4.4.8 Ingresos

Los ingresos de los usuarios estardn dados por marcas que paguen por espacios de
publicidad en la aplicacién. Se validara este modelo de ingresos con marcas deportivas,
apuestas, y otras marcas interesadas que cumplan con las politicas de la empresa y del club.

4.4.9 Costos

Los principales costos asociados a desarrollo e implementacién de la aplicacidon
FANSUP son:

- Gastos en Recursos humanos (CEO, CTO, Desarrolladores, Ventas, logistica,
Abogado, disefiadores, contador)
- Gastos de operaciones (Servidores y licencias)
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- Gastos de marketing (publicidad pagada, generacién de contenido, aparicidn en
prensa, activacion de marca, etc)

Mas detalles de este item se desarrollan en el analisis financiero.

4.5 Analisis FODA

4.5.1 Fortalezas

e Existe como barrera de entrada de nuevos competidores una alta inversién inicial, lo
que le proporciona una ventaja a FansUp respecto a sus posibles competidores, debido
a la experiencia y conocimiento.

e FansUp es la Unica soluciéon en materia de seguridad que proporciona un canal directo
entre la cabina de seguridad y el publico.

e La aplicacidon permitird predecir la ocurrencia de sucesos de violencia a través de la
evaluacién de datos histdricos obtenidos de las denuncias ya realizadas en partidos
anteriores.

® Mejora la experiencia del usuario, tomando sus propias opiniones y denuncias para
resolver los hechos de violencia.

4.5.2 Oportunidades

® Las organizaciones fiscalizadoras como la FIFA, ANFP, CONMEBOL y el mismo gobierno
cada vez aumentan sus exigencias en materia de seguridad.

® Con el pasardelos afios se han implementado mas soluciones tecnolégicas para mejorar
la seguridad en los estadios de flutbol, tendencia que ha ido en aumento y se ha
familiarizado con la “empresa futbol”.

e Lassoluciones actuales en lo que respecta a seguridad no han sido capaces de frenar los
eventos de violencia, a pesar de que con los ainos ha aumentado su exigencia.

® Los hechos de violencia han seguido en aumento y por consiguiente, las multas y
restricciones a los equipos de futbol prevalecen. Motivo por el cual tendrian una mayor
disposicion a invertir en seguridad.
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4.5.3 Debilidades

FansUp actta solo como un complemento a las soluciones existentes, no pudiendo
solucionar los hechos de violencia por si misma.

No hay como asegurar que la alerta realizada por el usuario de la aplicacién sea veridica,
por lo que se gastaria tiempo y esfuerzo en resolver una alerta que posiblemente puede
ser falsa.

Si el usuario no cuenta con internet en su teléfono mévil o una sefial estable, no podrd
hacer uso de la aplicacion.

Ante alertas masivas, el sistema de seguridad no podria dar abasto para dar soluciones
a todas.

Respuesta deficiente o nula por parte de la oficina de seguridad ante una alerta.

4.5.4 Amenazas

Posible aumento de los casos de Covid-19 limitarian el aforo en los recintos deportivos,
reduciendo el uso de la aplicaciéon y en caso de cuarentena, seria un gasto innecesario
por parte de los clubes. Segun los ultimos reportes de la Organizacién Mundial de la
Salud (OMS), en los ultimos 28 dias (del 2 al 29 de enero de 2023) se han diagnosticado
en todo el mundo unos 20 millones de contagios de Covid-19, lo que supone un 78%
menos que en los 28 dias anteriores, aunque se han registrado 114.000 muertes mas,
lo que significa un aumento del 65%. En Chile, el Ministerio de Salud informd que,
durante la ultima semana de febrero 2023, los nuevos casos de Covid-19 en el pais
crecieron en 26,7% y el indice de positividad rebaso los 10 puntos.

El presupuesto que establecen los equipos de futbol en materia de seguridad depende
de su rendimiento en los campeonatos tanto nacionales como internacionales. Por
consiguiente, si disminuyen su desempeno generardn menos ingresos y ademas,
contaran con menos auspiciadores, contando con un menor presupuesto para invertir
en seguridad.

Las “barras bravas” han demostrado poca aceptacién a los protocolos y a la sana
convivencia entre todos los espectadores, pudiendo generar una baja usabilidad de la
aplicacion o un mal uso.

e Las nuevas tecnologias podrian enfocarse en atacar la misma problematica.
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4.5.5 Resumen de analisis FODA

FORTALEZAS:
- Altas barreras de entrada por inversion
- Alta diferenciacion
- Incorporacién de Inteligencia Artifical

DEBILIDADES:
- La solucién es solo un complemento

- Depende de la sefial de internet.

- El moledo depnde de la respuesta de seguridad del
club

OPORTUNIDADES:
- Aumento de exigencias de la autoridad
-Tendencia en incorporar tecnologia
- Baja competencia en seguridad colaborativa
- Los hechos de violencia han aumentado

AMENAZAS:
- Posibles cuarentenas y aforos reducidos en estadios
- Disminucién del presupuesto de clubes.
- Poca aceptacion de barras bravas.

39



a6 Desarrollo de la solucion FANSUP

4.6.1 Definicion de servicio

Consiste en una aplicacion moévil y plataforma Web destinada a espectadores de
partidos de futbol que tiene como principal objetivo mejorar la seguridad y la experiencia
del hincha en el estadio. En donde se pretende establecer una via de doble comunicacién
entre el espectador y la seguridad del recinto. Ademas, pretende acercar al hincha con el
club de futbol otorgandole mayor participacion.

4.6.2 Principales caracteristicas

La aplicacidon funcionara de manera en que el publico son los principales
colaboradores para denunciar acciones de violencia. Las alertas enviadas de manera
georreferenciada seran visualizadas, en la cabina, por el jefe de seguridad del estadio,
tomandose luego las medidas respectivas de acuerdo con los protocolos internos del evento
(envio de guardias, mensajes por megafonos, imagenes en pantallas, captura de cctv, etc).
La aplicacién cuenta con un sistema de mensajeria, registro de imagenes, videos y audio,
para facilitar la alerta y denuncia. Ademas, se complementara con descuentos de marcas,
noticias y estadisticas para usuarios; y reportes descargables para el club.

Mediante inteligencia artificial se podran predecir eventos de violencia de distinto
tipo, de acuerdo con la data que se generard por los asistentes a los estadios (permitira
identificar patrones de comportamiento (violencia, inclusidn, atochamientos, movimientos
sospechosos). En la misma linea de la base tecnoldgica, su disefio cuenta con versiones de
mockup de aplicacion y plataforma web. Esta aplicaciéon permitiria optimizar los recursos
utilizados en seguridad, haciendo mas efectivo y eficiente la distribucién y cantidad de
guardias, debido a la prediccién y georreferencia que se utiliza.
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4.6.3 Requisitos minimos

Para el correcto funcionamiento de la aplicacion mdvil se tienen que dar ciertas
condiciones minimas para que la solucion sea efectiva y el proyecto pueda prosperar.
Estas se redactan a continuacion:

® Los hinchas deben estar dispuestos a utilizar la aplicacién mavil.

e La aplicacidon debe ser de facil acceso y compatible los sistemas de control méviles
(Android, iOS)

e El estadio debe tener una adecuada cobertura de sefial telefénica e internet.

e Se debe constar con los planos del estadio para poder disefiar el sistema de
georreferencia.

e Base de datos conforme al volumen de datos que se pretende almacenar.

4.6.4 Detalle funcionalidad aplicacion movil

En primer lugar, el usuario hincha al acceder a la aplicacién debera registrarse con
sus datos personales (nombre, edad, correo, contrasefia, equipo, etc.) mientras que el
usuario de seguridad figurara registrado en la base de datos con anterioridad. En la base de
datos los usuarios se registraran segun tipo que serd un atributo con los valores hincha o
jefe de seguridad, para diferenciar a los usuarios, dado que el jefe de seguridad accedera a
un menu personalizado.

El usuario hincha una vez que acceda ingresard a un menu de inicio en donde tendra
la opcidn de marcar algunas de las alertas que se indican, segun el caso correspondiente.
Ademas, tendra la opcién de adjuntar algun audio, foto o video para complementar la
alerta. El menu ofrecerd otras vistas en donde el hincha acceda a informacién respecto de
su club, otras con estadisticas del partido, y otra destinada a comercio. Tras finalizar cada
encuentro el usuario podrd evaluar su satisfaccion y comentar su opinién respecto al
partido y el servicio entregado por el estadio. Esto sera registrado en una base de datos
para a partir de estos datos generar reportes Utiles para la gestion y la mejora continua del
servicio brindado por el club.
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El usuario jefe de seguridad al acceder a la aplicacién en su celular le llegaran las
notificaciones de los hinchas y se mostraran en su pantalla, donde podra ver cual es el
motivo de la alerta y podrd intervenir inmediatamente previniendo que pueda pasar un
problema mayor. Ademas, tendra la opcién de comunicarse con la persona afectada por
chat para solucionar el problema de mejor manera. Cuando el jefe de seguridad acceda a
una alerta se mostrara tanto el nimero de asiento, el sector de la alerta y la ubicacidn
localizada en el estadio.

Las alertas seran registradas y mediante inteligencia artificial se pretende crear un
algoritmo que sea capaz de predecir eventos de emergencia futuros y tomar las
precauciones para prevenirlos.

Cancelar

Enviar

oo rw O )

Tengo un problema

Ingreso y Contenido de Acceso facil para Envio rapido de
geolocalizacion interés enviar alertas informacion

Figura 1: Pantallas de la aplicacién FANSUP
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Figura 2: Pantalla de Dashboard de caseta de seguridad del estadio
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4.6.5 Instituciones asociadas

Para poder desarrollar el proyecto y contar con los recursos humanos y tecnoldégicos
movil se debera contar con algunas instituciones asociadas que colaboraran.

En primer lugar, quienes se encargaran de desarrollar el prototipo seran los
estudiantes del Taller de Software de la PUCV, quienes realizaran sus versiones de la
aplicacion en base a los parametros establecidos en conversacién con nuestra empresa,
desarrollando las funcionalidades mds esenciales en un comienzo.

Con la finalidad de brindar un acompanamiento asistido en el proceso de desarrollo
del proyecto nos integraremos al programa Evolution de Digevo Ventures, el cual buscara
generar el impulso de nuestro proyecto aumentando las probabilidades de tener éxito, a
través de proveer con métricas y sugerencias

Ademas, la Pontificia Universidad Catdlica y DUOC UC aportaran con estudiantes en
practica de Ingenieria Comercial, Ingenieria Civil Industrial y Diseio grafico, para desarrollar
algunas de las tareas necesarias en la evaluacidn, planificacion y gestién del proyecto.

4.6.6 Fundadores y Equipo de trabajo

El equipo de trabajo estd compuesto por seis profesionales:

e Francisco Rocha: Cofundador: CEO, Ingeniero Civil Industrial
e Cofundador: CTO, Ingeniero Civil Informatico

e Desarrollador, Ingeniero Civil Informatico

e Analista de datos, Ingeniero Civil Informatico

e Administracién, Ingeniera Comercial

e Brandingy UX, Disenadora grafica

Ademas, se contara con servicios externos de contabilidad, legal, asesores de seguridad,
asesores de innovacion.
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4.6.7 Planificacion de Sprint de desarrollo

Uno de los principales focos de la ejecucién del proyecto es utilizar metodologias
agiles para lograr un correcto avance del de las actividades de desarrollo y principalmente
registrar la opinidn del equipo y de los prospectos en el proceso, con el fin de disminuir los
riesgos y ser eficientes en los recursos asignados al proyecto. Para este proyecto se han
planificado:

e Reuniones cortas (30 minutos) de avance cada dos dias entre el area de desarrollo y
equipo. Objetivo: Revisién de compromisos, avances y problemas.

e Reuniones una vez a la semana (viernes). Objetivo: Revisién de nueva etapas y
desempeiio de equipo.

e Reuniones quincenales: Revision de avance con prospectos objetivos. Obijetivo:
Presentacion de avance con usuarios y clientes.

En Anexo 4, se listan las actividades de desarrollo en las que utilizaran sprint.

4.6.8 Levantamiento de informacion de usuarios

El primer paso para levantar informaciéon de la necesidad de los usuarios fue
mediante informacidn secundaria, y posteriormente se disefid una encuesta en formato
digital dirigida a hinchas que asisten constantemente al estadio. Este instrumento fue
elaborado por el equipo del proyecto en conjunto con opiniones dirigentes de clubes de
futbol profesional. Los resultados en detalle y sus conclusiones se encuentran en el Anexo
5.

Este instrumento fue aplicado a un total de 127 encuestados en un periodo de 2
semanas, via online por medio de Google Forms. El que se distribuyd por medio de redes
sociales a este grupo de interés que tenia relacién con el fatbol.

Para realizar el andlisis de los datos arrojados por la encuesta se utilizé Google Data
Studio, herramienta que permite crear informe de datos y visualizar las métricas de manera
dindmica e instantdnea.
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Posteriormente a la encuesta se seleccionardn entre 10 a 20 personas para
participar en un focus group para indagar de manera personalizada en sus respuestas, para
lo cual se utilizara la pauta de Anexo 6.

4.6.9 Levantamiento de informacion de clientes

El levantamiento de informacién de prospectos se planifica en base al tipo de posibles
clientes, es decir clubes y ANFP. Para esto se realiza un listado con dirigentes de los clubes
(Sociedades Andonimas Deportivas) y ANFP, para planificar las entrevistas:

e Cruzados

e Blancoy Negro

e Azul Azul

e Santiago Wanderers

e Everton

e Cobreloa

e Huachipato

e Unidn Espaiola

e Asociacion Nacional de Futbol Profesional, ANFP

Para estas entrevistas se preparara un Deck tipo Pitch, y luego se indagardan en temas
relevantes para el desarrollo de la solucién. Algunos temas para tratar son:

e Proceso de seguridad en los estadios

e Sistemas de seguridad de base tecnoldgica

e Costos fijos y variables de seguridad

e Principales problemas de los sistemas actuales

e Ultimos eventos de violencia ocurridos en sus estadios
e Medicidn de la experiencia de sus fans

e Beneficios de un espectaculo con mayor seguridad

e Sistema de adquisicidn de soluciones innovadoras
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4.7 Estudio financiero

El objetivo de este estudio financiero es obtener un primer andlisis de los flujos de
caja del proyecto a partir de la informacién disponible en nuestra etapa inicial de
investigacion y desarrollo del proyecto. Para esto se elabora un Excel automatizado vy
editable con el fin de actualizar los valores de las variables principales para obtener el flujo
de caja realista a tres afios.

En un comienzo se calcula el capital, el cual esta relacionado con el proyecto CORFO
Crea vy Valida, que actualmente financia el proyecto, con un monto total de $37.500.000.

4.7.1 Supuestos

A continuacidn, se presentan los supuestos para cada afo.

Afo Supuesto
0 Levantamiento de capital publico CORFO. Subsidio de $30.000.000.- Aporte propio $7.500.000.-
1 Apertura a mercado nacional
2 Apertura a mercado latinoamericano

3 Apertura a mercado global

1,2,3 |Tasa de descuento: 15%

1,2,3 | El proyecto considera solo ingresos por arriendo del sistema a clubes

1,2,3 | Precios. Afios $1.500.000, 1; Afio 2 $2.000.000; Afio 3 $2.500.000.-

1,2,3 |Tasadeimpuesto alarenta: 27%

1,2,3 | Tasa de crecimiento de Participacion de mercado; 1,15

1,2,3 | Mercado potencial TAM: 2.579 Clubes a nivel global

1,2,3 | Depreciacion acelerada de notebook en tres afos

4.7.2 Plazos del proyecto

El proyecto es evaluado con una vida de tres afios a partir del primer mes de ventas.
Cabe destacar que con anterioridad se requiere un afio para la formulacién y desarrollo del
Minimo Producto Viable.
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4.7.3 Inversion inicial

Para poder cumplir con todos los requerimientos para poder ejecutar el proyecto se
requiere realizar una inversién inicial la cual comprende los gastos asociados a recursos
humanos, operacion, administracién e inversién en equipos. Estos suman $37.500.000
netos, de los cuales $30.000.000 corresponde a subsidio de CORFO y $7.500.000 al aporte

empresarial. Se detallan en la siguiente tabla:

ITEM ANUAL
Sueldo Desarrollo $ 8.000.000
Sueldo Disefio UX $ 2.000.000
Branding $ 500.000
Legal y Prop. Intelectual | $ 1.500.000
Traslados y vidticos $ 2.500.000
Sueldo Analista $ 3.000.000
Sueldo Administracién | $ 2.500.000
Gestidén comunicaciones | S 1.500.000
Servicio estadisticas $ 1.600.000
Servicio Servidores $ 1.000.000
Pagina web S 500.000
Boletas de garantias $ 800.000
Estudios de mercado $ 2.500.000
Notebook $ 2.100.000
Sueldo CEO $ 7.500.000

48



4.7.4 Costos Fijos

Los costos fijos anuales fueron proyectados en base a los recursos humanos, gastos
en tecnologia y de administracidn necesarios para que el proyecto opere. Estos se detallan

para cada ano a continuacion:

CEO - Chief Executive Officer $ 24.000.000 | $ 24.000.000 | $ 30.000.000
CTO - Chief Technology Officer $ 24.000.000 | $ 24.000.000 | $ 30.000.000
CFO - Chief Financial Officer S -|1S$ 18.000.000 | S 24.000.000
CMO - Chief Marketing Officer S 18.000.000 | $ 18.000.000 [ $ 24.000.000
Desarrollador Frontend $ 18.000.000 [ S 18.000.000 [ S 48.000.000
Desarrollador Backend S -1$ 18.000.000 | S 48.000.000
Disefiador UX/UI $ 12.000.000 | $ 12.000.000 | $ 18.000.000
Back Officce App y Web S 12.000.000 [ $ 18.000.000 [ $ 24.000.000
Soporte Clubes Plataforma $ 12.000.000 | $ 18.000.000 | $ 24.000.000
Head Count (#) 7 9 10

Sueldos (Abogado / Contador) S 6.000.000|S 12.000.000 | S 18.000.000
Seguros personal $ 1.200.000 |$ 2.400.000 |$ 3.600.000
Arriendo oficinas S 4.800.000|S 9.600.000|S 14.400.000
Telefonia celular $ 1.200.000 |$ 2.400.000 |$ 3.600.000
Articulos de papeleria S 240.000 | 480.000 | S 720.000
Mantenimiento de equipos S 360.000 | S 720.000 | S 1.080.000
Licencias Software $ 1.200.000 (S 2.400.000 S 3.600.000
Servidores S 1.200.000|$ 6.000.000 ($ 12.000.000

49



4.7.5 Gastos de venta

A continuacidn, se detallan los gastos directos de venta para cada afio:

COSTOS DE VENTA ANO 1 ANO 2 ANO 3
Sueldos equipo ventas $ 6.000.000 | $12.000.000 | $60.000.000
Activacion de marca en estadios $ 1.200.000 | $ 2.400.000 | $24.000.000
Gastos de marketing (digital o fisico) |$ 600.000 [$ 1.200.000 | $24.000.000
Viajes (para ventas) $ 1.200.000 | $ 2.400.000 | $24.000.000
Viaticos (para ventas) $ 1.200.000 | $ 2.400.000 | $12.000.000
Participacion en Ferias/Summit/Expos | $ 1.800.000 | $ 3.600.000 | $12.000.000
Merchandising en Estadios $ 600.000 [ $ 1.200.000 | $18.000.000

4.7.1 Precios

El modelo de negocios considera un arriendo mensual del sistema, considerando
todas las funcionalidades de FansUp. En ese contexto, el flujo del proyecto se evalta con un
fee mensual de $1.500.000, $2.000.000 Y $2.500.000 netos para el afio 1, 2 y 3,
respectivamente. Esto lo que incluye el uso del sistema de reporte, habilitacion de la
aplicacién para los fans y envio de reporte de desempefio de la solucion. Ademas, se
considera un precio de Setup de $500.000 para la activacion del sistema a un nuevo cliente.

4.7.2 Competidores

El proyecto tiene un alto grado de componente innovador y tecnolégico, generando
un servicio que actualmente no se encuentra en el mercado. Por este motivo si bien existen
algunos tipos de competidores, estos son indirectos. No existe actualmente una solucion
gue proporcione un canal abierto entre los asistentes al evento deportivo. Todas las
soluciones existentes vienen siendo controladas sdélo por los encargados de seguridad del
recinto. En nuestro pais y a nivel sudamericano se cuenta con empresas de seguridad
privadas y cdmaras de televigilancia. A nivel de ligas europeas existen otras soluciones como
“Proyecto loTwins”, donde se incorporan sensores de reconocimiento facial y biométrico
para los ingresos, y sensores que recogen informacién sobre el movimiento de aficionados,
aplicando big data e loT.
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A pesar de que la tecnologia utilizada en Europa es ampliamente superada por la
empleada en Chile, ain no han integrado la opinidn del usuario ni un proceso de denuncias
en tiempo real en los estadios. El producto complementa a la tecnologia ya existente para
poder mejorar el “viaje del usuario”.

Unos de los competidores indirectos que se identifican son las aplicaciones moviles
existentes de los clubes de futbol, las cuales ofrecen al usuario informacién y estadisticas
de su equipo pero que de igual manera no resuelve la problematica abordada por el
proyecto.

4.7.3 Clientes y Usuarios en Chile

El servicio de FANSUP se caracteriza por ser B2B, por lo que ofrecemos en primera
instancia la aplicacion a los Clubes de Futbol como un importante complemento a la
seguridad establecida en los recintos.

En cuanto a los clubes de Futbol Chileno existen 16 Clubes en Primera division y 16
Clubes en Campeonato Ascenso (primera B) con un total de 32 clubes en Chile de
potenciales clientes para utilizar el servicio.

En cuanto a los usuarios hinchas, la cantidad de asistentes a partidos de futbol varia por
encuentro y por club. El Campeonato Nacional 2022 llevé 1.080.786 asistentes en total en
sus 240 encuentros, promediando 4.503. El Campeonato Ascenso 2022, por su parte, tuvo
558.899 hinchas en 280 partidos, con un promedio de 1.996.

Colo Colo promedié 20.273 asistentes por encuentro. Universidad de Chile fueron
segundos con 7.222 hinchas por encuentro. La UC, por su parte, fue tercera con 6.372
fanaticos.
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4.7.4 Tamaiio de mercado (TAM-SAM-SOM)

Se utilizé el modelo de TAM, SAM y SOM para definir el tamafio de mercado. Para esto
se realizé una investigacion y recopilacién de informacion respecto a la mayoria de las ligas
de futbol profesional a nivel nacional y mundial, considerando los paises afiliados a la FIFA
y a su respectiva confederaciéon. Para el caso de la Confederaciéon Africana de Futbol se
consideraron solamente las 10 ligas mas fuertes del continente. El resultado del modelo se
presenta a continuacion.

TAM SAM

TAM - MERCADO TOTAL
e 2579 equipos de futbol profesional en todo
el mundo equivalentes a 584.401 UF
anuales.(20 partidos al afio por club)

SAM - MERCADO DISPONIBLE
* 340 equipos de futbol profesional en
Sudameérica equivalentes a 77.044 UF
anuales

- MERCADO ACCESIBLE

« 33 equipos de flatbol profesional en Chile
equivalentes a 7.458 UF anuales.

Este modelo considera el factor de internacionalizacién para ascender de un
mercado a otro, considerando en el primer ano de operacion el mercado chileno, en el
segundo afio el mercado a nivel Sudamericano y para el tercer afio a nivel global.

4.7.5 Tasa de descuento

Nuestro proyecto al ser una startup tiene una alta incertidumbre sobre los
resultados futuros. Muchas de las startup cierran sus actividades en las fases iniciales de los
proyectos por lo que el riesgo disminuye progresivamente durante el ciclo de vida.
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Dado a que nos encontramos en la fase inicial o de idea del proyecto utilizaremos
una tasa de descuento del 15%, basados en otros emprendimientos de base tecnolégicos
gue se encuentran en la misma etapa pre-seed y seed.

4.7.6 Flujo de caja con Recursos propios

Se generd un calculo en Excel con los flujos de cajas proyectados del proyecto para
sus tres afios, los cuales fueron detallados mensualmente.

A continuacién,

Ano 1:

se presenta el resumen anual de los flujos de caja del proyecto puro:

Flujo de caja

0 $-4 00.000 $

0

$

3.400.000 $ .400.000 $

88.750

ITEM MES 0 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MESS MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
Subsidio CORFO $ 30.000.000
orte Propio $ 7.500.000
[INGRESOS $ 6.000.000 |$ 4.500.000 [$ 6.500.000 |$ 6.000.000 |$ 8.000.000 |$ 6.500.000 |$ 9.000.000 |$ 11.000.000 | $ 12.500.000 | $ 16.000.000 | $ 17.000.000 | $ 15.500.000
Precio $ 1.500.000 |$  1.500.000|$ 1.500.000|$ 1.500.000|$ 1.500.000|$ 1.500.000)|$ 1.500.000|$ 1.500.000|$ 1.500.000|$ 1.500.000$ 1.500.000|$ 1.500.000
Participacion de mercado 0,1%) 0,1%) 0,1% 0,2%) 0,2%) 0,2%) 0,2%) 0,3% 0,3% 0,4% 04% 0,5%|
Clientes 3 3 4 4 5 4 6 7 8 10 11 10
Clientes Recurrentes - 3 3 4 4 5 6 6 7 8 10 11
Clientes Nuevos 3 - 1 - 1 1 - 1 1 2 1 1
Clientes Perdidos - - - - 2 - - - - - 2
Tasa perdida de cliente (Churn) 0%| 0%| 0%| 0%| 40%| 0%| 0%| 0%| 0%| 0%| 18%
Crecimiento cliente (%) 0% 33%) 0% zsvzl 20%) 0% 17% 14%| 25% 10%| 9%
Ingresos recurrentes $ 4500000 [$ 4500000 [$ 6.000.000 |$ 6.000.000 [$ 7.500.000 [$ 6.000.000 |$ 9.000.000 [$ 10.500.000 |$ 12.000.000 | $ 15.000.000 [$ 16.500.000 |$ 15.000.000
Ingresos por Setup $ 1500000 [$ -|s 500000 -|$  500000[$ 500.000]$ -] 500000[$ 500.000[$ 1.000.000]$ 500.000[$ 500.000
Crecimiento ingresos (%) -25% 44%) -8% 33%) -19%) 38%| 22%) 14%| 28%) 6% 9%
COSTOS DIRECTOS VARIABLES $ 1.050.000|$ 1.050.000 |$ 1.050.000 |$ 1.050.000|$ 1.050.000|$ 1.050.000|$ 1.050.000|$ 1.050.000|$ 1.050.000|$ 1.050.000|$ 1.050.000|$ 2.100.000
Sueldos y comisiones Fuerza ventas S 500.000 500.000 500.000 [$  500.000 500.000 |$  500.000 [$  500.000 500.000 [$  500.000 500.000 [$  500.000 1.000.000
Activacion de marca en estadios 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 200.000
Gastos de marketing (digital o fisico) 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 100.000
Viajes (para ventas) 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 200.000
Viaticos (para ventas) 100.000 100.000 100.000 100.000 [$  100.000 100.000 [$  100.000 100.000 | $  100.000 100.000 [$  100.000 [$  200.000
Participacién en Ferias/Summit/Expos $ 150000 $ 150.000 [$ 150000 [$ 150000 [$  150.000 [$  150.000 [$  150.000 [$  150.000$ 150.000|$  150.000 [$  150.000 [$  300.000
Mer, ising Estadios S 50.000][$ 50000 [$  50.000{$  50.000|$  50.000|$  50.000[$  50.000[$  50.000[$  50.000|$  50.000[$  50.000[$  100.000
MARGEN BRUTO $ 4950000 [$  3.450.000 |$ 5.450.000 [$ 4.950.000 ¢ 6.950.000 [$ 5.450.000|$ 7.950.000 |$ 9.950.000 [$ 11.450.000 [$ 14.950.000 | $ 15.950.000 | $ 13.400.000
Margen(%) 83%| 77%) 84%) 83%| 87%) 84%| 88%) 90%| 92%) 93%) 94%| 86%
cosTOs FlIos $ 11.350.000 [$  11.350.000 [ $ 11.350.000 | $ 11.350.000 | $ 11.350.000 11.350.000 | $ 11.350.000 | $ 11.350.000 | $ 11.350.000 | $ 11.350.000 | $ 11.350.000
RECURSOS HUMANOS $ 10.000.000 [ $  10.000.000 | $ 10.000.000 | $ 10.000.000 [ $ 10.000.000 10.000.000 | $ 10.000.000 | $ 10.000.000 | $ 10.000.000 | $ 10.000.000 | $ 10.000.000
CEO - Chief Executive Officer $ 2000000 [$  2.000.000 |$ 2.000.000 |$ 2.000.000[$ 2.000.000|$ 2.000.000|$ 2.000.000[$ 2.000.000|$ 2.000.000|$ 2.000.000[$ 2.000.000|$ 2.000.000
CTO - Chief Technology Officer S 2.000.000 2.000.000 [$2.000.000 [$ 2.000.000 | $ 2.000.000 2.000.000 [$ 2.000.000 2.000.000 [$ 2.000.000 [$ 2.000.000 [$ 2.000.000 [$ 2.000.000
CFO - Chief Financial Officer - - - - - - - - - - - -
CMO - Chief Marketing Officer 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000
Desarrollador Frontend 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000
Desarrollador Backend - - - - - - - - - - - -
Disefiador_UX/UI $ 1000000 [$ 1000000 |$ 1.000.000 |$ 1.000.000[$ 1.000.000|$ 1.000.000|$ 1.000.000[$ 1.000.000|$ 1.000.000|$ 1.000.000[$ 1.000.000 [$ 1.000.000
Back Officce App y Web S 1.000.000 [$  1.000.000 [$ 1.000.000 [$ 1.000.000 [$ 1.000.000 |$ 1.000.000 [$ 1.000.000 [$ 1.000.000 |$ 1.000.000 [$ 1.000.000 [$ 1.000.000 [$ 1.000.000
Soporte Clubes Plataforma $ 1000000 [$  1.000.000 [$ 1.000.000 |$ 1.000.000[$ 1.000.000[$ 1.000.000|$ 1.000.000 [$ 1.000.000|$ 1.000.000|$ 1.000.000 [$ 1.000.000 [$ 1.000.000
Head Count (#) 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7
OFICINA Y TECH (Administrativos) $ 1350000 ($  1350.000[$ 1.350.000|$ 1.350.000[$ 1.350.000|$ 1.350.000$ 1.350.000[$ 1.350.000|$ 1.350.000$ 1.350.000[$ 1.350.000|$ 1.350.000
Sueldos (Abogado / Contador) $ 500000 % 500.000 [$  500.000 [$ 500000 [$  500.000$ 500.000|$ 500000 [$ 500.000|$ 500.000|$ 500000 [$ 500.000|$  500.000
Seguros personal $ 100000 $ 100.000 [$  100.000 [$ 100000 [$  100.000 [$  100.000|$ 100.000 [$  100.000|$ 100.000|$ 100000 [$  100.000 [$  100.000
Arriendo oficinas S 400.000 400.000 400.000 [$  400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000 [$  400.000 400.000
Telefonia celular 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Articulos de papeleria 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000
Mantenimiento de equipos 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
Licencias Software 100.000 100.000 100.000 100.000 [$  100.000 100.000 [$  100.000 100.000 [ $  100.000 100.000 [$  100.000 100.000
Servidores $ 100000 ]$ 100.000 [$  100.000 [$ 100000 [$  100.000[$  100.000|$ 100.000 [$ 100.000|$ 100.000|$ 100000 [$  100.000 [$  100.000
Crecimientos gastos fijos (%) 0% 0%] 0% 0%] 0% 0%] 0%] 0% 0%] 0% 0%
UTILIDAD BRUTA |$ '5.350A000|$ -6.850.000 | $ -4.850.000 | $ -5.350.000 [$ -3.350.000 |$ -4.850.000|$ -2.350.000[$ -350.000|$ 1.150.000|$ 4.650.000[$ 5.650.000|$ 4.150.000
UTILIDAD OPERACIONAL $ -6.400.000 -7.900.000 | $ -5.900.000 | $ -6.400.000 [$ -4.400.000 |$ -5.900.000 | $ -3.400.000 [$ -1.400.000 100.000 [$ 3.600.000 [$ 4.600.000 |$ 2.050.000
Depreciacién S -58333 -58.333 -58.333 -58.333 -58.333 -58.333 -58.333 -58.333 -58.333 58333 |5 -58333 -58.333
EBITDA $ -6.341.667 -7.841.667 |$ -5.841.667 | $ -6.341.667 | $ -4.341.667 5.841.667 | $ -3.341.667 1.341.667 158.333 3.658.333 |$ 4.658.333 2.108.333
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ -6.458333 -7.958333 | $ 5958333 | -6.458.333 [$ -4.458333 [$ 5958333 |$ -3.458333|$ -1458.333 41.667 3.541.667 [$ 4.541.667 1.991.667
ala renta (27%) S $ -1s -1s -1$ -l$ -1s -1s S 11250 [$  956.250 | $ 1.226.250 [$  537.750
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO $ -7.500.000|$ -6.458.333|$ -7.958.333|$ -5.958.333 [$ -6.458.333 |$ -4.458.333 |$ -5.958.333 |$ -3.458333 |$ -1.458.333|$ 30417 |$ 2.585.417|$ 3315417 |$ 1.453.917
Depreciacién $ 58.333 [$ 58.333 [ $ 58333 (S $ 58333 [$ 58333 ([$ 58333 [$ 58333 (S 58333 (S 58333 (S 58.333 [$ 58333
Valor residual del proyecto

2.643.750 $ 3.373.750

$ 1.512.250

Flujo de caja acumulado 500.000 13 900.000 [$ -21.800.000 27 .700.000 34 100.000 | $-38.500.000 [ $ -44.400.000 [ $ -47.800.000 | $ -49.200.000 $-46.467.500 | $ -43.093.750 [ $-41.581.500
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Ano 2:

$17.462.750 $ 24.032.750

ITEM MES 13 MES 14 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18 MES 19 MES 20 MES 21 MES 22 MES 23 MES 24
Subsidio CORFO 1
Aporte Propio
INGRESOS $ 29.000.000 [ § 33.000.000 [ $ 39.500.000 | $ 43.000.000 | $ 52.000.000 | $ 51.500.000 [§ 66.000.000 | $ 76.500.000 | $ 89.000.000 | §101.000.000 | $115.500.000 |  122.500.000
Precio $ 2.000.000 [$ 2.000.000 |$ 2.000.000 [$ 2.000.000|$ 2.000.000 [$ 2.000.000|$ 2.000.000[$ 2.000.000|$ 2.000.000|$ 2.000.000[$ 2.000.000|$ 2.000.000
Participacion de mercado 0,5% 0,6% 0,7% 0,8% 0,9% 1,1%) 1,2%) 1,4%) 1,6% 1,9%) 2,2% 2,5%
Clientes 14 16 19 21 25 25 32 37 43 49 56 59
Clientes Recurrentes 12 14 16 19 21 25 28 32 37 43 49 56
Clientes Nuevos 2 2 3 2 4 3 4 5 6 6 7 9
Clientes Perdidos - - - - - 3 6
Tasa perdida de dliente (Churn) 0% 0% 0% 0% 0% 12% 0% 0% 0% 0% 0% 11%
Crecimiento cliente (%) 17%) 14% 19% 11%) 19% 12% 14% 16% 16% 14% 14% 16%
Ingresos recurrentes $ 28.000.000 | $ 32.000.000 | $ 38.000.000 | $ 42.000.000 | $ 50.000.000 | $ 50.000.000 [$ 64.000.000 | § 74.000.000 | $ 86.000.000 | $ 98.000.000 | $112.000.000 | $ 118.000.000
Ingresos por Setup $ 1.000.000 [$ 1.000.000 |$ 1.500.000 [$ 1.000.000 |$ 2.000.000 [$ 1.500.000 |$ 2.000.000 [$ 2.500.000|$ 3.000.000|$ 3.000.000[$ 3.500.000|$ 4.500.000
Crecimiento ingresos (%) 87%] 14%)] 20%, 9%, 21% -1% 28% 16%] 16%] 13%] 14% 6%
COSTOS DIRECTOS VARIABLES $ 2100000 [$ 2100.000[$ 2.100.000 [$ 2.100.000 |$ 2.100.000 [ 2.100.000$ 2.100.000|$ 2.100.000|$ 2.100.000[$ 2.100.000[$ 2.100.000 |$ 2.100.000
Sueldos y comisiones Fuerza ventas $ 1.000.000|$ 1.000.000[$ 1.000.000|$ 1.000.000|$ 1.000.000 |$ 1.000.000[$ 1.000.000|$ 1.000.000 |$ 1.000.000|$ 1.000.000[$ 1.000.000|$ 1.000.000
Activacion de marca en estadios S 200.000 | $ 200.000 | $ 200.000 [ $ 200.000 | S 200.000 | $ 200.000 | $ 200.000 [ $ 200.000 [ $ 200.000 [ $ 200.000 [ $ 200.000 | $ 200.000
Gastos demarketing (digltaloﬁs\'co] $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 [ $ 100.000 [ $ 100.000 [ $ 100.000 | $ 100.000
Viajes (para ventas) S 200.000|$  200.000[$  200.000|$ 200000 |$ 200.000|$ 200000 [$  200.000|$  200.000|$  200.000]$  200.000[$  200.000|$  200.000
Viaticos (para ventas) S 200.000|$  200.000[$ 200000 200000 |$ 200.000|$ 200.000|$  200.000|$  200.000|$  200.000]$  200.000[$  200.000|$  200.000
Participacion en Ferias/Summit/Expos | $  300.000 |$  300.000[$ 300000 [$  300.000]$ 300000 |5 300000 |$  300.000|%  300000]$  300.000[$  300.000|$  300.000|5 300000
Merchandising Estadios S 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000 | $ 100.000
MARGEN BRUTO $ 26.900.000 [ $ 30.900.000 [ $ 37.400.000 | § 40.900.000 | $ 49.900.000 | $ 49.400.000 [$ 63.900.000 | § 74.400.000 | § 86.900.000 [ $ 98.900.000 [ $113.400.000 | § 120.400.000
Margen(%) 93% 94%) 95%) 95% 96% 96%) 97%) 97%) 98%) 98%) 98%) 98%)
COSTOS FIOS $ 17.000.000 | $ 17.000.000 [ $ 17.000.000 | $ 17.000.000 | $ 17.000.000 | $ 17.000.000 [$ 17.000.000 | § 17.000.000 | $ 17.000.000 | 17.000.000 [$ 17.000.000 | § 17.000.000
RECURSOS HUMANOS $ 14.000.000 | $ 14.000.000 [ $ 14.000.000 | $ 14.000.000 | $ 14.000.000 | $ 14.000.000 [$ 14.000.000 | $ 14.000.000 | $ 14.000.000 [$ 14.000.000 [ $ 14.000.000 | $ 14.000.000
CEO - Chief Executive Officer $ 2.000.000 [$ 2.000.000 [$ 2.000.000 | $ 2.000.000 [$ 2.000.000 | $ 2.000.000 [$ 2.000.000 [$ 2.000.000 [$ 2.000.000 [$ 2.000.000 [$ 2.000.000 [$ 2.000.000
CTO - Chief Technology Officer $ 2.000.000 | $ 2.000.000$ 2.000.000 |$ 2.000.000 |$ 2.000.000 |$ 2.000.000 [$ 2.000.000 |$ 2.000.000 |$ 2.000.000 | $ 2.000.000 |$ 2.000.000 |$ 2.000.000
CFO - Chief Financial Officer $ 1500.000[$ 1.500.000[$ 1.500.000|$ 1.500.000 |$ 1.500.000 [$ 1500000 [$ 1.500.000|$ 1.500.000 |$ 1.500.000 |$ 1.500.000 [$ 1.500.000 |$ 1.500.000
CMO - Chief Marketing Officer $ 1500000 |$ 1500.000[$ 1.500.000 % 1.500.000|$ 1.500.000|$ 1500.000|$ 1500.000$ 1.500.000 |$ 1500000 | 1.500.000[$ 1.500.000|$ 1.500.000
Desarrollador Frontend $ 1.500.000 [$ 1.500.000 |$ 1.500.000 [$ 1.500.000|$ 1.500.000 [$ 1.500.000 |$ 1.500.000 [$ 1.500.000|$ 1.500.000|$ 1.500.000[$ 1.500.000|$ 1.500.000
Desarrollador Backend $ 1500000 |$ 1500000 |$ 1500000 |$ 1.500.000 |$ 1.500.000 |$ 1500000 |$ 1500000 |$ 1.500.000 |$ 1500.000|$ 1500.000 $ 1.500.000|$ 1.500.000
Diseftador UX/Ul $ 1.000.000[$ 1.000.000[$ 1.000.000 [$ 1.000.000 |$ 1.000.000 [$ 1.000.000[$ 1.000.000|$ 1.000.000 |$ 1.000.000|$ 1.00.000[$ 1.000.000 [$ 1.000.000
Back Officce App y Web $ 1500.000|$ 1500.000[$ 1.500.000|$ 1.500.000|$ 1.500.000 |$ 1500.000|$ 1.500.000|$ 1.500.000 |$ 1.500.000 | 1.500.000|$ 1.500.000 |$ 1.500.000
Soporte Clubes Plataforma $ 1.500.000 [$ 1.500.000 |$ 1.500.000 [$ 1.500.000|$ 1.500.000 [$ 1.500.000|$ 1.500.000 [$ 1.500.000|$ 1.500.000|$ 1.500.000[$ 1.500.000|$ 1.500.000
Head Count (#) 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
OFICINA Y TECH (Administrativos) $ 3.00.000|$ 3.000.000[$ 3.000.000 |$ 3.000.000 |$ 3.000.000|$ 3.000.000|$ 3.000.000|$ 3.000.000|$ 3.000.000|$ 3.000.000 [$ 3.000.000 |$ 3.000.000
Sueldos (Abogado / Contador) $ 1.000.000|$ 1.000.000[$ 1.000.000|$ 1.000.000 |$ 1.000.000 |$ 1.000.000|$ 1.000.000|$ 1.000.000 |$ 1.000.000|$ 1.000.000$ 1.000.000|$ 1.000.000
Seguros personal S 200000$  200000[$ 200000]5 200000 |$ 200000 |$ 200.000[$  200.000$ 2000005  200000]5  200.000[$  200.000|$  200.000
Arriendo oficinas $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000 [ $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000 [ $ 800.000 [ $ 800.000 [ $ 800.000 [ $ 800.000 | $ 800.000
Telefonia celular $  200000[$  200.000|$ 200000 [$ 200.000]$ 200000 |$ 200000  200.000|$ _ 200.000]$  200.000]$  200.000|$  200.000|$  200.000
Articulos de papeleria S 40000|$  40000[$  40000]$  40.000|$  40.000|$  40.000[$  40.000|$  40.000|$  40000]S  40.000[$  40.000|$  40.000
Mantenimiento de equipos S 60000|$  60000[$  60.000]5  60000|5  60.000|$  60.000[$  60.000[$  60000|5  60.000]5  60.000[$  60.000|$  60.000
Licencias Software S 200.000 | $ 200.000 | $ 200.000 [ $ 200.000 | S 200.000 | $ 200.000 | $ 200.000 [ $ 200.000 [ $ 200.000 [ $ 200.000 [ $ 200.000 | $ 200.000
Servidores $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000 | $ 500.000
Crecimientos gastos fijos (%) 50%) 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
UTILIDAD BRUTA ['$ 12.000.000 ['$ 16.000.000 [ $ 22.500.000 [ $ 26.000.000 [ $ 35.000.000 [ $ 34.500.000 [ $ 49.000.000 [ $ 59.500.000 [ $ 72.000.000 [ $ 84.000.000 [ 98.500.000 [ $ 105.500.000
UTILIDAD OPERACIONAL S 9.900.000 [$ 13.900.000 ['$ 20.400.000 |'$ 23.900.000 | $ 32.900.000 [ $ 32.400.000 [$ 46.900.000 [$ 57.400.000 [$ 69.900.000 | $ 81.900.000 [$ 96.400.000 [ $ 103.400.000
Depreciacion S -58333|$  -58333[S 58333]S 58333|S -58.333|$ -58333[S  -58.333|$  58333|S  58333[S 583335  -58.333|¢ 58333
EBITDA $ 9958333 |$ 13.958.333 [$ 20.458.333 | § 23.958.333 | $ 32.958.333 | $ 32458333 [ § 46.958.333 | § 57.458.333 | $ 69.958333 [$ 81.958.333 [§ 96.458.333 | $103.458.333
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 9841667 $ 13.841.667 | $ 20.341.667 | S 23.841.667 | $ 32.841.667 | $ 32341667 | 46.841.667 | $ 57.341.667 | S 69.841667 | S 81.841.667 |$ 96.341.667 | $103.341.667
Impuestos a la renta (27%) $ 2.657.250 [$ 3.737.250 [$ 5.492.250 | S 6.437.250 [$ 8.867.250 | S 8.732.250 [$ 12.647.250 [$ 15.482.250 [$ 18.857.250 | $ 22.097.250 | $ 26.012.250 | $ 27.902.250
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO $ 7.184.417 [$ 10.104.417 | $ 14.849.417 | § 17.404.417 [ $ 23.974.417 | $ 23.609.417 | $ 34.194.417 | $ 41.859.417 |$ 50.984.417 |$ 59.744.417 [$ 70.329.417 [$ 75.439.417
Depreciacién S 58333 | $ 58333 |$ 58333 |5  58333|5  58.333|$  58333|$ 58333 | $ 58333 | $ 58.333 | $ 58.333 | $ 58333 [$ 58333
Valor residual del proyecto

70.387.750 $ 75.497.750

de caja acumulado

$ 8.194.500 | $ 32.227.250

$183.108.250

$242.911.000
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Ano 3:

Flujo de caja

108.603.250

$

128.678.250 $ 153.133.250

Flujo de caja acumulado $ 497.399.750 | $  626.078.000 [ $ 779.211.250

$

181.238.250 $ 212.993.250 $ 248.398.250 $ 289.643.250 $

960.449.500 | $ 1.173.442.750 | $ 1.421.841.000 | $ 1.711.484.250

316.653.250

$ 2.028.137.500

$

$ 2.420.710.750 | $ 2.877.159.000 | $ 3.406.607.250

ITEM MES 25 MES 26 MES 27 MES 28 MES 29 MES 30 MES 31 MES 32 MES 33 MES 34 MES 35 MES 36

Subsidio CORFO

Aporte Propio
[NGResos $ 189.500.000 | $ 218.000.000 | $ 251.500.000 |$ 290.000.000 |$ 333.500.000 [$ 382.000.000 [$ 438.500.000 [$ 475.500.000 |$ 579.500.000 |$ 667.000.000 |$ 767.000.000 |$ 845.000.000
Precio S 2.500.000 | $ 2.500.000 | $ 2.500.000 | $ 2.500.000 | $ 2.500.000 | $ 2.500.000 | $ 2500000 |$  2.500.000 [ $ 2.500.000 | $ 2.500.000 | $ 2.500.000 | $ 2.500.000
Participacion de mercado 2,9% 3,3% 3,8%) 4,0%) 5,0%) 5,8%)| 6,6%)| 7,6%| 8,8%)| 10,1% 11,6% 13,3%
Clientes 74 85 98 113 130 149 171 185 226 260 299 329
Clientes Recurrentes 65 74 85 98 113 130 149 171 197 226 260 299
Clientes Nuevos 9 11 13 15 17 19 22 26 29 34 39 45
Clientes Perdidos - - - - - - - 12 - - - 15
Tasa perdida de cliente (Churn) 0%| 0% 0%) 0%) 0%| 0%| 0%| 7% 0%| 0%) 0%) 5%)
Crecimiento cliente (%) 14%) 15%) 15%) 15%| 1@' 15% 15%) 15%) 15%) 15%) 15%) 15%)
Ingresos recurrentes $ 185.000.000 [$ 212.500.000 [$ 245.000.000 [$ 282.500.000 [ 325.000.000 [$ 372.500.000 [$ 427.500.000 [$ 462.500.000 [$ 565.000.000 [$ 650.000.000 [$ 747.500.000 [$ 822.500.000
Ingresos por Setup B 4500000 |$ 5500000 |$ 6500000  7.500.000[$  8500.000[$  9.500.000[$ 11.000.000[$  13.000.000 |$  14.500.000 |$  17.000.000 | $  19.500.000 [$  22.500.000
Crecimiento ingresos (%) 55% 15%) 15%) 15% 15% 15% 15%) 8% 229 15% 15%) 10%)
COSTOS DIRECTOS VARIABLES 14.500.000 14.500.000 [$  14.500.000 [$  14.500.000 14.500.000 14.500.000 14.500.000 14.500.000 14.500.000 14.500.000 14.500.000 [$  14.500.000
Sueldos y. Fuerza ventas 5.000.000 5.000000[$  5.000.000[$  5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 5.000.000 [$  5.000.000
Activacion de marca en estadios 2.000.000 2000000 [$ 2000000 S 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000000[$  2.000.000
Gastos de marketing (digital o fisico) 2.000.000 2000000 S 2.000.000$  2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2000000 [$  2.000.000
Viajes (para ventas) 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2000000 [ 2.000.000
Viticos (para ventas) 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 [$  1.000.000
Participacion en Feri p 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1000000 [$ __ 1.000.000
Mer Estadios 1500000 1500000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1500000 1.500.000 1.500.000 [$  1.500.000
MARGEN BRUTO 175.000.000 [$ 203.500.000 | $ 237.000.000 [$ 275.500.000 [ $ 319.000.000 [$ 367.500.000 [$ 424.000.000 [$ 461.000.000 [$ 565.000.000 [$ 652.500.000 | $ 752.500.000 [$ 830.500.000
Margen(%) 92%] 93%] 94%] 95%] 96%| 96% 97% 97%) 97% 98%| 98%| 98%
cosTos Fuos 26250000 [$  27.250.000 [$  27.250.000 [$  27.250.000|$  27.250.000 27.250.000 27.250.000 27.250.000 27.250.000 [$  27.250.000 [$  27.250.000 [$  27.250.000
RECURSOS HUMANOS 21.500.000 [$  22500.000 [$  22.500.000 [$  22.500.000 |$  22.500.000 22.500.000 22.500.000 22.500.000 22.500.000 [$  22.500.000 [$  22.500.000 [$  22.500.000
CEO - Chief Executive Officer 2500000 2500000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2500000 2.500.000 2.500.000
CTO - Chief Technology Officer 2500000 2500000 2500.000 2500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2500000 2500000 2500000 2500.000
CFO - Chief Financial Officer 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000
CMO - Chief Marketing Officer 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000
Desarrollador Frontend 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
Desarrollador Backend 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
Disefiador_UX/Ul 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1.500.000 1500.000 1500000 1500000 1500000 1.500.000
Back Officce App y Web 1500000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000
Soporte Clubes Plataforma 1500000 [$  2.000.000$  2.000.000[$  2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2000000 [$  2.000.000[$  2.000.000
Head Count (#) 9 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
OFICINA Y TECH $ 4750000 |$  4.750.000[$  4.750.000|$  4.750.000|$  4.750.000|$  4.750.000 |$  4.750.000|$  4.750.000|$  4.750.000 [$  4.750.000|$  4.750.000|$  4.750.000
Sueldos (Abogado / Contador) B 1500000 [$ 1500000 (S  1500.000|$  1.500.000|$  1.500.000|$ 1500000  1500000[$  1500000[$  1500.000[$  1500.000[$  1.500.000|$  1.500.000
Seguros personal B 300000 [$ 300000 $ 300000 [ 300000 300.000 [ 300.000[$ 300.000$ 300.000 [ $ 300000 [$ 300000 S 300000 [ $ 300000
Arriendo oficinas 1.200.000 1200000 [$  1.200.000[$  1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 [$  1.200.000
Telefonia celular 300000 300.000 [ $ 300000 [ 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300000 300000 300.000 [$ 300.000
Articulos de papeleria 60.000 60.000 | 60.000 | 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 | 60.000
i de equipos 90.000 90000 $ 90.000 | 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000]$ 90.000
Licencias Software 300.000 [ $ 300.000$ 300000 [ S 300.000 [ 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 [ $ 300000 [$ 300000 [ $ 300.000
Servidores 1000000 [$  1.000.000[$ 1000000 |$  1.000.000|$  1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 [$  1.000.000$  1.000.000$  1.000.000
Crecimientos gastos fijos (% 54% 4%) 0%] 0% 0% 0%| 0% 0% 0% 0%[ 0% 0%
UTILIDAD BRUTA B 163250000 [$ 190750000 [$ 224.250.000[$ 262.750.000[$ 306.250.000 [$ 354.750.000 [$ 411250000 [$ 448.250.000[$ 552.250.000[$ 639.750.000[$ 739.750.000[$ 817.750.000
UTILIDAD OPERACIONAL 148.750.000 [ $ 176.250.000 [$ 209.750.000 [$ 248.250.000 [$ 291.750.000 [$ 340.250.000 |$ 396.750.000 |$ 433.750.000 [$ 537.750.000 [$ 625.250.000 [$ 725.250.000 [$ 803.250.000
Depreciacion 58333 [$ -58.333 | $ -58.333 | $ -58.333 S 58333 58333 -58.333 -58.333 -58.333 -58.333 | $ -58.333 | $ -58.333
EBITDA 148808333 [$ 176308333 [ 200.808.333 |$ 248.308.333 |$ 291.808.333 |$ 340.308.333 |$ 396.808.333 [$ 433.808.333 [$ 537.808.333 [$ 625.308.333 |$ 725.308.333 |$ 803.308.333
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 148.691.667 | $ 176.191.667 |$ 209.691.667 [$ 248.191.667 [$ 291.691.667 [$ 340.191667 |$ 396.691.667 |$ 433.691.667 |$ 537.691.667 |$ 625.191.667 [$ 725.191.667 [$ 803.191.667
ala renta (27%) $ 40.146.750 |$ 47571750 [$  56.616.750 [$  67.011750[$  78.756.750 |$ 91.851.750|$ 107.106.750 [$ 117.096.750 [$ 145.176.750 [$ 168.801.750 |$ 195.801750 |$ 216.861.750
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO $ 108.544.917 |$ 128619.917 |$ 153.074.917 [$ 181179.917[$ 212934917 [$ 248.339.917|$ 289.584.917 |$ 316.594.917 |$ 392.514.917 |$ 456389.917[$ 529.389.917$ 586.329.917
Depreciacion $ 58333 58333 58333 58333 58333 58333 58333 58.333|$ 58.333 58333 ¢ 58333 58333
Valor residual del proyecto $3.908.866.111

392573250 $ 456.448.250 $ 529.448.250 $ 4.495.254.361

$ 7.901.861.611

El analisis de proyecto puro se realiza sin considerar fuentes de financiamiento
bancario, esto quiere decir que la inversion es realizada completamente por subsidio
publico y por los socios de la startup. La inversion total es de $37.500.000

Como resultado se obtuvo un VAN $64.874.425 pesos chilenos por lo que el
proyecto es viable econdémicamente, considerando una TIR de 19%.

El VAN al ser mayor que cero nos indica que el proyecto es rentable o es mas
rentable gue mi segunda mejor alternativa. Respecto de la TIR, al ser mayor que la tasa de
descuento también indica que el proyecto es rentable o mas rentable que mi segunda mejor

alternativa.
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Por otro lado, se encuentra la TIRM > TD, por lo que el proyecto es rentable o mas
rentable que mi segunda mejor opcion.

Finalmente, el Payback que es el periodo de recuperacién de capital, es decir en este
periodo el valor presente de los beneficios es igual al valor presente de los costos, para el
proyecto esta igualdad se cumple en el mes 16.

4.7.7 Units Economics

Los principales indicadores evaluados para el proyecto son: Customer Acquisition
Cost, Life Time Value, Churn Rate, Retention Rate, MRR, Runway.

Customer Acquisition Cost (CAC) = Costo de adquisicion de clientes

Cudnto vale traer un nuevo cliente a la compaiiia incluyendo costos de fuerza de
ventas, marketing, publicidad, etc. Una buena manera de medirlo es ver mensualmente
todo lo que se gasto para atraer clientes y dividirlo por el niUmero de nuevos clientes que se
obtuvieron ese mes.

Costo Adquisicion Clientes ANO1 ANO2 ANO3
Gastos de ventas $13.650.000 $25.200.000 $174.000.000
N° clientes Nuevos 12 53 279
CAC S 1.137.500 | $ 475.472 | $ 623.656

Lifetime Value (LTV) = Valor total de vida del cliente

Cuanto dinero trae cada cliente a la compafiia desde que se adquiere hasta el
momento en el que deja de comprar. Se determinar el valor de largo plazo de un cliente y
cuanta utilidad le generara al negocio.

Life Time Value ANO1 ANO2 ANO3
LTV Promedio $17.054.345 $49.847.248 $87.887.723
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Churn rate = Tasa de abandono de clientes

Cudntos clientes ha perdido el negocio en un tiempo determinado. Basicamente se
mide en el momento en que el cliente dejé de comprar. En cualquier negocio es imposible
no perder clientes, sin embargo, depende del tipo de negocio si es una “buena o mala”.

Churn Rate ANO1 ANO2 ANO3
Churn Rate Promedio 14% 10% 12%

Retention rate (R) = Tasa de retencion

Mide el indice de fidelidad de una base de clientes. Se calcula haciendo el ratio de
aquellos clientes que son fieles a un servicio durante un periodo de tiempo sobre el nUmero
de clientes iniciales. Si la tasa de retencién es alta, los clientes son fieles y compran
repetidamente. Si la tasa es baja suelen entrar clientes nuevos, pero muy pocos repiten la
compra.

Retention Rate ANO1 ANO2 ANO3
Ratention Rate Promedio 86% 90% 88%

Monthly Recurring Revenue (MRR) = Ingresos recurrentes mensuales

Corresponde al total de ingresos provenientes de los clientes de manera recurrente,
en un mes en particular. Estos ingresos pueden vienen generalmente por modelos de
suscripciones, por lo cual justamente son recurrentes.

MRR ANO1 ANO2 ANO3
MRR Suma 118.500.000 818.500.000 5.437.000.000

Runway = Tiempo de vida

Corresponde al tiempo que una startup tiene antes de quedarse sin caja.
Generalmente se expresa en meses con el siguiente calculo: Runway = Caja actual/Burn
rate = nUmero de meses de vida

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11

Mes 12

IRunway 15 14 12 1 10 9 8 7 6 5 4
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5 Conclusiones

En Chile, la Encuesta CADEM, indica que la principal razén de porqué los hinchas dejan
de asistir al estadio es la violencia, con un 76% de prioridad. El diario el Mundo de El
Salvador, identifica a los estadios como el segundo lugar donde las mujeres sufren
conductas machistas, lo cual se repite en muchos paises de Centroamérica. En Espana, el
63% de las personas que asisten a los estadios indican que han presenciado conductas de
racismo o xenofobia, seglin estudio de la revista Marca.

Segun CONMEBOL, este problema tiene un origen social, sin embargo, afecta e impacta
directamente en la industria del futbol y obviamente a los resultados econdmicos de las
sociedades andnimas deportivas, con multas de hasta 50 millones de pesos, disminucion de
ticket, bajas de aforos, castigos de autoridades, fuga de sponsors, entre otros efectos
negativos.

Con relacién al modelo de negocios analizado, uno de los puntos centrales del
desarrollo fue la propuesta de valor, la cual se define como una solucién enfocada en los
clubes (clientes) y los fans (usuarios), donde para los clubes significa “multiplicar los ojos de
sus sistemas de seguridad tradicionales de una manera escalable e innovadora” y para los
fans se propone “un canal de comunicacidn exclusivo con el club para mejorar su
experiencia estadio”

En relacion al desarrollo de la solucién e implementacidn, se desarrollara una aplicacién
movil enfocada primero en los fans y staff de los eventos; y en segundo lugar una plataforma
web con dashboard, enfocada en los organizadores de eventos. Para el primer desarrollo se
busca un espacio digital para registrar y enviar alertas de eventos de violencia fisica, verbal,
racismo, xenofobia, pirotecnia, etc. Por otro lado, la plataforma permitira visualizar en
tiempo real y de manera georreferenciada y clasificada, las alertas enviadas por los usuarios
de la aplicacién

En base a los resultados de la evaluacidn financiera obtenida, podemos decir que en
una primera instancia el proyecto es viable financiado con el proyecto CORFO adjudicado,
con un VAN de $64.874.425 pesos chilenos, considerando una TIR de 19%. El VAN al ser
mayor que cero nos indica que el proyecto es rentable o es mas rentable que mi segunda
mejor alternativa. Respecto de la TIR, al ser mayor que la tasa de descuento también indica
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que el proyecto es rentable. Por otro lado, se encuentra la TIRM > TD, por lo que el proyecto
es rentable.

Finalmente, es importante mencionar que el proyecto se encuentra en etapa de
desarrollo de MVP, y a la fecha ha participado en instancias que permiten potenciar su
implementacién y crecimiento, destacando tres hitos critico: Ganador del programa Crea y
Valida de CORFO con un subsidio no reembolsable de $30.000.000; Ganador del programa
“Emprendedores de América”, organizado por la Incubadora Deportiva de Peru ZSports Lab
e IBM, con una valorizacién de USD 20.000; y seleccionado para ingresar al programa
“ScaleUp Latam”, organizado por la Incubadora 3IE (Instituto Internacional para la
Innovacion Empresarial) de la Universidad Técnica Federico Santa Maria, con foco en
apertura internacional y softlanding en México. Desde el punto de vista de gestion se han
realizado mas de 40 reuniones con profesionales de la industria del futbol, tres pruebas de
campo en el estadio Elias Figueroa Brander en alianza con Santiago Wanderers de
Valparaiso; y una alianza formal con SportColab, empresa lider en el ecosistema de
emprendimiento tecnoldgico para el deporte (Anexo 8).
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7 Anexos

7.1 Anexo 1: Desarrollo de andlisis PESTEL
Ambito Politico

Nuevo gobierno

El pasado 11 de marzo se realizé el cambio de mando donde comenzé el nuevo
periodo Gabriel Boric como presidente. El gabinete del presidente electo Gabriel Boric fue
"bien recibido" por los mercados, siendo la eleccion mas destacable el nombramiento de
Mario Marcel, ex presidente del Banco Central, como ministro de Hacienda.

El presente gabinete tiene una dificil tarea ya que debera conciliar muchas
expectativas de la poblacién en torno a mejoria en politicas sociales, con una situaciéon
econémica muy restrictiva debido a los estragos que causd la pandemia y a las politicas
fiscales implementadas para hacer frente a sus consecuencias.

En el programa de Gabriel Boric nos encontramos con el término de las AFP, la
recuperacién del empleo femenino, reduccién de la jornada laboral, condonacién de la
deuda educativa, reforma tributaria, sistema universal de salud, ley contra violencia de
género, Plan Nacional de Derechos Sociales LGBTIAQ+, “Igualar la cancha para el futbol
femenino”, entre otras.

En cuanto al fatbol profesional, se plantea crear un “Modelo Chileno de
Administracidon del Futbol Profesional” , donde las personas que son socias e hinchas
puedan tener una incidencia real en las politicas de desarrollo del club; cambiar el plan
Estadio Seguro por un “Programa de barrismo social y comunitario”; profesionalizar el
futbol femenino otorgando condiciones laborales dignas, dando acceso a los subsidios e
instrumentos de fomento deportivos contemplados en la Ley del Deporte; por ultimo, se
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fortalecerd el derecho de los medios publicos a transmitir competencias deportivas y
partidos de futbol profesional por los canales de television abierta.!

Convencion Constituyente

Después de una serie de manifestaciones que se iniciaron el 18 de octubre del 2019
con el estallido social, los politicos llegaron a un acuerdo por una nueva constitucién, para
lo cual se realizé un plebiscito el pasado 25 de octubre del 2020 donde los chilenos votaron
si querian o no redactar una nueva constitucion, donde gand la opcion del apruebo, con
asamblea constituyente, es decir el 100% de los participantes elegidos por voto popular,
por lo que se inicié un nuevo proceso electoral para elegir a los ciudadanos encargados de
redactarla, en las elecciones de mayo del 2021 se eligieron a los constituyentes.

La convencidn se instald el 4 de Julio del pasado afo y tiene un plazo de 9 meses
(con la posibilidad de ampliarla tres meses mas) para escribir la nueva constitucion, luego
se realizara un plebiscito de salida para aprobar o rechazar el documento.

En relacidn al futbol, existe la siguiente propuesta: “Al ser el deporte una actividad
fundamental de la vida y la cultura, es deber del Estado garantizar el derecho a la practica,
la organizacidn, la celebracion y la identidad deportiva, como un derecho colectivo de los
pueblos y de cada uno, observando:

1) la autonomia de las entidades deportivas dirigentes y de las asociaciones, en lo referente
a su organizacién y funcionamiento. El Poder Judicial sélo admitira acciones relativas a la
disciplina y a las competiciones deportivas una vez agotadas las instancias de la justicia
deportiva, regulada en la ley;

I1) el destino de los recursos publicos a la promocidn prioritaria de la diversidad igualitaria
en el deporte, asegurando la participacidon de todas las personas en todas las actividades
deportivas, el deporte escolar, de los pueblos originarios, y, en casos especificos, para el
deporte de alta competicién;

I) el tratamiento diferenciado para el deporte profesional y no profesional.

La ley establecera la regulacidén y los principios aplicables a las instituciones publicas o
privadas que tengan por objeto el ejercicio de la exploracidon y gestion del deporte
profesional como actividad econdmica, social y cultural, estableciendo, en todo caso, que
su estructura administrativa y propiedad deberan ser democraticas”.?

! https://boricpresidente.cl/propuestas/

2 https://plataforma.chileconvencion.cl/m/iniciativa popular/detalle?id=11050
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ANFP

La Asociacién Nacional de Futbol Profesional es la asociaciéon deportiva encargada
de la organizacidon de campeonatos de futbol profesional en nuestro pais.

En el dmbito juridico, es una corporacién de derecho privado, independiente de los
clubes que la componen, ademas, forma parte de la Federacidn de Futbol de Chile. A través
de la Federacion se relaciona con el Comité Olimpico de Chile (COCh), la Confederacion
Sudamericana de Futbol (Conmebol) y la Federacidn Internacional de Football Association
(FIFA), adoptando sus estatutos y reglamentos del juego promulgadas por la International
Board F.A.

La Asociacion ejerce la supervigilancia deportiva y correccional sobre todos los
clubes que la conforman y actia como drgano controlador de los mismos. Su presidente es
Pablo Milad Bustamante y su vicepresidente es Jorge Aguilar Vinagre.3

FIFAY CONMEBOL

La Federacion Internacional de Futbol Asociado es el maximo organismo regulador
del futbol a nivel mundial.

Es la institucién encargada de organizar y gobernar las federaciones de futbol de los
distintos paises, en la actualidad, estd integrada por 209 federaciones y asociaciones.
Ademas, esta encargada de la organizacion de torneos y campeonatos mundiales de futbol
en las distintas ramas y categorias, incluyendo torneos juveniles, femeninos y la Copa
Mundial de Futbol.

La FIFA, ademas, forma parte de la International Football Association Board ,
constituida por las cuatro asociaciones de futbol del Reino Unido (Inglaterra, Escocia, Gales
e Irlanda del Norte), institucion encargada de la fijacion y modificacion de las reglas del
juego.*

Por su parte, la Confederacion Sudamericana de Futbol (CONMEBOL) es el ente
rector del futbol en América del Sur. Este ente cuenta con 10 paises miembros: Argentina,
Brasil, Bolivia, Chile, Colombia, Ecuador, Paraguay, Uruguay, Peru y Venezuela. Es la
confederacién con la menor cantidad de paises asociados y a pesar de eso es muy
importante, ya que es la entidad mas antigua asociada a la FIFA. La sede de la confederacién

3 https://www.anfp.cl/institucional

4 https://www.fifa.com/es/about-fifa/organisation
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se encuentra en Paraguay, su actual presidente es el paraguayo Alejandro Dominguez
Wilson—-Smith y su vicepresidente Pablo Milad (presidente de la ANFP).>

SIFUP y ANJUFF

El Sindicato Interempresa de Futbolistas Profesionales de Chile (SIFUP) es una
organizacién que vela por los derechos laborales y sociales de los asociados (futbolistas que
reciben una renta a cambio de su actividad), fundado el 6 de abril de 1965. Ademas, se
encuentra asociado al Sindicato Mundial de Futbolistas (FIFPro). Entre los hitos mas
recientes se encuentra el “Fondo de Retiro” (reconocimiento econdmico para los futbolistas
al finalizar su carrera su carrera de 15 afios o mas).

La Asociacion Nacional de Jugadoras de Futbol Femenino (ANJUFF) fue creada por
jugadoras del medio local, en julio del afio 2016, con la finalidad de regularizar y mejorar las
condiciones en las que se desarrolla el futbol femenino en Chile, posicionarlo en un nivel
competitivo y defender los derechos de las jugadoras. Los hitos mds relevantes han sido la
creacién del “Protocolo contra el acoso, abuso sexual, maltrato y otras formas de
discriminacién en el fatbol”® y el reciente reconocimiento sobre la relacién laboral existente
entre jugadora y club, llevdndolo progresivamente a la profesionalizacién.

Mundial de futbol 2022

El mundial tendra lugar en Qatar, pais donde muchas de las normas se considerarian
como un a ataque o discriminacién en el resto del mundo. Ha existido una gran polémica
porque en el pais, la homosexualidad es ilegal. Hecho que ha llevado a restarse a una gran
cantidad de publico de la comunidad LGBTIQ+ por el posible abuso y vulneracién de sus
derechos que podrian sufrir. En la misma linea, el género femenino también sufre
preocupaciones al ir a Qatar ya que en el pais aln se les considera como un objeto.”

Ambito Econémico

Pl

> https://www.conmebol.com/asociaciones/

6 https://sifup.cl/wp-content/uploads/2021/07/sifup-anuario-005.pdf

7 https://www.bbc.com/mundo/noticias-60956441
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Segun el Informe de Politica Monetaria de Marzo del 2022, se considera que la
variacién anual del PIB serd negativa durante varios trimestres, proyectandose que la
actividad crecera entre 1,0y 2,0% en 2022 y entre -0,25 y +0,75% en 2023. Esta trayectoria
decreciente se relaciona a la desaceleracidén del consumo en conjunto con un escenario de
mayor debilidad en la inversién.

Desde la perspectiva del balance ahorro-inversion, el ahorro bruto total de la
economia ascendidé a 25,3% del PIB en términos nominales, compuesto por una tasa de
ahorro nacional de 18,8% del PIB y un ahorro externo de 6,6%. La disminucién del ahorro
nacional y el aumento del ahorro externo respecto de 2020 se produjo, principalmente, por
el aumento del consumo y un repunte de la inversidon debido a la disminucién de las
restricciones sanitarias; mayor liquidez que significaron las transferencias fiscales y los
retiros de fondos previsionales; una disminucién del comportamiento precautorio asociado
a la menor incertidumbre; y la recuperacion del mercado laboral.®

Desempleo

Segun el INE, la tasa de desocupacién nacional en el trimestre movil noviembre
2021-enero de 2022, fue de un 7,3%, lo que significd una disminucion de 2,9 puntos
porcentuales en doce meses. Esto fue producto del alza de la fuerza de trabajo (3,9%),
menor a la presentada por las personas ocupadas (7,3%).

Las personas desocupadas disminuyeron 26,2%, incididos por quienes se
encontraban cesantes (-27,0%) y aquellos que buscan trabajo por primera vez (-18,6%). Alza
sustentada principalmente, por los sectores de la construccion (21,6%), el comercio (5,9%)
y la industria manufacturera (10,7%).°

PM

En las primeras reuniones del aiio, el consejo del Banco Central acordd incrementar
la TPM en 300 puntos base (pb), situdndose en 7%. La mayor alza de la TPM contribuirad a la
normalizacion del gasto interno (supuesto clave del descenso de las presiones inflacionarias
a mediano plazo) y a un cierre algo mas temprano de la brecha de actividad. Ademas,
permitird mitigar el impacto de la mayor persistencia de una alta inflacidén en la formacién
de expectativas. Si se dan los escenarios que el consejo estima, los futuros aumentos de la
TPM serdn menores que los ya realizados en los ultimos trimestres.

8 https://www.bcentral.cl/documents/33528/3456057/IPoM_marzo_2022.pdf/a3b89623-a366-ed9a-63bb-
6d719102eab2?t=1648639390217

? https://www.ine.cl/docs/default-source/ocupacion-y-desocupacion/boletines/2021/pa%C3%ADs/boletin-empleo-
nacional-trimestre-movil-noviembre-2021---diciembre-2021---enero-2022.pdf
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IPC

Segun el INE, el indice de Precios al Consumidor de febrero de 2022, tuvo un alza mensual
de 0,3%, una variacidon acumulada de 1,5% en lo que va del afio y un alza a doce meses de
7,8%.

Las divisiones con alzas en sus precios fueron alimentos y bebidas no alcohdlicas (1,8%) y
vivienda y servicios basicos (0,9%). Entre las divisiones que consignaron bajas mensuales en
sus precios destacaron recreacién y cultura (-5,2%).1°

IMACEC
El IMACEC de febrero del 2022 crecid un 6,8% en comparacién con el del 2021.11

El resultado del IMACEC fue explicado por el aumento de las actividades de servicios
(14,6%), mejorando el desempeiio de los servicios personales, el transporte, los servicios
empresariales y los restaurantes y hoteles. Ademas, el comercio también contribuyé
positivamente al resultado del mes (5,5%), impulsado por las ventas minoristas de
vestuario, calzado y equipamiento doméstico y en supermercados, y, en menor medida, por
el comercio automotor.

La produccion de bienes cayd 4,5%, causado por el desempeiio de la mineria, que
registr6 una disminucion de 6,4% y, en menor medida, por la caida en la industria
manufacturera (2,6%).

Contexto Internacional

Segun el Banco Mundial, se espera que el crecimiento disminuya notablemente, del
5,5 % del 2021 al 4,1 % en 2022 vy al 3,2 % en 2023, a medida que la demanda reprimida se
disipe y vaya disminuyendo el nivel de apoyo fiscal y monetario en todo el mundo.*?

"La economia mundial se enfrenta simultdneamente al COVID-19, la inflacién y la
incertidumbre respecto de las politicas; el gasto publico y las politicas monetarias se
adentran en un territorio desconocido. El aumento de la desigualdad y los problemas de

10 https://www.ine.cl/prensa/detalle-prensa/2022/03/08/ipc-de-febrero-aument%C3%B3-0-3-respecto-al-mes-
anterior#:~:text=En%20febrero%20de%202022%2C%20el,meses%20de%207%2C8%25.

1 https://www.bcentral.cl/contenido/-/detalle/imacec-febrero-2022

12 https://www.bancomundial.org/es/news/press-release/2022/01/11/global-recovery-economics-debt-commodity-
inequality#:~:text=Se%20espera%20que%20el%20crecimiento,monetario%20en%20todo%20el%20mundo.
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seguridad son particularmente perjudiciales para los paises en desarrollo", expresé el
presidente del Grupo Banco Mundial.

Ademas, la guerra entre Rusia y Ucrania nos deja un balance negativo, el cual se
sentird en las economias de todo el mundo, pero especificamente, en los paises en
desarrollo de Europa y Asia Central. Rusia y Ucrania representan el 40% de las
importaciones de trigo de la regién y cerca del 75% o mas en Asia Central. Por otro lado,
Rusia es un gran destino de las exportaciones de una variedad de paises, mientras que las
remesas provenientes de Rusia estan cerca del 30% del PIB en algunas economias de Asia
Central.

Clubes de futbol Chile

En comparacién con temporadas pasadas, segin el Anuario financiero de la ANFP,
los clubes han sufrido pérdidas debido a la pandemia, como por ejemplo “los ingresos por
ticketing y otros que se generan en cada dia de partido por conceptos de food and beverage
y merchandising, sobre todo si consideramos que estas partidas de ingresos venian en un
constante crecimiento en los Ultimos afios.!> Ademdas destacan que la ausencia de los
hinchas en los estadios quita un “valor agregado y colorido” al producto final, repercutiendo
en la posibilidad de generar empleo en areas como la seguridad y ventas de productos en
los recintos deportivos.

Los ingresos que genera el futbol nacional equivalen al 95% del presupuesto anual
del ministerio del deporte. El afio 2020, los clubes chilenos generaron Ingresos Ordinarios
por un total de $116.096 millones de pesos, sufriendo una caida anual del 17% en relacion
con el afio 2019. Esta caida estd dada principalmente por los mds de 12.000 millones de
pesos no generados por concepto de ticketing, que en la temporada 2019 representaban
mas del 12% y el 2020 el 4% de los ingresos. En cuanto al mercado de transferencias,
disminuyd un 10% en la cantidad de jugadores que emigraron desde nuestro pais hacia
otras ligas, teniendo una baja de USD 5 millones en relacién con al 2019 (cayendo 30%),
mostrando una tendencia que ha marcado los uUltimos tres afios, donde a pesar de que la
cantidad de jugadores que salen del futbol chileno aumenta, el valor total de estos
disminuye en 26% el ultimo afio (2020).

13 https://anfpfotos.cl/notas/0 0 Anuarios Financieros/Anuario Temporada 2020.pdf
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Comparando el afno 2019 y el 2020, las mayores diferencias se ven en las ganancias por
Ticketing y Transferencias de jugadores, siendo un 12% y 18% respectivamente en el afio
20109.

Ambito Social

Para analizar el aspecto social, es necesario precisar la poblacién que lo compone.
Segun el INE, en el ultimo censo de poblacién y vivienda realizado, la poblacion
efectivamente censada llegd a un total de 17.574.003 personas. Donde se pudo apreciar
que la poblacién en Chile esta envejeciendo aceleradamente, si bien sigue creciendo, cada
vez lo hace de forma mas lenta. En el Censo 1992, 6,6% de las personas tenia 65 afios y mas,
pero en el Censo 2017 este grupo etario representd 11,4%.1*

La region de Valparaiso cuenta con una poblacién total de 1.815.902, siendo 880.215
hombres y 935.687 mujeres. Por otro lado, la regién Metropolitana consta de 7.112.808, de
los cuales 3.462.267 son hombres y 3.650.541 mujeres. En ambas regiones existe un
nimero mayor de mujeres.

1 http://www.cens02017.cl/descargas/home/sintesis-de-resultados-cens02017.pdf

68


http://www.censo2017.cl/descargas/home/sintesis-de-resultados-censo2017.pdf

Por otra parte, un tema de suma relevancia a considerar es el ingreso de los hogares.
En la regién de Valparaiso, segun la Encuesta de Caracterizacién Socioeconédmica Nacional
(CASEN) del afio 2020%>, el ingreso auténomo (suma de todos los ingresos de los integrantes
del hogar) promedio de la poblacién es de $775.964. Ademas, el ingreso monetario (suma
del ingreso auténomo vy las transferencias del Estado) promedio asciende a $830.364.
Asimismo, es posible medir los niveles de desigualdad de ingresos que existen en la regién,
donde por medio del coeficiente de Gini, donde 0, corresponde a la perfecta igualdad (todos
tienen los mismo ingresos) y el valor 1 representa la perfecta desigualdad, la region de
Valparaiso posee un valor de 0,51, en cuanto a esto se destaca que la region mantiene un
nivel de desigualdad similar al del pais, sin embargo, el indicador es elevado por lo que
queda en evidencia la desigualdad de ingreso que existe en la region.

Ingreso monetario promedio del hogar por region CASEN%

PANDEM.I A

2020
(% noviembre 2020)

1.400.000

1.204.524

1.200.000 1.110.884 .

969.779 998.705

1.000.000 969.509

830.364
751.941

780.099 783'095143.568 784.080 751.28 1800. 156

686.599

800.000

600.000

400.000

200.000

Especificamente, en lo que respecta al ambito del proyecto, seglin datos obtenidos
de Estadio Seguro, el afio 2017 se rompid el récord en asistencia promedio al estadio (7.550
asistentes promedio), en 2018 disminuyd minimamente (7.152). En nuestro pais, la mayor
cantidad de publico se centra en dos clubes, por un lado Universidad de Chile, que alcanza
las 30.000 personas por partido y Colo-Colo que alcanza las 20.000 personas por partido, el
club que los sigue de lejos es Universidad Catdlica el cual alcanza las 10.000 personas por

15

http://observatorio.ministeriodesarrollosocial.gob.cl/storage/docs/casen/2020/Resumen_de_resultados_de Pobrez
a_por_Ingresos y Distribucion _de_Ingresos.pdf
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partido, dejando en evidencia el poderio competitivo y la influencia inclinada hacia los
equipos mas grandes del pais.®

Grafico 11. Piblico anual 2018
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Fuente: Balance Competitivo y Futbol Chileno, U. Tecnoldgica Metropolitana.

Violencia y desigualdad

Un grupo de investigadores del Banco Mundial se propuso verificar esta relacién y
comprobar si existe causalidad. Para ello, ocuparon datos de México, con los que llegaron
a la conclusidon de que si existe relacién, pero que la violencia no solo es a causa de la
desigualdad. Como descubrimiento, observaron que la desigualdad provoca un aumento
del crimen incluso cuando se compard municipalidades con la misma evolucion de la tasa
de pobreza. Mas claramente, “un aumento en la desigualdad debido a que los ricos se
vuelven mas ricos (y no a un aumento en el porcentaje de pobres) es lo que ha contribuido
a incrementar la tasa de homicidios en algunos municipios de México”.'’

16

https://www.researchgate.net/publication/348778972 LA INDUSTRIA DEL FUTBOL EN CHILE UN ANALI
SIS DESDE LA ECONOMIA DEL DEPORTE Y EL BALANCE COMPETITIVO THE SOCCER INDUSTRY IN CHI
LE AN ANALYSIS FROM THE SPORTS ECONOMY AND COMPETITIVE BALANCE

7 https://www.bancomundial.org/es/news/feature/2014/09/03/latinoamerica-menos-desigualdad-se-
reduce-el-crimen
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Segun las teorias existentes, la desigualdad genera una sensacion de injusticia entre
los individuos en desventaja que los lleva a buscar una compensacion por otros medios,
incluyendo actividades criminales. Ademas, la violencia también se puede explicar por un
analisis costo-beneficio; cuanto mas escasas sean las oportunidades econdmicas para los
mas pobres y mayor sea la brecha de ingreso entre pobres y ricos, los beneficios econdmicos
de crimenes como robos o secuestros tienden a aumentar. (Hernan Winkler, 2014)

La violencia sigue presente en el futbol chileno, mirando tanto en el presente como
en el pasado. Recordemos el hecho ocurrido a principios del presente afio (23/01/2022),
donde se disputaba la Supercopa entre Universidad Catélica y Colo Colo Colo, partido donde
la violencia fue la principal protagonista. Hubo violentos enfrentamientos entre las barras,
todo esto en medio de familias y nifios presentes en el espectaculo deportivo, obligando a
suspender el encuentro durante media hora.

En tanto a las restricciones sanitarias del Covid-19 materializadas en el plan paso a
paso, ya desde el 14 de agosto del 2021 pudieron regresar los hinchas al estadio.
Transcurridos ya tres afios del inicio de la pandemia, actualmente con un nivel de contagios
y positividad bajos (11,15% ultima semana de febrero 2023) y un nivel de vacunacién
superior al 92,13%, (primera semana de febrero 2023) indicaria que la crisis sanitaria podria
estar llegando a su control.

Ambito tecnoldgico

Conectividad y redes

Segun datos de la Subsecretaria de Telecomunicaciones (SUBTEL), en junio del
pasado aino, los accesos a 4G alcanzaron los 19,9 millones de conexiones, teniendo un
crecimiento de 18,3% desde el ultimo afio de medicidn. Ademas, se registrd que del total
de conexiones, casi 3,1 millones corresponden a nuevos accesos.*®

18 https://www.subtel.gob.cl/chilenos-se-inclinan-por-redes-de-alta-velocidad-conexiones-4g-se-acercan-a-los-20-
millones-de-usuarios-a-junio-de-2021/
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El despliegue de las redes 4G permitid6 mejorar la cobertura a nivel nacional,
otorgando una mejor experiencia para los usuarios que utilizan habitualmente las
tecnologias moviles, las cuales han aumentado en demasia y ya a mediados del pasado afo
se acercaban a los 20 millones de usuarios, lo que confirma el exitoso despliegue del 4G.

Por otra parte , la pandemia incrementd el uso de Internet fijo (principalmente
residencial( por sobre el consumo mévil. Teniendo un aumento sostenido de la Fibra Optica,
la cual aumentd un 70,8%, llegando a un total de 49,1% del total de conexiones fijas. Los
datos obtenidos van en concordancia con las estadisticas de la OCDE en relacidn a nuestro
pais, donde Chile destacé como uno de los seis paises con mayor crecimiento en conexiones
de fibra dptica y como uno de los paises con mayor consumo de datos moviles por usuario
durante 2020.

El Subsecretario de telecomunicaciones sefialé que “es destacable el alto aumento
en los accesos 4G que pudimos constatar durante este ultimo afio, esto habla de la rapida
capacidad de adaptacion que tienen los usuarios frente a las nuevas tecnologias moviles,
pero también de la exitosa politica publica de licitacion de espectro para 4G que se realizd
hace algunos afios. De cara al despliegue de 5G en nuestro pais, estos datos nos brindan
una promisoria proyeccion de lo que se viene considerando que las empresas tienen la
obligacion de dar cobertura al 90% del territorio poblacional de nuestro pais. Con esta
nueva tecnologia vamos a llegar a los distintos rincones del pais, lo que permitird un
importante avance en transformacién tecnolégica e impulso econémico de Chile”.

Inteligencia Artificial

La inteligencia artificial va tomando cada vez mas fuerza en el mercado, segun un
estudio llevado a cabo por Accenture, se estima que para 2035 aquellas compaiiias que
incorporen la IA a su modelo de negocio veran un incremento de beneficios de alrededor
de un 38%.%° Mostrando la importancia que tiene la inteligencia artificial en el negocio de
las empresas tanto en el presente como en los préximos afos.

Datos que llevan a muchos especialistas del mercado a coincidir en su opinién,
diciendo que el 2022 sera “el afio de la inteligencia artificial”. En la misma linea, José

19 https://www.computerworld.es/tecnologia/el-papel-de-la-inteligencia-artificial-en-2022
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Ventura Martinez, data & Artificial intelligence tech sales de IBM, expresa que “la IA va a
mejorar el rendimiento de la mayoria de las empresas de manera exponencial, ya que una
gran parte de los avances que se estan produciendo en esta tecnologia van en esa linea. Sin
embargo, serd imprescindible contar con personas con las skills necesarias para desarrollar
ese conocimiento y saber como implementarlo en las distintas areas de negocio de la
organizacion.

Plataformas de los Clubes de fuitbol

En relacidn con las redes sociales, considerando a todos los equipos de primera
division, hay un total de 9.491.501 seguidores distribuidos en mayor proporciéon en
Facebook (4.793.507), seguido de Instagram (2.614.209) y finalmente Twitter (2.083.785).
Liderando en el numero de seguidores se encuentran: Colo Colo, Universidad de Chile,
Universidad Catdlica y Palestino.?°

0 @

Facebook In=tagram Twitter
Colo Colo 2.367.096 1.246.521 773.227
Universidad de Chile 1.184.748 473.359 . 587.312
S
Universidad Catdlica 355.289 252.074 158.811
Falesting 176.349 58.283 47.246

Fuente: Comunicaciones ANFP

Los clubes mencionados anteriormente poseen cuentas de Facebook, Instagram,
Twitter, YouTube, LinkedIn y una pagina web donde se puede encontrar informacién actual
y las principales novedades de los clubes y todas sus ramas, ademas de su tienda oficial
donde se puede adquirir indumentaria y diversos accesorios. Las paginas mas completas
son las de Universidad de Chile y Universidad Catdlica, teniendo mas informacién en su
pagina principal como principal ventaja.

20 https://anfpfotos.cl/notas/0 O Anuarios Financieros/Anuario Temporada 2020.pdf
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Soluciones contra la violencia en los estadios

En los Ultimos anos han existido diversas soluciones, donde cada pais ha
implementado las que van acorde a su presupuesto y necesidades.

Argentina: El gobierno nacional argentino, implementd un sistema de
reconocimiento facial de hinchas en todos los partidos de la Superliga. La eficiencia del
software radica en el algoritmo, donde un modelo de cara, aunque esté en movimiento, se
compara con los ya existentes en la base de datos. Para que funcione a cabalidad el sistema,
una vez que la persona es identificada, el registro facial se complementa con un registro de
huella dactilar (implementado en el afio 2012). Tecnologia que elimina los cordones
policiales y agiliza el ingreso a los estadios (Schurman, 2018). Para acceder al recinto
deportivo hay que pasar una etapa de cacheo y otra de escaneo del DNI a fin de cotejar,
con una aplicacién conectada a tres bases de datos, si existe alguna restricciéon judicial,
pedido de captura o derecho de admisién. Las bases de datos en cuestion son:

RENAPER: Registro Nacional de las Personas
SISEF: Sistema Informdtico de Seguridad en Espectdculos Futbolisticos

SIFCOP: Sistema Federal de Comunicaciones Policiales

Brasil: Tras la realizacidon de la copa mundial de futbol en afo 2014, el pais quedd
con un alto nivel de tecnologizacién y avances en seguridad, el estadio que tuvo la
ceremonia inaugural conté con 267 camaras de alta definicién de Axis (proyecto avanzado
de vigilancia que cumple con las normas y reglamentos establecidos por la FIFA), lo que
brinda proteccion y seguridad a todo el equipo en el estadio, visitantes, empleados y
proveedores. Ademads, se comenzd a utilizar el Software de gestion de video (VMS),
fundamental para la proteccion en estadios modernos. Otro caso es el del estadio
Governador Magalhdes Pinto, que durante su preparacion para ser sede del pasado mundial
de futbol Brasil 2014, conformd un comité de tecnologia conformado por representantes
de compaiiias interesadas en participar en el proyecto, siguiendo los estandares de
tecnologia, sistemas y soluciones IT y de telecomunicaciones requeridos por la FIFA. En una
primera fase, este proyecto comprendia un sistema de seguridad conformado por 275
camaras de maxima resolucion y 89 cdmaras méviles con zoom 6ptico y digital. (Juan Carlos
George, 2020)
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La empresa encargada de llevar a cabo el proyecto fue Johnson Controls, la cual
provee todos los materiales y servicios validados por el comité de tecnologia. Se
implementaron cdmaras Sony SNC-DH180, las cuales fueron equipadas con proteccién anti-
vandalismo e iluminacion infrarroja, asegurando la maxima calidad en las imagenes, incluso
en la oscuridad. Para manejar todas estas imdagenes, la empresa escogid el software de
administracion de CCTV Milestone Corporate 5.0, el cual permitia el monitoreo vy
almacenamiento de imagenes. De acuerdo con voceros del drea de seguridad del estadio,
este software permitia el maximo desempefio a un nimero ilimitado de cdmaras, usuarios
y sitios. 2!

Uruguay: En 2015, se abrio el proceso licitatorio en ese pais, un cimulo de empresas
compitieron para instalar el sistema para la seguridad tanto en el estadio Centenario como
en las canchas de Nacional (Gran Parque Central) y Pefiarol (Campedn del Siglo). Segun
publico entonces el diario El Observador, DDBA ofertd el reconocimiento facial por USS 4,5
millones, Vacelco SA por USS 4,9 millones, TS Group SRL por USS 5 millones, Cabo Azul SA
por USS 5,7 millones y Genper SA (Prosegur) por USS 8,1 millones (Schurman, 2018).

El sistema de reconocimiento facial comenzé en el mitico Estadio Centenario de
Montevideo en marzo de 2017 y se extendid a los recintos donde hacen de local los dos
clubes mas populares del pais: Gran Parque Central (Nacional) y Campedn del Siglo
(Pefiarol). La iniciativa cuenta con un sistema portatil que puede ir moviéndose entre
distintos estadios, seglun cifras del Ministerio del Interior uruguayo la cantidad de
detenciones disminuyé en 80% desde su implementacion. A manera de ejemplo, en uno de
los partidos cldsicos del futbol uruguayo, Nacional vs Pefiarol en 2016 hubo 200 detenidos
y en 2017 el mismo partido clasico solamente hubo 10 detenidos (Riffo, 2020). Cabe
destacar que la videovigilancia también es utilizada en Colombia, México, Peru y Bolivia.

Aplicaciones moviles clubes chilenos

Las aplicaciones del club Universidad de Chile y Colo Colo cuentan con un total de
mas de 100 mil descargas, calificadas por los usuarios con 3,8 y 4,1 estrellas
respectivamente. La aplicacion del club Universidad Catdlica cuenta con mas de 50.000
descargas y con una calificacion de 4,6 estrellas.

21 https://www.ventasdeseguridad.com/201608019348/articulos/enfoques-miscelaneos/seguridad-en-
estadios-latinoamericanos-necesidad-inminente.html
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El afio 2015 la ANFP lanzé una aplicacién que consistia en poder personalizar el
perfil, en la que el usuario podia elegir su equipo favorito o el campeonato que deseara,
ademads se podia obtener al instante todas las novedades de ultimo minuto que se
produjeran en los diferentes equipos. Esta aplicacion actualmente no estd en
funcionamiento, existiendo solo aplicaciones externas y no oficiales.??

Ambito Legal

Ley 19.327 y Estadio Seguro

Esta ley regula la realizacion de los partidos de futbol profesional en nuestro pais;
establece los derechos y deberes de los asistentes; los requisitos de los recintos deportivos
en que se disputan los encuentros y las obligaciones tanto de las entidades del futbol
profesional, de los organizadores y de los administradores de los recintos.

En la ley se establece que para la realizacion de un partido de futbol se requiere de
una autorizacién otorgada por el Intendente de la Regidn, previo informe de Carabineros,
gue acredite que un determinado recinto relne las condiciones de seguridad para el
evento, ademas de las exigencias establecidas en la Ordenanza General de la Ley General
de Urbanismo y Construcciones, y en el Reglamento de la Ley de Violencia en los Estadios,
establecido en un decreto por el Ministro del Interior y Seguridad Publica.?3

El club de futbol que organiza el encuentro debe contar con un jefe de seguridad;
guardias de seguridad privados; instalar y utilizar recursos tecnolégicos, como cdmaras,
detectores de metales u otros que sean necesarios para resguardar adecuadamente el
orden vy la seguridad publica; determinar la forma en que se acreditaran los profesionales
de la prensa; establecer zonas separadas y claramente delimitadas para los simpatizantes
de cada equipo; contar con sistemas de control de acceso e identidad de los espectadores;
disponer de medios de grabacién, a través de cdmaras de seguridad que tengan los
estandares de calidad suficientes para identificar a los asistentes al partido, junto con vigilar
el perimetro del estadio, cdmaras que deberan ser monitoreadas permanentemente por los

22 https://chile.as.com/chile/2015/03/17/futbol/1426597085 952370.html

23 https://www.bcn.cl/leyfacil /recurso/violencia-en-los-estadios
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organizadores durante el desarrollo del juego (guardando el contenido por al menos 90
dias).

Las organizaciones deportivas profesionales que, por negligencia de sus dirigentes,
incumplan las medidas de seguridad impuestas por la autoridad, seran solidariamente
responsables por los dafios causados. En este contexto se establece un sistema de sanciones
para los incumplimientos de la ley por parte de los organizadores, que van desde faltas
menos graves, graves y gravisimas. Estas ultimas tienen multas de hasta mil UTM. A su vez,
se impondra la multa mas alta cuando las infracciones a la ley produzcan desdérdenes,
tumultos u otras circunstancias, que afecten o pongan en grave peligro a los asistentes, o
cualquier otra alteracién al orden publico.

El plan Estadio Seguro nace en 2011, durante el mandato de Sebastian Pifera, con
la finalidad de poner freno a los hechos delictuales y de violencia en el futbol profesional,
recuperando los estadios de futbol como lugares de sano esparcimiento, recreacién vy
encuentro para las familias y los verdaderos hinchas, quienes viven con mucha pasién el
desarrollo de esta actividad. Fue aqui donde se mejord una mejor coordinacién entre ANFP,
clubes y gobierno. Siendo uno de los cambios mas grandes la participacion de carabineros
limitandose solo fuera del recinto deportivo.?*

Normativas FIFA y CONMEBOL

En la normativa expuesta por la FIFA se establece que como minimo deben existir
los cargos de: Oficial nacional de seguridad, Asesor sénior nacional de seguridad, Oficial de
seguridad del estadio.

Durante los preparativos para albergar un torneo de la FIFA, el equipo de gestién de
seguridad del estadio debera: Elaborar un documento sobre la estrategia de seguridad para
el publico, elaborar los planes de contingencia para el estadio, escritos y probados, disponer
con las autoridades locales los procedimientos a seguir en caso de incidentes graves y
emergencias, acordar con las autoridades el grado de proteccidn policial y de apoyo de

24 http://www.estadioseguro.gob.cl/quienes-
somos/#:~:text=Estadio%20Seguro%20nace%20en%202011,sano%20esparcimiento%2C%20recreaci%C3%B3n%20y%2
Oencuentro
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otros cuerpos; aprobar los procedimientos de ubicacién del publico en el estadio, incluidos
los espectadores discapacitados, ancianos, familias y nifos y, en caso necesario, los
aficionados de los equipos visitantes. Ademads, se deberdn evaluar los posibles riesgos,
considerando factores histdricos y politicos.

El equipo de gestién de la seguridad del estadio, junto con los especialistas y
organizaciones pertinentes, debera evaluar el riesgo de que se produzcan incidentes en el
estadio que pudieran afectar a la seguridad de los espectadores. Todos los miembros del
cuerpo auxiliar de seguridad deberan recibir la correspondiente formacidn sobre sus
funciones y responsabilidades antes del inicio de cada torneo de la FIFA. También se
establece que en todos los torniquetes y puntos de acceso debera ser posible efectuar un
control eficiente de las entradas o las tarjetas de acreditacidon y registrar el numero de
espectadores que acceden al estadio.

Los estadios deberan contar con zonas accesibles para los espectadores
discapacitados, desde las cuales estos puedan ver el partido. Estas zonas deberan disponer
de vias de acceso y evacuacién convenientes que tengan en cuenta las necesidades
especificas de estos espectadores.

En relacién con la seguridad, las cercas perimétricas deberdn protegerse con
videovigilancia por CCTV o puestos de seguridad, o con ambos medios. El centro de control
de seguridad del estadio y todo el equipamiento de seguridad deberan tener un sistema de
suministro ininterrumpido. En el centro de control de seguridad del estadio se deberan
integrar totalmente los:

1. Dispositivo de interrupcion del sistema de megafonia

2. Panel de control del sistema de deteccién de incendios

3. Panel de control de la iluminacion del terreno de juego

4. Sistema de control de la pantalla gigante (videomarcador)

5. Monitores de CCTV

6. Comunicaciones

7. Sistema de registro del nimero espectadores que acceden al estadio

8. Sistema de suministro eléctrico ininterrumpido
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Para todos los estadios se debera elaborar, en colaboraciéon con las autoridades
locales y del estadio, un cddigo de conducta que cumpla las disposiciones legales del pais
anfitrion y de la FIFA. Como consecuencia de todo caso grave de mal comportamiento o
conductas racistas, el infractor serd expulsado del estadio tal como lo estipula el cédigo de
conducta del estadio. Si se comete un delito civil o penal, se debera informar de inmediato
a la policia para que ésta pueda tomar las medidas apropiadas.

Las autoridades competentes se reservan el derecho a imponer una prohibiciéon de
acceso al estadio u otras sanciones y de iniciar acciones legales contra cualquier persona
identificada cuyo comportamiento dentro o fuera del estadio afecte o represente un peligro
para la seguridad del torneo o de otras personas.

En cuanto a las normativas CONMEBOL, se establece que la normativa nacional no podrd ir
en contra de las disposiciones de seguridad establecidas en el reglamento, a no ser que
afecte la seguridad del espectaculo deportivo del futbol.

Si en un partido no se ha designado un Oficial de Seguridad, los temas relacionados a la
seguridad recaeran en el Delegado de Partido. En el reglamento se establecen aforos que
varian segun la competicion (fase preliminar:7.500 espectadores; semifinal:30.000
espectadores), a los clubes visitantes se les dispone de 2.000 y 4.000 entradas
respectivamente.

Se debera contar con una “sala de control estadio”, donde se coordina y monitorea la
ejecucion y control del espectaculo deportivo. Contando con CCTV (“Camaras de video fijas
y rotativas (360°) de alta definicion en cantidades que permitan el 100% de la cobertura de
las tribunas, permitiendo el monitoreo y control del espectaculo deportivo e identificacion
de multitudes interna y externa. En la misma linea de la seguridad prohiben el ingreso de
multiples elementos, tales como: Armas blancas y de fuego, bebidas alcohdlicas,
iluminacidn laser, silbatos, etc. Ademas, para hacer mas efectiva la planeacion y seguridad,
se establecera una categorizacién de los partidos respecto a su grado de complejidad en
temas de seguridad y logistica (alta, mediana o baja complejidad). (Reglamento Conmebol,
2019)
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Profesionalizacion futbol femenino

El lunes 21 de marzo se aprobd la ley para la profesionalizacién del futbol femenino
en nuestro pais (143 votos a favor y 0 en contra), esta ley fue impulsada por la Asociacién
Nacional de Jugadoras de Futbol Chile (ANJUFF) y la Corporaciéon de Fomento de Futbol
Femenino (COFFUF).

La ley establece que las sociedades anénimas de futbol deberan tener a sus equipos
profesionales femeninos sujetos a contratos de trabajo de deportistas profesionales y
ademas, las jugadoras deberan tener un Unico empleador (prohibe la subcontratacién o
tercerizacion de servicios). Los clubes tienen la opcidon de cumplir estas exigencias de forma
gradual, durante el primer afio deberan contratar al menos a un 50% del plantel, un 75%
durante el segundo afio y en el tercer afo en el que esté vigente la ley,la totalidad del plantel
debera tener contrato.?

Como incentivo a cumplir estos requerimientos, los clubes de futbol podran postular
a beneficios del Fondo Nacional para el Fomento del Deporte y Donaciones con Fines
Deportivos para financiar proyectos destinados al desarrollo de equipos profesionales
femeninos.

Proteccion de datos en aplicaciones madviles

Las normativas que rigen la seguridad del usuario en las aplicaciones méviles son :
El reglamento General de Protecciéon de Datos (RGPD), Ley Organica de Proteccion de Datos
y Garantia de los Derechos Digitales (LOPDGDD) y Ley de Servicios de la Sociedad de la
Informacién y el Comercio Electrénico (LSSI).

Los puntos mas importantes recaen en el consentimiento solicitado al usuario para
almacenar informacidn, dicho consentimiento debe ser libre, concreto, informado y
detallado (localizacion contacto, datos biométricos, etc). Ademas estan obligados a permitir

25 https://www.carey.cl/congreso-aprueba-proyecto-de-ley-que-obliga-la-profesionalizacion-del-futbol-

femenino/
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a los usuarios el eliminar su consentimiento y desinstalar la app libremente, asi como la
eliminacion de los datos recolectados. Se debe informar de forma inteligible y bien definida
la finalidad para la que serdn utilizados los datos con caracter previo a la instalaciéon de la
aplicacion,no se podra modificar la finalidad sin previo aviso. El usuario debe tener
accesibilidad a la politica de privacidad (quiénes son, qué categorias de datos recogen y
procesan, por qué deben realizar el procesamiento de datos y para qué se utilizaran, si seran
cedidos a terceros). Es obligatorio facilitar y dar aviso a los usuarios de la existencia de los
derechos de acceso, rectificacion, oposicién y cancelacion del tratamiento de datos.

Segun la Agencia Espafola de Proteccion de Datos, “ofrecer una informacion
adecuada, empleando un lenguaje claro y conciso, no sélo favorece el nimero de descargas
sino que ayuda a aumentar la confianza de los consumidores”.?®

26 https://ayudaleyprotecciondatos.es/2016/06/06/normativa-lopd-aplicaciones-moviles/
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7.2 Anexo 2: Desarrollo de andlisis de PORTER

e Poder de negociacion de los clientes:

Numero de compradores e importancia

Los clientes principales son los clubes del futbol chileno (sociedades andnimas
deportivas), 16 clubes de primera division y 17 clubes del ascenso. Ademds, también
podriamos considerar como clientes a las marcas auspiciadoras de los mismos clubes,
teniendo la posibilidad de publicitarse en la aplicacion.

Los clubes mas importantes son los que poseen un mayor capital, ya que pueden destinar
una mayor parte de su presupuesto en materia de seguridad. Entre ellos se encuentran:
Universidad de Chile, Universidad Catdlica y Colo Colo. Estos clubes se llevan un quinto de
los ingresos por TV (TNT Sports) que genera todo el futbol chileno, ademas son los que mas
socios tienen, los que mds entradas venden y méas audiencia generan.?’

Disponibilidad de sustitutos

En el caso de FansUp, no existe un sustituto como tal, sino un conjunto de soluciones
como lo son el circuito cerrado de camaras de televigilancia (CCTV) y complementado con
los guardias de seguridad. Las cuales en su conjunto logran identificar hechos de violencia
en los estadios y comunicarlos con la cabina de seguridad del recinto, esto de manera
limitada debido al alcance de las camaras y a la demora por parte de los guardias de
seguridad, ya que no existe comunicacion directa entre hincha y cabina de seguridad. Por
esto, los clubes deberan incurrir en gestiones mas engorrosas y soluciones menos efectivas
al preferir sustitutos.

Importancia de los costos y del servicio para el cliente

Para los potenciales clientes, es relevante que el servicio se realice de la manera mas
eficaz posible, es decir, de forma certera y reduciendo costos. Debido a los ingresos
reducidos que han percibido los clubes de futbol los ultimos afos, buscaran soluciones mas

27 https://dfmas.df.cl/df-mas/por-dentro/como-se-repartieron-las-platas-del-canal-del-futbol-en-2020
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econdmicas, pero sin reducir la efectividad en seguridad, ya que pueden ser sancionados
con multas y ademads deben cumplir con exigencias minimas en cuanto a seguridad.

Nivel de diferenciacién del servicio

Para los clientes, no existe una empresa que ofrezca un servicio igual al de FansUp, en
otras palabras, no hay mas empresas que proporcione un canal directo entre los asistentes
al estadio y la cabina de seguridad, donde los espectadores puedan denunciar en tiempo
real las situaciones de violencia en el recinto.

e Poder de negociacion con proveedores:

Concentracion de los proveedores

Los servicios de estadisticas en los Ultimos afios han ido en aumento, pero hay que
decidir si se querrd trabajar con un proveedor regional, nacional o fuera del pais, ya que lo
ideal seria poder conseguir el servicio de un analista de datos especializado en la seguridad
de eventos masivos, lo cual se vuelve mas limitado.

Referente a los servicios de transporte, esto se externaliza, por lo que no se
necesitara adquirir un vehiculo. Solo en la regién existe una amplia gama de servicios de
transporte, de todos tamafios y calidad, por lo que su poder de negociacién es bajo. En
cuanto al servicio de marketing, se desarrollara a través de redes sociales y una agencia de
marketing.

Por otro lado, los proveedores de equipos como telefonia y computacién nos
encontramos con una amplia variedad y accesibilidad en el mercado, teniendo, ademas, la
opcidén de “planes para empresa” y diversos beneficios por la escalabilidad del proyecto.

Finalmente, se contara con otros proveedores importantes como lo son aquellas
empresas de software, la cual nos proveera de sistemas de gestion para poder llevar un
control de cada uno de los procesos de la empresa, al existir una gran variedad en el
mercado, el poder de negociacién para los proveedores sera bajo.
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Contribucion de los proveedores a la calidad o servicio de los productos de la industria:

Si se presentaran diversas fallas en cuanto a los proveedores de servidores vy
software, seria factible efectuar este requerimiento por otras alternativas hacia otros
proveedores, esto no seria un gran obstdculo, ya que poseen una diferenciacién media, si
afectaria al servicio que se entregue a los clientes finales. Teniendo como limitante el
tiempo de migracidon de los datos y la pérdida de la licencia firmada para su uso, se incurriria
en una pérdida.

En cuanto alos servicios de transporte, telefonia y comunicacién, si sufren fallas podrian
ser rapidamente reemplazados debido a la gran oferta existente y a la poca diferenciacién
gue poseen. Por lo que si sufren fallas no afectarian en gran medida al servicio entregado
al cliente.

e Rivalidad entre los competidores existentes

Numero y tamaiio de competidores con similares capacidades y recursos

La implementacion de nuevas tecnologias en cuanto a seguridad ha ido en aumento,
pero analizando la industria, FansUp no cuenta competidores de similares caracteristicas,
lo que seria atractivo para la empresa.

Grado de diferenciacion del servicio

El servicio que se llevara a cabo deberd contemplar dentro de sus requerimientos
un elevado grado de diferenciacién, para generar buenos resultados, de esta manera lograr
capturar la atencion del mercado objetivo y finalmente sea sostenible en el tiempo. El grado
de diferenciacion vendra dado por el uso de la tecnologia y el cubrir una necesidad no
satisfecha por las soluciones en cuanto a seguridad, que es la inmediatez de alertas o
denuncias en tiempo real ante un hecho de violencia y el canal de comunicacién directo
entre publico y cabina de seguridad. Se debera tener un buen funcionamiento de la
aplicacion para que logre cumplir su funcién, asi sera preferida entre las multiples
soluciones que existen en materia de seguridad.

Barreras de salida

Las barreras de salida son bajas, ya que no se incurre en activos fijos de gran valor, solo
equipos de telefonia, computacién y servidores para el funcionamiento de la aplicacion. Los
servicios de estadisticas y el traslado de personal estarian tercerizados, lo cual hace mas
bajas las barreras de salida.
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e Amenaza de ingreso de nuevos competidores

Diferenciacion del servicio

Con relacion a la diferenciacién del servicio, en el sector se pueden encontrar una
serie de soluciones ligadas a la seguridad en el recinto, sin embargo, no hay ninguna que
proporcione una interaccién directa y en tiempo real entre espectador y cabina de
seguridad del recinto, lo que nos hace un servicio diferenciado. Sin embargo, esta
diferenciacién vendria a actuar como un complemento a las soluciones ya existentes en
materia de seguridad en los estadios, ya que por protocolo se exige un minimo de guardias,
un registro de los asistentes y la utilizacion de CCTV. En conclusién, la diferenciacion del
servicio es alta, ya que no existen servicios similares en la actualidad.

Reguerimiento de capital

Los requerimientos de capital son relativamente altos, ya que se debe realizar una
gran inversion inicial principalmente en el desarrollo de la aplicacidn, servidores y equipos.
Sélo la inversion inicial es alta, ya que cuando esté funcionando se incurrird en gastos de
transporte, servicios de estadistica, actualizaciones del software y marketing. Dando la
oportunidad a un espacio publicitario en la misma aplicacion para con eso cubrir los costos
incurridos. Debido a la gran inversidn inicial, la amenaza de competidores es media.

Curva de aprendizaje

La curva de la experiencia podria ayudar a mejorar el servicio a través del tiempo,
aprendiendo de los errores que se cometieron, y adquiriendo nuevos conocimientos
propios de la realizacidén del giro empresarial y el funcionamiento de la aplicacién. Este es
un aspecto con un atractivo alto para FansUp, ya que, el ir mejorando la aplicacién serd
fundamental si existen otras empresas que quieran adentrarse en el mercado de las
aplicaciones de seguridad en el futbol, ya que este perfeccionamiento nos permitira
adecuarnos a la realidad empresarial antes que la futura competencia.

Politica gubernamental

Las leyes existentes que afectan al rubro son principalmente la ley Estadio Seguro y los
protocolos impuestos por el organizador del campeonato (ANFP, CONMEBOL, FIFA). Todas
estas entidades tienen exigencias minimas en cuanto a seguridad para que se pueda realizar
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un evento deportivo, definiendo aforos, responsabilidades, nimero de guardias,
capacitacién, existencia de una cabina de seguridad y tecnologia para monitorear el recinto.

Ya desde el afio 2011 que estd en funcionamiento el plan Estadio Seguro, la cual
incrementd las exigencias en cuanto a seguridad vy, por otro lado, la FIFA con el pasar
de los afios ha incrementado el uso de tecnologia en la realizacion de torneos
(reconocimiento facial, CCTV, torniquetes, amplia base de datos, etc), la
implementacién hace ya mas de una década hace mas facil el cumplimiento de la
normativa e incita a buscar nuevas soluciones para mejorar o ahorrar costos en materia
de seguridad.

e Amenaza de posibles sustitutos

Sustitutos disponibles

El servicio que se entrega cumple la finalidad de cubrir la necesidad de poder
denunciar, directamente a la cabina de seguridad, hechos de violencia de cualquier tipo en
los estadios de futbol. Por esto, los servicios que pueden llegar a ser sustitutos son el
servicio de guardias de seguridad y el CCTV, ambos cumplen con detectar hechos de
violencia, pero no a cabalidad, ya que el numero de guardias en los estadios es limitado
para que detecten todos los hechos de violencia y la reaccidon ante un hecho de violencia no
seria tan rapida como con la comunicacién directa entre espectador y cabina de seguridad.
Siendo esto una gran diferencia existente, exponiendo que los sustitutos no tendrian la
capacidad ni efectividad que posee FansUp.

Grado de diferenciacion de los servicios

El servicio que proporciona FansUp posee un alto grado de diferenciacion, debido a
la tecnologia empleada, el canal que proporciona entre el asistente al estadio y la cabina de
seguridad, junto con la posibilidad de adjuntar videos, fotografias, audios y textos en tiempo
real y no sélo denunciar violencia fisica, sino que de todo tipo (xenofobia, violencia de
género, poca inclusién, etc.), genera como resultado que la diferenciacién sea caracteristica
relevante del servicio, provocando un bajo grado de poder de negociacidén del cliente, al no
existir en el mercado un servicio de estas caracteristicas, es decir, sin existir un competidor
directo.

Costo de cambio de los clientes

El costo del cambio de los clientes a otra opcidn sustituta es alto, ya que existen casos
donde es necesario intervenir de manera inmediata frente a un hecho de violencia, como
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lo es en rifias o conflictos donde se ejerza dafo fisico. Al cambiarse a un sustituto
(complemento de las otras tecnologias usadas), el cliente correria el riesgo de no detectar
los hechos de violencia a tiempo, lo que llevaria a aumentar el numero de involucrados en
el incidente, teniendo como posibles consecuencias sanciones econdmicas para el club.
Ademas, existe el riesgo de que el nuevo servicio contratado no tenga la capacitacion y
conocimientos adecuados en materia de seguridad.

87



7.3 Anexo 3: Desarrollo de LEAN CANVAS de clientes

A continuacidn, se presenta el detalle del andlisis de Lean Canvas de clientes:

SEGMENTO DE CLIENTES:

Hechos de violencia 28

Solo este afio ha habido multiples titulares sobre la violencia en los estadios, entre
los cuales destacan:

Universidad Catdlica

“En el encuentro ante La Serena, en el que la UC perdié por 2-0, cayé un peligroso
proyectil a la cancha y el Tribunal de Disciplina de la ANFP sanciond a los cruzados con un
partido sin la presencia de publico en San Carlos de Apoquindo”

“Volvieron los incidentes: Golpearon a hinchas del Cacique que estaban en tribuna,
lanzaron unasilla a la banca del conjunto albo y se vivieron varios momentos muy tensos.”

“En el encuentro ante Flamengo por la Copa Libertadores, fanaticos ingresaron
decenas de bengalas, hubo gestos racistas hacia los simpatizantes del "Mengao" e incluso
un nifo resultd herido tras recibir un proyectil en su rostro. Un escandalo que le puede
costar caro a la UC.”

Colo Colo

“Hinchas del Cacique destrozaron el estadio de Antofagasta, rompieron las butacas,
hubo incidentes durante casi todo el compromiso e incluso jugadores terminaron
despojados de su indumentaria.”

“Ante River Plate también la seguridad se vio desbordada. Varios simpatizantes del
conjunto albo reventaron portones de acceso al estadio Monumental y se produjo una
"avalancha" de gente que entrd sin entrada al recinto. Dentro del estadio, también hubo
violencia. Hinchas del cuadro "Millonario" publicaron videos de fanaticos de Colo Colo
agrediéndolos desde la galeria con palos y proyectiles.”

Universidad de Chile

28 https://chile.as.com/chile/2015/12/06/futbol/1449434437 798900.html
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“A fines del afio pasado, cuando luchaban por no descender, en el compromiso ante
Curicé Unido ocurrié algo muy peligroso. Cientos de hinchas de la U invadieron la cancha
para encarary agredir a sus propios jugadores luego de la derrota. A raiz de esto, el Tribunal
le aplicé una dura sancidén al conjunto laico, que tuvo que jugar cinco partidos sin publico.”

Santiago Wanderers

En el afio 2015, Santiago Wanderers causé sus mayores incidentes, en Sausalito
hinchas de Santiago Wanderers y Everton se enfrentaron en plena cancha provocando la
suspension del encuentro, “dejando sdlo tres detenidos como saldo y el estadio como Unico
damnificado”.

Otro hecho de violencia fue la “batalla” frente a hinchas de Colo Colo en el Estadio
Elias Figueroa de Valparaiso, donde fandaticos de ambos equipos ingresaron a la cancha,
destruyendo el recinto deportivo y agrediéndose entre ellos. Se registraron personas
baleadas y apufialadas, ademds también agredieron a los funcionarios de urgencia del
hospital de la ciudad.

Fuente: As Chile, diciembre 2015.

Clubes con mayor poder econémico

Seguln el “Anuario Temporada 2020”?° realizado por la ANFP, los clubes que cuentan
con mayores ingresos ordinarios son, Universidad Catdlica (515.221 millones), Universidad
de Chile ($13.226 millones) y Colo Colo ($12.439 millones). Ademas, analizando el
panorama desde una perspectiva de alcance, Everton se hace muy atractivo debido a que
sus actuales dueios, el Grupo Pachuca, poseen presencia en otros paises, como lo son

29 https://anfpfotos.cl/notas/0 O Anuarios Financieros/Anuario Temporada 2020.pdf
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Promedio de publico 2021

m Colo Colo

= U. Catdlica

m Deportes Iquique
Deportes Temuco

m Santiago Wanderers

Meéxico y Uruguay. Actualmente son duefios del Club de Futbol Pachuca, Club Ledn, Club
Atlético Atenas de San Carlos (Uruguay) y como se menciond con anterioridad, Everton.

Asistencia al estadio (Falta 1b)

En relacidén con la asistencia al estadio, se consideran el afio 2019 y el afio 2021, con
el fin de extraer las desviaciones provocadas por la pandemia. En el campeonato de honor
del futbol chileno, el afio 2019, los primeros lugares se reparten entre Universidad de Chile,
Colo Colo y Universidad Catdlica. En cambio, en el afio 2021, los lideres del ranking son Colo
Colo, Universidad Catdlica y Deportes Iquique. 3!

Promedio de publico 2019

M U. de Chile

H Colo Colo

m U. Catolica
Coquimbo Unido

W Everton

Fuente: Elaboracion propia (datos Estadio seguro).

Fuente: Elaboracion propia (datos Estadio seguro).

30 https://futbol-mexicano.fandom.com/es/wiki/Grupo Pachuca

31 https://twitter.com/EstadioSeguroCL/status/1215253444380037121/photo/2
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Descripcion sociodemografica3?

Para una mejor comprension, las generaciones se distribuyen de la siguiente
manera: Baby boomers (73-54 afios), Generacién X (53-42 afios), Millennials (41-29 afios),
Generacion Z (28 afios y menos).

Colo Colo

Se dice que del total de mujeres, el 36% es de Colo Colo. Ademas, del total de las
personas que viven en la Regiéon Metropolitana, el 48% es de Colo Colo, del total de los
hinchas, un 25% pertenece al grupo socioecondmico ABC1, el 28% al Clb, el 33% al C2 y el
49% al C3. En relacién al rango etario de sus hinchas en comparacién cn todo el fatbol
chileno, un 47% pertenece a la Generacién X, un 45% son Generacién Z, 38% de sus hinchas
son Millennials y solo un 36% son Baby Boomers.

Edad

45% 47%
. ] . 3

Generacion 2 Millennials Generacion X Baby Boomers

Fuente: 7° Encuesta GfK del futbol chileno, 20189.

Universidad de Chile

En cuanto al club Universidad de Chile, sus adherentes del género fememnino
representan un 17% del total. También podemos decir que del total de las personas que
viven en la Regidn Metropolitana, el 22% es hincha del club y un 24% se concentra en la
zona norte del pais. Ademds, el 27% del grupo socioeconémico ABC1l es hincha
deUniversidad de Chile, el 27% es del Cl1b , 30% del C2 y el 17% del C3. Los rangos etarios

32 https://cdn2.hubspot.net/hubfs/2405078/cms-
pdfs/fileadmin/user upload/country one pager/cl/ 20190611 encuesta gfk del futbol 2019 vf.pdf
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se distribuyen en 23% Millennials, 20% Generacidn Z, 19% Baby Boomers y 18% Generacion
X.

Fuente: 7° Encuesta GfK del futbol chileno, 20189.

Universidad Catdlica

Por el lado de Universidad Catélica, nos encontramos que sus hinchas mujeres

Edad

20% 23% 18% 19%
m B == ==

Generacion Z Millennials Generacion X Baby Boomers

pertenecen al 5% del total. Su hinchada se concentra en la zona centro y sur del pais, y la
mayor parte pertenece al grupo socioeconémico ABC1 (13%), seguido por el C1B (9%), C2
(8%) y finalmente el grupo C3 (3%). Los rangos etarios se distribuyen en su mayoria en
Millennials y Generacidn X, seguidos de Baby Boomers (5%) y Generacién Z (4%).

Edad

4% 7% 6% 5%
— i I I I
Generacion 2 Millennials Generacion X Baby Boomers

Fuente: 7° Encuesta GfK del futbol chileno, 20189.
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7.4 Anexo 4: Detalle de actividades Sprint

1.0 Desarrollo Mobile iOS y Android en Flutter (Funcionalidad con diseiio basico) Horas
[Desarrollo Vista] inicio. Modo anénimo. Men lateral. 4
[Desarrollo Vista] inicio. Modo logueado. Menu lateral. 4
[Desarrollo Vista] login. Login facebook. Login google. Relogin automatico (cuando la cuenta ya esta guardada) 8
[Desarrollo Vista] registro. 4
[Desarrollo Vista] recuperar contrasefia. 4
[Desarrollo Funcionalidad] Deteccidn asistencia a evento fansUp. Geolocalizacion. Notificacion push
correspondiente 8
[Desarrollo Vista] registro de incidentes, etapa ¢Donde?. Localizacidén por bandeja en el estadio.

Geolocalizacion. Pin arrastrable 16
[Desarrollo Vista] registro de incidentes, etapa ¢éTipo? 4
[Desarrollo Vista] registro de incidentes, etapa é¢Qué ocurrio?. Manejo multimedia (Imagenes, Audio, Video) 12
[Desarrollo Vista] registro de incidentes, etapa Completado 2
[Desarrollo Funcionalidad] registro de incidentes offiline. Buffer de datos, checkeo de conectividad 12
[Desarrollo Vista] historial de incidentes creados 2
[Desarrollo Vista] detalle historial de incidentes creados. Reproduccion multimedia 4
[Desarrollo Vista] Vista lista préximos eventos fansUp 4
[Desarrollo Vista] Vista detalle préoximos eventos fansUp 2
[Desarrollo Vista] Vista cuenta de usuario 2
[Desarrollo Vista] Vista editar cuenta de usuario. Manejo errores formulario 4

1.1 Implementacion estilo Mobile (UX)

Vista inicio. Modo anénimo. Menu lateral. 1
Vista inicio. Modo logueado. 4
Vista login. Login facebook. Login google. Login automatico. 1
Vista registro usuario. 1
Vista recuperar contrasefia. 1
Vista registro de incidentes, etapa ¢Dénde? 1
Vista registro de incidentes, etapa ¢ Tipo? 1
Vista registro de incidentes, etapa éQué ocurrio? 1
Vista registro de incidentes, etapa Completado 2
Vista historial de incidentes creados 1
Vista detalle historial de incidentes creados 1
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Vista préximos eventos fansUp
Vista detalle préximos eventos fansUp
Vista cuenta de usuario
Vista editar cuenta de usuario
2.0 Publicacion App en AppStore (iOS) y PlayStore (Android)
[iOS] Creacién perfil AppStore
[i0S] Compilacidn app para iOS. publicacién en AppStore
[Android] Creacidn perfil PlayStore
[Android] Compilacién app para Android. publicacién en PlayStore
3.0 Backend App y Web en Django
[Implementacién] sistema Mailing Amazon SES. Postulacién a envio de correos, configuracion backend
[Implementacion] Notificaciones push. Configuracion cuenta
[Desarrollo Endpoint] Login. Login facebook. Login Google
[Desarrollo Endpoint] [Desarrollo Mailing] Inscripcidn usuario. Envio correo bienvenida. Template correo

[Desarrollo Endpoint] [Desarrollo Mailing] Recuperar contrasefia. Envio correo indicaciones. Template correo

[Desarrollo Endpoint] [Desarrollo Mailing] [Notificaciones push] Deteccion asistencia a evento. Aviso a través
de notificacion y correo

[Desarrollo Endpoint] Registro incidentes. Almacenamiento multimedia imagenes, videos, audios. Validacion
[Desarrollo Endpoint] Incidentes por usuario. Filtros. Detalle incidente. Acceso almacenamiento multimedia
[Desarrollo Endpoint] Obtencidn incidentes seguin categoria/lugar/horario. Algoritmo prioridad

[Desarrollo Endpoint] [Notificaciones push] Creacién de evento. Validaciones. Notificacién de evento a usuario

[Desarrollo Endpoint] Lista de eventos

[Desarrollo Endpoint] [Desarrollo importador excel] Creacién modelo usuarios. Tipo de usuarios. Creacién de
staff y socios y asociarlo al evento. Importacion archivo

[Desarrollo Endpoint] [Desarrollo Mailing] [Notificaciones push] Notificacidon de asignacion de socios a evento
por correo y notificacion

[Desarrollo Endpoint] Detalle de evento

[Desarrollo Endpoint] Creacién de estadio. Creacidn de sectores estadio. Creacion de bandejas de estadios
(secciones en altura)

[Desarrollo Endpoint] Lista de estadios.

[Desarrollo Endpoint] Creacién de equipo. Imagenes. Validaciones

[Desarrollo Endpoint] Lista de equipos.

[Desarrollo Endpoint] [Exportador] Exportar archivo con detalles del evento
4.0 Implementacion Backend productivo

[Backend] Implementaciéon de servicios. Implementacién herramientas mantenimiento

16

12

16

16
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7.5 Anexo 5: Resultados de encuesta a hinchas

La encuesta tenia como objetivo conocer la opinidn de las personas que asistieron al estadio
en los ultimos 5 afios, asi poder orientar la solucién final de la aplicacion FansUP.

Este instrumento fue aplicado a un total de 127 encuestados en un periodo de 2 semanas,
via online por medio de Google Forms. El que se distribuyé por medio de redes sociales a
este grupo de interés que tenia relacién con el futbol.

Para realizar el analisis de los datos arrojados por la encuesta se utilizé Google Data Studio,
herramienta que permite crear informe de datos y visualizar las métricas de manera
dinamica e instantanea.

Caracteristicas de los Encuestados.

1. Genero

@ Masculino
@ Femenino

Graéfico 1.- Genero Encuestados. Fuente: Elaboracion propia

El 90,6% de los encuestados corresponden a género Masculino y un 9,4% al género
Femenino.
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2. Edad

@ 40 a 54 afios
@ 25 a 39 afios
@ 55370 afios
@ 153 24 afios
@ 71 afios o mas

Gréfico 2.- Edad Encuestados. Fuente: Elaboracion propia

El rango de edad que concentra la mayor cantidad de encuestados es el de 40 a 54
afios con un 41,7% y en la tabla siguiente se encuentran ordenados de mayor a menor
concentracion.

‘ Rango de Edad Porcentaje ‘ Encuestados
40 a 54 afios 41,7 53
25 a 39 aios 28,3 36
55 a 70 aios 13,4 17
15 a 24 aios 11,8 15
71 afios 0 mas 4,7 6

Tabla 1.- Rango de edad encuestados Fuente: Elaboracion Propia

Hincha y Club.
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3. ¢éA qué divisidn pertenece su equipo?

@ Primera A
@ Primera B

Gréfico 3.- Divisidn de los equipos. Fuente: Elaboracion propia.

El 87,4% de los encuestados indica que el club del cual es hincha es de
Primera A y el 12,6% es de Primera B considerando la situacion actual en la
temporada 2022. Mientras que los equipos de Segunda division profesional no se
encuentran representados.

Division  Porcentaje Encuestados ‘
Primera A 87,4 111
Primera B 12,6 16

Tabla 2.- Divisidn de los equipos. Fuente: Elaboraciéon propia
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4, Equipos Primera A, ¢De cual equipo es hincha?

@ Universidad de Chile
@ Universidad Catélica
@ Colo Colo

@ Everton

@ Falestino

@ Unién Espafiola

@ Unidn La Calera

Grafico 4.- Equipos de Primera A. Fuentes: Elaboracidon Propia.

Equipo Porcentaje Encuestados \
Universidad de Chile 43,2 48
Universidad Catdlica 32,4 36
Colo 15,3 17
Everton 5,4 6
Palestino 1,8 2
Unidén La Calera 0,9 1
Union Espafiola 0,9 1

Tabla 3.- Equipos de Primera A. Fuente: Elaboracién Propia

El equipo que tiene la mayor cantidad de adherentes es Universidad de Chile con
un 43,2% lo sigue Universidad Catdlica con un 32,4% y en tercer lugar Colo con un 15,3%

Los 3 llamados grandes equipos del futbol chileno concentran el 90,9% de las
respuestas siendo equivalente a 101 encuestados.
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5. Equipos Primera B, ¢De cual equipo es hincha?

Gréfico 5.- Equipos de Primera B. Fuente: Elaboracion Propia

@ Santiago Wanderers

@ Deportes Iquique

® tMagallanes

@ Universidad de Concepcidn
@ Rangers

‘ Equipo Porcentaje Encuestados
Santiago Wanderers 75 12
Magallanes 6,3 1
Universidad de Concepcion 6,3 1
Deportes lquique 6,3 1
Rangers 6,3 1

Tabla 4.- Equipos de Primera B. Fuente: Elaboraciéon Propia.

Mientras que con un 75% de los encuestados que respondieron que su club pertenece

a Primera B corresponden a Santiago Wanderers y los demas clubes se reparten el 25%

restante con el mismo porcentaje.

6. ¢Essocio y/o abonado de su club?
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@ No
®si

Grafico 6.-. Fuente: Elaboracion Propia

De los encuestados el 49,6% es Socio y/o Abonado del club del cual es hincha siendo
practicamente marginal la diferencia con las personas que no lo son con un 50,4%.

7. éCree que su opinion es valorada por el club en cuanto a la experiencia de asistir al
estadio?

® No
®si

Grafico 7.- Fuente: Elaboracion Propia.
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El 80,3% de los encuestados considera que el club no valora su opinién en cuando a la
experiencia que conlleva asistir al estadio.

8. ¢El club ha implementado encuestas de satisfaccién a los hinchas en los ultimos tres
anos?

@ No
@ No me heinformado

®si

Grafico 8.- Fuente: Elaboracién Propia.

Un 54,3% de los encuestados indica que los clubes no han implementado encuestas de
satisfaccion a los hinchas en los ultimos 3 afios. Sin embargo, 34,6% de los encuestados dice
que no se ha informado al respecto y el 11% reconoce que los clubes han implementado
encuestas en la tematica
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9. (Cree que los clubes deberian invertir mas en seguridad?

@S
@ No

Grafico 9.- Fuente: Elaboracién Propia

Una mayoria practicamente absoluta de los encuestados considera que los clubes
deberian invertir mas en seguridad con un 96,1%.

10. ¢Cudl es el medio de su preferencia para informarse de la actualidad del club?

@ Redes Sociales

@ Radio

@ Television

@ Aplicacion oficial del club

@ Prensa Escrita (Diario, revistas,
etc,)

@ Comentarios
® Whatsapp

Gréfico 10.- Medios de informacidn Fuente: Elaboracién Propia
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Medios de Informacion Porcentaje Encuestados

Redes Sociales 55,1 70
Radio 15 19
Television 10,2 13
Aplicacién oficial del club 9,4 12
Prensa (Diario, revistas, etc,) 8,7 11
WhatsApp 0,8 1
Comentarios 0,8 1

Tabla 5.- Medios de Informacidn. Fuente: Elaboracion Propia

Las redes sociales concentran la mayoria de las preferencias en referencia al medio de
informarse sobre la actualidad del club con un 55,1%, siendo seguido por la Radio con un
15% y en tercer lugar se ubica la televisién con un 10,2%. Finalmente, la aplicacién oficial
del club y prensa escrita no son de uso masivo.

11. Los encuestados que respondieron que su medio de preferencia son las redes sociales,
indicaron cuales eran de su preferencia. (Se podia elegir mds de una opcién)

I Respuestas

Instagram

Twitter

Facebook

Youtube

TikTok

WhatsApp

web
Twitch

grupo de hinchas

0 10 20 30 40 50 60

Gréfico 11.- Redes Sociales utilizadas para informarse. Fuente: Elaboraciéon Propia.

La mayor parte de las preferencias las tiene Instagram con 54, Twitter y Facebook
igual con 26 respuestas favorables y en tercer lugar YouTube con 18. A pesar de concentrar
la mayor parte de las respuestas a su favor, es necesario reconocer el impacto que tiene
TikTok siendo una plataforma emergente para los clubes y WhatsApp en la que los hinchas
interactlan entre si para difundir la informacidn al instante de la actualidad del club.
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Experiencia Estadio.

12. ¢Con qué frecuencia va al estadio durante una temporada del campeonato nacional?
(incluidos partidos de la Copa Chile y campeonatos internacionales).

B Respuestas

1a5veces

Mas de 15 veces

11 a15veces

6 a 10 veces

60

Grafico 12. Frecuencia de asistencia al estadio. Fuente: Elaboracién Propia

La opcion que concentro la mayoria de las respuestas fue la frecuencia de 1 a 5 veces
con 51, seguida por Mas de 15 veces con 27, de 11 a 15 veces tiene 26 de las respuestas y
finalmente de 6 a 10 con 23. Estas ultimas 3 opciones tienen un margen de diferencia muy

pequeiio entre si. Adema3s, se puede concluir que la mayoria de los encuestados asiste mas
de 6 veces al estadio.
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13. ¢En qué zona del estadio se ubica generalmente?

I Respuestas

Tribuna Andes

Galeria

Tribuna Marguesina

Tribuna VIP

0 10 20 30 40 50 60

Grafico 13.- Zonas del Estadio. Fuente: Elaboracion Propia
Los encuestados expresaron su preferencia por asistir a la Tribuna Andes concentrando
56 de las respuestas, en segundo lugar, Galeria con 35, seguida muy de cerca por Tribuna

Marquesina que obtiene 32 de las respuestas y finalmente Tribuna Vip con 4.

14. ¢ Se siente seguro(a) dentro del estadio?

®si
® No

Grafico 14.- Fuente: Elaboracion Propia
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El 64,6% de los encuestados se siente seguro dentro del estadio, mientras que un 35,4
considera que no se encuentra seguro dentro del estadio

15. éAsiste con su familia?

®si
® No

Grafico 15.- Fuente: Elaboracién Propia.

El 65,4% de los encuestados asisten con su familia al estadio, mientras que el 34,6% no
asiste con su familia

16. ¢ Por qué no asiste con su familia?

B Respuestas

No quiere exponerlos a hechos de violencia que se
pueden producir|

No les gusta el fiitbol

No son hinchas del mismo club

No es accesible el precio de las entradas para ir en
familia

Interés de ellos

tenia un abono y era sélo para mi, el resto tiene poco
interés

Mi hijo es pequefio ain
Tienen abonos en otra ubicacién

No les interesa asistir

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20 22

Grafico 16.- Razones para no asistir con la familia al estadio.
Fuente: Elaboracion Propia
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21 de los encuestados que respondieron que no asisten con su familia al estadio
indicaron que no lo hacen porque no quieren exponerlos a hechos de violencia que se
pueden producir. Mientras que las opciones que le siguen tienen relacién directa con gustos
y preferencias que difieren a los del encuestado. Como que no les gusta el futbol y no son
hinchas del mismo club.

17. ¢Qué tan importante es la seguridad para usted al momento de asistir al estadio?

@ Muy importante

@ Importante

@ Medianamente importante
@ Poco importante

Grafico 17.- Importancia de la seguridad. Fuente: Elaboracion Propia

El 70,1% de los encuestados indica que para ellos es muy importante la seguridad al
momento de asistir al estadio, en segundo lugar, para un 22% es importante, en tercer
lugar, el 7,1% lo considera Medianamente importante y un 0,8% lo considera poco
importante. Se puede concluir que el 92,1% de los encuestados considera que la seguridad
es un elemento de alta relevancia al momento de asistir al estadio.
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18. ¢Estaria dispuesto(a) a pagar una entrada mas costosa para asi tener mayor seguridad
dentro del recinto?

®si
@® No

Grafico 18.- Fuente: Elaboracion Propia

De las personas encuestadas el 52% esta dispuesto a pagar una entrada mas costosa
para tener mayor seguridad dentro del recinto y un 48% dijo no estarlo.

Violencia en los estadios.

19. ¢Ha presenciado hechos de violencia en el estadio?

@®si
@ No

Grafico 19.- Fuente: Elaboracién Propia.

108



El 88,2 % de los encuestados dice haber presenciado hechos de violencia en el estadio,
mientras que un 11,8% indica no haber presenciado este tipo de hechos.

20. éCon qué frecuencia usted presencia actos de violencia en los estadios?

I Aveces [ CasiSiempre [ Siempre [l Nunca
70

60
50
40
30

20

Aveces Casi Siempre Siempre Nunca

Grafico 20.- Frecuencia con la presencia actos de violencia en el estadio.
Fuente: Elaboracién Propia.

La opcidn A veces con 69 concentra la mayor cantidad de respuestas, seguido por Casi
siempre con 37 respuestas, en una mucho menor frecuencia la opcién Siempre con 5y
Nunca con 1. Esto indica que los hechos de violencia se han vuelto una constante dentro en
los estadios.

21. ¢Qué tipo de violencia ha presenciado mas frecuentemente? (Se puede elegir mas de
una opcioén)

I Respuestas

Verbal

Fisica

Racismo / Xenofobia
Accesibilidad
Inclusién

De género

] 20 40 60 80 100 120

Gréfico 21.- Tipos de Violencia. Fuentes: Elaboracion Propia.
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La opcidn de violencia tipo Verbal concentra 108 de las respuestas, siendo la de mayor
frecuencia, seguida por la violencia Fisica con 92 respuestas, en tercer lugar, esta el Racismo
/ Xenofobia con 38 respuestas, seguido por Accesibilidad con 30, mientras que inclusion y
de genero con 12 y 9 respuestas respectivamente. (vincular Violencia verbal con xenofobia)

22. ¢ Usted ha sufrido algun tipo de violencia en su estadia en el estadio?

® No
®si

Grafico 22.- Fuente: Elaboracién Propia.

El 78% de los encuestados indica que no ha sido victima de violencia en su estadia
en el estadio y un 22% si lo ha sido. En este aspecto se puede relacionar con lo expresado
en la Pregunta 19, ya que se es mas testigo de hechos de violencia ocurridos en el estadio,
gue ser victima directa de estos actos.
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23. éCual es el estadio donde ha presenciado mas hechos de violencia?

I Respuestas

Santiago-Estadio Nacional Julio Martinez
Pradanos

Santiago-Monumental David Arellano
Valparaiso-Elias Figueroa Brander
Santiago-San Carlos de Apoquindo

Vifia del Mar-Sausalito

Santiago-Santa Laura — Universidad SEK
Rancagua-El Teniente
Santiago-Bicentenario La Florida

El Salvador-El Cobre

Concepcién-Ester Roa Rebolledo

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Gréfico 23.- Estadios donde ocurren hechos de violencia.
Fuente: Elaboracion Propia

El estadio donde se ha presenciado una mayor cantidad de hechos de violencia segun
los encuestados es el Estadio Nacional Julio Martinez Pradanos con 47 respuestas, seguido
por el Estadio Monumental con 35 respuestas, en tercer lugar, el Estadio Elias Figueroa
Brander con 17 y en cuarto lugar empatados, el Estadio San Carlos de Apoquindo y Estadio
Sausalito con 10. En este aspecto se puede apreciar que los estadios en los que juegan
equipos de alta convocatoria se presencian la mayor cantidad de hechos de violencia.

24. Segun su experiencia con ¢Cudl o cuales clubes aumentan los hechos de violencia?

B Respuestas

Colo Colo
Universidad de Chile
Universidad Catdlica
Santiago Wanderers

Everton
Coquimbo Unido
Curicé Unido
Rangers
O’Higgins
Huachipato
Deportes Temuco
Palestino
Cobresal

Unidn La Calera
Trasandino
Cobreloa

A.C Barnechea

o

10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 110

Gréfico 24.- Clubes vinculados con hechos de violencia.
Fuente: Elaboracion propia.
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Los clubes considerados por parte de los encuestados que con su participacion en
los partidos aumentan los hechos, son los denominados grandes o que tienen mayor
convocatoria. Liderando Colo Colo, seguido por Universidad de Chile y en tercer lugar la
Universidad Catdlica. Ademads, que a nivel regional como es el caso de Santiago Wanderers
es considerado el cuarto club que con su presencia aumentan los hechos de violencia.

Esto también se puede vincular con los estadios en los que ofician de local estos
clubes, ya que son considerados los lugares donde han presenciado mas hechos de
violencia.

Encargados de Seguridad

25. ¢Los encargados de seguridad han actuado frente al hecho de violencia?

@ No
®si

Grafico 25.- Fuente: Elaboracién Propia

El 68% de los encuestados cree que no lo hacen, mientras que el 31,5% considera
que si lo realizan.

En este sentido para los encuestados frente a los actos de violencia la inaccién de los
encargados de seguridad se refleja en que no se dan soluciones oportunas al momento de

enfrentar los hechos de violencia cuando ocurren.

26. ¢Los guardias han sido capaces de solucionar el conflicto?

112



@ No
®si

94,5%

Grafico 26.- Fuente: Elaboracién Propia.
Frente a los hechos de violencia el 94,5% de los encuestados consideran que los guardias

no han sido capaces de solucionar el conflicto, por otra parte, el 5,5% considera que si lo
pudieron solucionar.

27. iCree que los guardias deberian tener una mejor capacitacién?

®si
® No

Grafico 27.- Fuente: Elaboracién Propia.
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El 96,9% de los encuestados consideran que los guardias deberian recibir una mejor
capacitaciéon para enfrentar hechos de violencia y un 3,1% cree que no.

Existe una correlacidon entre una mejor capacitacion y la posibilidad de resolver
conflictos por parte de los guardias, ya que al no tener una capacitacién adecuada y las
herramientas necesarias para dar solucidn a las distintas situaciones que pueden ocurrir
durante el desarrollo de un partido.

Tecnologia.

28. ¢Tiene un Smartphone?

@®si
® No

Grafico 28.- Fuente: Elaboracién Propia.

El 98,4% de los encuestados cuenta con un Smartphone.
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29. ¢éSu celular cuenta con internet movil?

®si

Grafico 29.- Fuente: Elaboracion Propia.

La totalidad de los encuestados cuenta con un celular con internet movil.

30. éAl asistir al estadio lo suele llevar?

®si
@ No

Grafico 30.- Fuente: Elaboracién Propia

El 98,4% de los encuestados suele llevar su celular al estadio, mientras que el 1,6% no
lo suele llevar.
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31. Durante su estadia en el estadio ¢ Utiliza aplicaciones moviles?

®si
® No

Gréfico 31.- Fuente: Elaboracion Propia.

El 74,8% de los encuestados utiliza aplicaciones méviles durante su estadia en el estadio,
mientras que un 25,2% no lo hace.

32. ¢Cual o Cudles aplicaciones?

Il Respuestas

Whatsapp
Instagram
Facebook
Twitter
Redes sociales
Radio
Estadio TNT
Varias
365Scores
Chrome
Celular
Entel
Emol
AZUL
Ando.cl

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Grafico 32.- Aplicaciones utilizadas en el estadio. Fuente: Elaboracién Propia

La aplicacién mas utilizada es WhatsApp, esto tiene relacidn con el hecho de que es una
aplicacién por la cual las personas se pueden comunicar y compartir informacion que ocurre
en el desarrollo del espectdculo deportivo de manera directa con simpatizantes mas
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cercanos y en segundo lugar Instagram, que tiene la caracteristica de poder compartir
informacion de manera masiva al instante.

33. ¢Estaria dispuesto(a) a usar una aplicacion movil para que su visita sea mds agradable
en el estadio?

®si
@ No

Grafico 33.- Fuente: Elaboracién Propia.

El 92,1% de los encuestados estaria dispuesto a utilizar una aplicacion movil para que
su visita al estadio sea mas agradable, mientras que un 7,9% dice que no lo haria.

34. ¢ Estaria dispuesto(a) a usa una aplicacién movil para informar los hechos de violencia
en el momento en que ocurren?

@®si
® No

Grafica 34.- Fuente: Elaboracién Propia
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De los encuestados el 89% estaria dispuesto a utilizar una aplicacién para informar los
hechos de violencia en el momento que ocurren mientras que un 11% no lo estaria.

35. ¢Por qué no estaria dispuesto(a) a utilizar la aplicacion movil para informar los hechos
de violencia en el momento en que ocurren?

I Respuestas

Prefiere no usar su celular durante
el espectaculo

Cree que el proceso serd
€ngorroso

Por miedo a represalias

Solo me importaria saber donde
ocurren para evitar pasar por ahf.

No es mi funcién

0 1 2 3 4 5 6 7

Gréfica 35.- Razones para no utilizar la aplicacion movil.
Fuente: Elaboracion Propia.

Dentro de las razones por la que no estaria dispuesto a utilizar la aplicacion moévil para
informar acerca de hechos de violencia que ocurren en el momento, tienen que ver
netamente con temas de proceso, ya que la mayoria de los encuestados Prefiere no usar su
celular durante el espectaculo o cree que el proceso serd engorroso.
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7.6 Anexo 6: Pauta de focus group para usuarios

PREGUNTAS FOCUS GROUP
Entrevistados: 6 personas
Formato: Zoom o Google Meet
Moderadores: 2
Seccidn: Experiencia en el estadio.

e (Cual es su principal preocupacién cuando asiste al estadio? (con la familia o sin
ella)

e ¢Ha presenciado incidentes en el estadio? ¢De qué tipo?
e (Qué acciones realiza al momento de presenciar incidentes?

Seccidon: Seguridad en el estadio.

e (Cémo ha sido tu experiencia con la seguridad en el perimetro del estadio?
e Al momento presenciar un incidente en el interior del estadio ¢ Cémo fue el actuar
de los elementos de seguridad el estadio?

Seccion: Uso de Tecnologia en el estadio

e Al asistir al estadio éLleva su teléfono celular?

e (A qué compaiiia pertenece su teléfono celular? ¢ Qué rendimiento tiene la sefial
de internet?

e Al momento de presenciar un incidente ¢Utiliza su teléfono celular? ¢ Para qué?
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7.7 Anexo 6: Hitos del proyecto FansUp

InnovaChile
- coaFod
CHRECIN ERECUTTVE
Direcrion de Evaluscian
i i a
OFICINA DE PARTES
25-06-2022 12409
SANTIAGO
REF: COMUNICA  RESULTADD  DE
POSTULADGN A LA LINES "CREA ¥ VALIDS —
PROVECTOS DE INNOWVACON EMPRESARLAL
DE RAPID IMPLEMENTAOGN", E INDICA
PROCESDS SIGUIENTES, PROYECTO CODNS0
Z2OW-20T207
safiora)
Frand:oo Rocha Solis
BIZFRO CONSULTORES SPA
franciscod bizpro.cl
Ex O nus=siro BEFECO inforTar gue A poshuscon del proyecto denominsdo “WATC
AFF; Sictema intermctivo de mlerts de viclercs en estacios de PRt Dasado en inbeligencs
artificial”, pocign I2C-207207, postulads al insramenio “Cres y Valids — Proyectos de Inpowscion
Emprasarial de RApids Implementacon”, ha sido Aprobado por el Subomits de Impulso a ia
Innovacion de inmoveChilke.
Lo-ankerior, de conformicad &l Acusroo MY 13 sdoptado por el refeTido SULCOTIE, =0
su sesion N* 454, de facha 16 d= junio de 2022, ejscutado por Resolucon (E) H® 232, d= 2022,
msgnandols francdamisnin por um monko de hasts $30.000.000.-

GANADOR PROYECTO CORFO CREA Y VALIDA
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#EmprendedoresDeAmeérica

Estimado Francisco,

jFelicitaciones por ser una de las 06 Start Ups ganadoras para ingresar al programa de
incubacion de ZSports Labl

Has concluido satisfactoriamente el proceso, alcanzando el puntaje Gptimo en el Pitch
Day de #EmprendedoresDeAmerica y estamos felices que te incorpores al programa.

Mos contactaremos contigo para confirmarie la fecha de inicio del programa y el detalle
del mismo.

iTe deseamos los mayores éxitos en este nuevo retol

iEstamos en contactol

GANADOR EMPRENDEDORES DE AMERICA ZSPORTS LAB
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iFelicitaciones! Has sido seleccionadc Scale up Ventures Latam (Usuarios exiarnes Recibidos x a8 B

Paulina Rojas mie, 25ene, 1523 g “
para Annyluz, Ccomi «

Hola

Tengo el agrade de avisarte que has sido seleccionado en el programa Scaleup Ventures LATAM. Estamos muy contentos de contar con tu participacion y esperamos que puedas
aprovecharla al maximo.

Algunos detalles importantes

1.- El dia martes 7 de febrero a las 12 horas, se realizara la Bienvenida al programa, donde conoceras en detalle la forma de frabajo, las diferentes etapas v se realizara el diagnéstico. Se
realizard de manera onling, por Zoom.

2.-Las clases se realizardn de manera presencial en Santiago en las siguientes fechas:
Martes 18 v jueves 30 de marzo

Martes 18 de abril

Martes 9y 11 de mayo

Desde las 9 3 1as 18 horas. El lugar aln no estd definido, pero nos aseguraremos gue esté cerca de un metro.

3.- Para poder dejar todo calendarizado, necesitamos que respondas la siguiente encuesta, que tiene por objetivo conocer quién serd la persona del equipo que asista a las capacitaciones.
Acd esta el link

Que estés muy bien

SELECCIONADO SCALEUP LATAM, UNIVERSIDAD SANTA MARIA

sportscolab.co y fansup.app .
Santiago de Chile .

' sportscolab.co y fansup.app .
@ Santiago de Chile ?

NUEVA

jPara nuestra startup FansUp es
fundamental vincularnos con el
ecosistema sportstech, para asi
integrarnos de manera colaborativa
en el desarrollo de nuevas
tecnologias innovadoras aplicadas a

S orbs la industria del deporte, y en ese
p contexto esta alianza con
SportsColab nos parece clave para
Lab alcanzar nuestro maximo potencial a
nivel nacional y global.
LABORATORIO DE

INNOVACION DEPORTIVA Q‘L
JANCASCO oc 2

® Qv nji®Qy

.ﬂ,g Le gusta a fansup.app y 24 personas mas

.ﬁy Le gusta a fansup.app y 24 personas mas
5 sportscolab.co #Colabora... mas

CONVENIO DE COLABORACION CON SPORTS COLAB CHILE

122




PRUEBAS DE CAMPO EN ESTADIO ELIAS FIGUEROA EN ALIANZA CON SANTIAGO WANDERERS
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