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RESUMEN

El presente plan de negocios presenta y analiza la factibilidad de iniciar un nuevo
negocio de entretenimiento en el centro comercial El Recreo, al sur de la ciudad

de Quito. Se trata de un centro de snookball, o billar con los pies.

El desarrollo de este documento estratégico inicia con el andlisis del entorno
externo, cuantitativo y cualitativo del cliente, que permiti6 conocer que el
mercado objetivo es amplio, el mismo que se compone de personas entre 15 a

44 afios de edad que disfrutan de actividades de ocio y deportivas.

La propuesta de valor de este negocio se centra en la innovacion a través del

entretenimiento sano para nifios, jovenes y adultos en un lugar concurrido.

La investigacion determinG que existe una valoracion positiva de parte del
publico, porlo cual el nivel de ventas se incrementa gradualmente hasta el cuarto
afio de operaciones permitiendo una tasa interna de retorno (TIR) del 38,59%

del proyecto de inversion, lo cual ratifica la viabilidad econdémica del proyecto.



ABSTRACT

The present business plan presents and analyzes the feasibility of initiating a new
entertainment business in the shopping center “El Recreo”, at the south area of
the city of Quito. It is about opening a center of snookball, also called billiards
with the feet.

The development of this strategic document initiates with the analysis of the
external environment, quantitative and qualitative research of the client, what
allowed knowing that the target market is wide since it consists of persons

between 15 and 44 years old who enjoy free time activities and sports.

The value proposition of this business centers on the innovation across the

healthy entertainment for children, young people and adults in a crowded place.

The investigation determined that there is a positive valuations among the public,
for which the sales level are expected to increase gradually until the fourth year
of operations allowing an internal rate of return (IRR) of 38,59 % of the investment

project, which ratifies the economic viability of the project.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificaciondel Proyecto

El propdsito de este plan de negocios es realizar una investigacion que nos
permita determinar la viabilidad de una empresa que provea de servicios de
entretenimiento deportivo consistente en una nueva fusion entre el juego de billar

y el futbol. A este deporte se lo conoce también con el nombre de “Snookball”.

Este deporte nacio en Francia hace aproximadamente 4 afios y se lo practica en
un campo con la forma de una mesa de billar gigante, aplicAndose las mismas
reglas del billar de mesa, donde los tacos se sustituyen por los piesy las bolas

por pelotas muy similares a las de fatbol.

De acuerdo a los datos tomados del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC), la ciudad de Quito cuenta con una poblacion de 2°239.191, de los cuales
el 49,39% corresponde a una edad entre 15 a 44 afos. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2010). La poblacion mencionada, considerada como

joven se caracteriza por el disfrute de las actividades en familia o0 entre amigos.

Es importante mencionar que el Ministerio del Deporte ha desarrollado
programas como “Activate Ecuador” que consiste en estimular la actividad fisica
recreativa de una manera integral, ofreciendo espacios publicos gratuitos
destinados al deporte. Del mismo modo promueve la campafia “Ecuador es tu
cancha”, la cual se propone mostrar a nuestro pais como un destino perfecto
para la realizacion de actividades fisicas u deportivas, recomendando ademas
practicas como la “Pausa Activa” que se trata de una rutina corta de ejercicios
realizados en medio de la jornada laboral, cuyo objetivo principal es la reduccién

del sedentarismo y riesgo de enfermedades causadas por esfuerzo intelectual.

Por otro lado, segun la Encuesta Condiciones de VidaECV, entre el afio 2006 y
2014 se ha incrementado en casi 9 puntos porcentuales la proporcién de
personas que practican deporte pasando del 28,6% al 37,3% (Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos, 2015). Sumado a esto, se debe tomar en cuenta que

el futbol es considerado el deporte mas practicado y mas popular en el Ecuador.



Finalmente, dentro de la oferta existente en el mercado para el entretenimiento
en la ciudad de Quito, se cuenta con diferentes actividades ubicadas en centros
comerciales como Mr. Joy y Play Zone, que ofrecen diversion para chicos y
grandes, existiendo una gran afluencia a estos sitios en especial los fines de
semana, quienes pueden ser potenciales clientes del Snookball como una nueva

forma de sano entretenimiento y diversion.

Por lo expuesto, se considera que existe una importante oportunidad para la
realizacion de este proyecto, en vista de que el Snookball es un juego novedoso
e innovador y en el Ecuador no existen lugares con similares caracteristicas,
ofreciendo una idea innovadora dirigidatanto a hombres y mujeres que buscan

diversién individual o grupal.

1.1.1. Objetivo General

Realizar un plan de negocios que permita determinar la viabilidad comercial, la
factibilidad operativa y la rentabilidad financiera de la creacion de una empresa
dedicada a ofrecer el servicio de entretenimiento deportivo de Snookball (billar —

fatbol) en un Centro Comercial del sector sur de la ciudad de Quito.

1.1.2. Objetivos Especificos

v Desarrollar un estudio del entorno externo que nos permita la valoracion
tanto de oportunidades como de las posibles amenazas.

v' Evaluar el entorno interno y las condiciones competitivas de la industria a
fin de determinar la factibilidad para el desarrollo del proyecto.

v" Realizar un estudio de mercado con el propésito de identificar el mercado
objetivo y la aceptacién de la propuesta de negocio.

v' Establecer un plan de marketing que contemple estrategias adecuadas
tanto para el marketing mix como para la propuesta de valor ofrecida.

v' Determinar la estructura organizacional y operativa de la empresa para el
correcto funcionamiento de la misma.

v' Efectuar el estudio financiero con el fin de determinar la viabilidad y

rentabilidad del negocio.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Analisis del entorno externo
2.1.1. Entorno externo

Entorno Politico y Legal

El 2017 es un afio marcado por las elecciones presidenciales. El candidato Lenin
Moreno es el presidente electo de los ecuatorianos. En torno a su mandato, la
poblacién tiene cierta incertidumbre en cuanto alas medidas politico-econémicas
que tomara una vez posesionado. De forma inicial, Moreno empieza a dar
sefiales de acercamiento con los empresarios ecuatorianos. En este sentido, el
sector privado del pais espera fortalecerse a través de politicas publicas que
fomenten la actividad empresarial y particularmente, el emprendimiento juvenil,

lo cual alienta la creacion de nuevos negocios.

La Planificacion Estratégica del Ministerio del Deporte contempla cuatro ejes
estratégicos. El Eje No. 2 “Ocio, plenitud y disfrute” tiene como objetivo promover
en la poblacion el uso del tiempo libre en la practica del deporte y la actividad
fisica, contribuyendo al mejoramiento de la calidad de vida de las personas, con

un enfoque de interculturalidad y de inclusién (Ministerio del Deporte, 2016).

La creacién de politicas publicas que fomenten las actividades deportivas y de
ocio representa una oportunidad para generar emprendimientos en la industria

del entretenimiento con un enfoque deportivo.

Entorno Econdmico

La inflacién anual en el Ecuador baj6 del 2,60% en febrero del afio pasado a
0.96% a febrero de 2017 manteniéndose constante esta tendencia decreciente
(Banco Central del Ecuador, 2017). Esta consistencia en el nivel de precios de
los productos y servicios que se comercializan en el pais se considera una
oportunidad en la economia y especialmente para las empresas ya que es
posible proyectar y planificar financieramente con mayor acierto en base a

precios estables. Ademas, se crea un ambiente de confianza en los



consumidores, ya que se esperaria que el poder adquisitivo de las personas se
mantenga y, por ende, el consumo. De igual manera, esta estabilidad econdmica

incentiva la generacion de proyectos de inversion.

Enlo que respecta a la tasa de interés activa, las cifras del Banco Central indican
gue existe una leve disminucion entre la tasa activa registrada en enero de 2016
y enero de 2017. En el afio 2016 la tasa de interés fue 9,15% y en enero 2017
se ubica en 8,02% (Banco Central del Ecuador, 2017). Esta disminucién indica
que los emprendedores pueden obtener financiamiento mas barato para la
generacién de sus proyectos, constituyéndose en una oportunidad para la

creacion del presente proyecto.

El tercer indicador que se analiza es el Producto Interno Bruto con el fin de medir
el desenvolvimiento de la condicibn macroeconémica del pais. Este indicador
muestra una disminucion pronunciada a partir del tercer trimestre del afio 2014,
esta tendencia continla a lo largo del afio 2015 donde existio un porcentaje de
decrecimiento del 1% del PIB. En el primer trimestre del afio 2016 la tendencia

se mantuvo y el decrecimiento del PIB se ubic6 en el 1,7%.

A patrtir del tercer trimestre del afio 2016 se revierte la tendencia y se logra una
ligera recuperacion del PIB de 0,5%, originada principalmente por la reactivacion
de la demanda interna a través del aumento del Gasto de Consumo Final de los
Hogares y también al mejor desemperio de las exportaciones e importaciones de

bienes y servicios (Banco Central del Ecuador, 2016).

A pesar de la recuperacion del PIB en el tercer trimestre del afio 2016, la
economia en el pais atraviesa una etapa de contraccion, lo que constituye una
amenaza para el desarrollo del proyecto, debido a la incertidumbre en el
comportamiento del consumo enlos hogares y una posible actitud mas restrictiva

en el gasto familiar.

En este mismo sentido, la encuestadora internacional Kantar Worldpanel sefialé
que un 31% de hogares en el afio 2015 tuvo que cortar gastos que destinaban a
diversion y entretenimiento, generalmente fuera del hogar, ya que debido a la

situacion economica prefieren destinar una mayor cantidad de recursos al ahorro



y los gastos son mas reflexivos. De igual manera se evidencia una tendencia
creciente hacia el consumo InHome, lo que significa que las personas podrian
reemplazar las actividades de ocio fuera del hogar para pasar mas tiempo en
casa (Kantar Worldpanel, 2016).

Entorno Social y Cultural

En el entorno social se analiza la estructura demografica de la ciudad de Quito.
De acuerdo a la informacién obtenida del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (2017), la poblacion de la ciudad de Quito, en edades comprendidas
entre 15 a 44 afos, comprende el 49,39%, lo que indica que existe un alto
componente de personas joévenes en la ciudad, siendo este factor una
oportunidad para el proyecto ya que este se enfoca en un mercado constituido
principalmente por personas jovenes que suelen realizar actividades de
entretenimiento y deportivas, ademas de tener apertura hacia servicios

novedosos

De acuerdo a la Encuesta Condiciones de Vida en el pais, entre el afio 2006 y
2014 el porcentaje de personas que practican deporte se incrementd del 28,6%
al 37,3% (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015).

El futbol sala, la version del balompié que se juega bajo techo, tiene el aval de la
Federacién Ecuatoriana de Futbol (FEF). En la actualidad cuentan con un coliseo
oficial para la practica de esta modalidad y se realizan campeonatos a nivel
nacional siendo Quito la ciudad principal donde se concentra la mayor cantidad
de clubes (FEDENALIGAS, 2016).

Otro aspecto importante a mencionar es que en el mundo occidental existe hoy
en dia una tendencia clara hacia lo que se denomina “mega-multi-malls”/lo que
indica una reorientacion de los grandes centros comerciales como lugares de
ocio e interaccion social (Magadan & Rivas, 2014). El Ecuador no es la excepcién
y Quito es precisamente la ciudad que mas afluencia de personas tiene en
centros comerciales. Entre las principales razones para visitarlos se encuentran

el esparcimiento y el ocio tanto en familia como con amigos.



Entorno Tecnolégico

El Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion fomenta
en la actualidad el uso de tecnologias de informacion y comunicacion (TIC) y la
democratizacién de su acceso en el pais. Aumentar la penetracién de servicios
TIC en la poblaciény asegurar el uso de las TIC para el desarrollo econémico y
social del pais son los principales objetivos, en materia tecnolégica, dentro del
Plan Nacional del Buen Vivir (MINTEL, 2016).

La ejecucion de politicas publicas en este sentido junto con el desarrollo
tecnolégico de la época ha permitido que la cifra de personas con acceso a
internet a nivel nacional se incremente del 29,0% en 2010 al 40,4% en 2013. La

provincia con mayor acceso a internet en el afio 2013 es Pichincha con el 53,1%.

El 88,1% de personas que utilizan internet lo hacen principalmente en redes
sociales. Facebook es la mas utlizada a nivel nacional con un 97,9% de

incidencia entre los usuarios (INEC, 2015).

Un mayor acceso a la tecnologia y el crecimiento del uso de internet en el pais,
representa una oportunidad para el proyecto, ya que una mayor cantidad de
personas disponen de medios tecnolégicos que le permitan informarse sobre
nuevos servicios de entretenimiento en la ciudad. Ademas, a través de la
utilizacion de redes sociales es posible realizar una difusion adecuada del
servicio y posteriormente la ejecucion de estrategias de marketing digital a un

menor costo que la publicidad tradicional.

2.1.2. Andlisis de la industria (Cinco fuerzas de Porter)

El analisis de la industria permite conocer quiénes son los agentes mas cercanos
a la empresa y de qué manera influyen en la misma. De este modo, se puede
prever cOmo responder a posibles escenarios futuros. Por ejemplo, ellos son la
propia empresa, los proveedores, los mercados de consumo, los grupos de

interés, los competidores y los intermediarios (Kotler P. , 2010, pags. 118-120).

De acuerdo a la Clasificacién Nacional de Actividades Econdmicas (CllU 4.0) la

actividad de este proyecto se clasifica en la Tabla 1:



Tabla 1 Clasificacién Ampliada de Actividades Econémicas

| CLASIFICACION AMPLIADA DE ACTIVIDADES ECONOMICAS

SECCION R Artes, Entretenimiento yRecreacién

DIVISION R93 Actividades deportivas, de esparcimiento y recreativas
GRUPO R932 Otras actividades de esparcimiento yrecreativas

CLASE R9321 Actividades de parques de atracciones y parques tematicos

Actividades de parques de atraccién y parques tematicos, incluida la
explotacion de diversas atracciones mecanicas y acuaticas, juegos,
espectaculos, exposiciones tematicasy lugares de picnics

Tomado de: (INEC, 2012)

ACTIVIDAD R9321.00

Poder de negociacién de los compradores o clientes - BAJO

Presencia de clientes importantes: En el caso del sector de entretenimiento, este

no se enfoca en clientes poderosos que compren en gran volumen. Las
empresas del sector se concentran en productos y servicios para las familias,
por lo que su demanda es dividida y no existe un participante preponderante que

obligue a reducir los precios por el servicio. Esto vuelve atractivo al sector.

Grado de estandarizacion del servicio: El entretenimiento en la ciudad tiene una

oferta amplia para los demandantes, esto hace que el grado de estandarizacién
del servicio sea bajo, ya que la industria esta constituida principalmente por
cines, parques tematicos y de juegos como Vulgano Park, Mr. Joy o Play Zone,
los cuales ofrecen distintos servicios dentro de distintas tematicas (Revista
Lideres, 2015).

Importancia de la cantidad de clientes: Considerando que los clientes que

acuden a las canchas sintéticas de futbol sala suman alrededor de 2.000
personas semanales (EI Comercio, 2014), se puede determinar que existe una
atractiva demanda por servicios de entretenimiento, lo cual fortalece la presencia

de la industria en la mente del consumidor.

Amenaza de integracién hacia atrds por parte del cliente: No se espera una

actitud del cliente como competidor y cliente a la vez dentro del sector del
entretenimiento debido a la inversion en diversos materiales y espacio fisico que
demanda la adquisicién de equipos e instalaciones para que sea utilizado de
forma personal por parte del cliente, por lo que la amenaza de integracion hacia

atras es minima.



Costo de cambio del cliente: Los clientes pueden optar por la competencia sin

mucho problema ya que los costos que el comprador debe afrontar al cambiar
de proveedor son minimos, debido a la gran cantidad de oferentes de diversos

servicios y productos de entretenimiento en la actualidad.

Poder de negociacién de los proveedores o vendedores - BAJO

Numero de proveedores importantes: La construccion de un espacio fisico como

el requerido por actividades deportivas y de entretenimiento como el Snookball
no requieren de proveedores especializados o de alta tecnologia, por lo cual la
negociacion con los proveedores de los insumos y equipos no representa un

factor critico para este negocio.

Cambio de proveedor: Las actividades dentro del entretenimiento deportivo en

sala cuenta con proveedores de facil contacto y los materiales no son dificiles de
adquirir, por lo cuales no se generan mayores costos para quienes realizan
actividades comerciales de este tipo en el pais. Esto incide para que el sector

sea atractivo.

Amenaza de la industria de integrarse hacia atras: Debido al bajo grado de

dificultad para la consecucion de los insumos y equipos necesarios para el
desarrollo de este tipo de actividades, los participantes del sector del
entretenimiento en el pais estan en la capacidad de convertirse en proveedores,
ya que puede ser atractivo fabricar sus propios equipos y construir por si mismos
la infraestructura necesaria ya que se accede con facilidad a los materiales
requeridos, principalmente dentro de las actividades deportivas en un espacio

cerrado.

Amenaza de nuevos competidores - ALTA

Las empresas que deseen competir deben tener precios, costos y un indice de
inversion necesarios para entrar a una industria aportando con su nueva
capacidad y a su vez ganar un espacio en el mercado (Porter, Ser competitivo,
2009, pag. 37). Los competidores en el sector del entretenimiento y deportes de

salén son los establecimientos que ofrecen productos similares a los ofrecidos



en el sur de Quito, considerando su propio tamafio y posicién en el sector

respecto a sus consumidores.

Barreras de entrada: Las barreras contra el ingreso protegen una industria en

contra de participantes que aportarian una capacidad nueva y tratarian de
obtener una participacion en el mercado (Magretta, 2014, pag. 44).

En el sector de entretenimiento no existen barreras de entrada legales, ya que la
normativa juridica en el pais no prohibe que se constituyan nuevos negocios en
el sector. Esto hace que el sector sea atractivo para la presencia de nuevos

emprendedores y, por ende, una amenaza para este proyecto.

Identificacion de marcas: Dentro de la industria del entretenimiento es muy

importante que exista una identificacion de marcas, ya que el consumidor se guia

por la presencia de marca para decidir su preferencia de compra.

Esto determina que las empresas que participan del sector inviertan en
publicidad y promocion, provocando que los presupuestos de marketing sean
elevados, esto hace que el sector sea poco atractivo ya que el emprendedor

debe desarrollar un presupuesto de marketing generoso.

Uso de Franquicias: En el sector de entretenimiento es factible ingresar al

mercado a través de la adquisicion de franquicias de marcas ya establecidas en
otros paises, ya que como ventaja el propietario invierte en un sistema probado
y cuenta con la capacitacion, el apoyo y el aliento de otros franquiciatarios y del
franquiciante (OMPI , 2014).

Curva de experiencia: Resulta importante disponer de personal con experiencia

en atencién al publico, pues permitira adquirir cierta ventaja sobre negocios de
entretenimiento similares. Una gran parte del valor con el que cuenta una
organizacion usualmente esta 'atrapada’ en las cabezas de los empleados
(Eumed.net, 2014).

Para establecer una diferencia en el sector de entretenimiento es importante
disponer de talento humano con experiencia y base a las condiciones laborales
actuales en el pais existe una alta cantidad de personas que buscan trabajo y

tienen experiencia en servicio al cliente. Esto hace atractivo al entorno.
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Amenazade productos sustitutos - ALTA

Un sustitutivo realiza una funcién idéntica o similar a la del producto de una

industria, pero de distinta manera (Porter, Ser competitivo, 2009, pag. 47).

Se tiene a un sustitutivo cuando es posible prescindir de un producto o servicio,
en el caso del sector de entretenimiento, los sustitutos posibles son la utilizacion
de canchas deportivas o parques que son de libre uso, en el sector sur de la
ciudad existen varios parques de libre uso como el Parque Metropolitano del Sur,

Parque La Raya y Las Cuadras.

Precio relativo de los sustitutos: El precio de los sustitutos es bajo o en muchos

casos es de uso gratuito, por lo que existe una alta amenaza de cambio por parte

de los consumidores y una baja atraccion del sector.

Disponibilidad de sustitutos cercanos: Si se consideran como sustitutos los

mencionados anteriormente para el sector de entretenimiento, existe una alta
disponibilidad de sustitutos cercanos, por lo que, existe una amenaza

significativa y una baja atraccion del sector.

Costo de cambio para el cliente o distribuidor: Para los clientes del sector de

entretenimiento es bajo el cambio por el producto sustituto, teniendo en cuenta
gue el uso de los sustitutos es bajo 0 no tiene costo para el cliente, esto hace

poco atractivo al sector.

Rivalidad entre los competidores - MEDIA

La rivalidad entre competidores existentes adopta muchas formas conocidas,
entre las cuales se incluyen los descuentos en los precios, nuevas mejoras en el
producto, campafias de publicidad y mejoras en el servicio (Porter, Ser

competitivo, 2009, pag. 48).

En este caso, si las empresas compiten con intensidad entonces hay mayor

grado de rivalidad y mas necesidad de ofrecer un servicio diferencial.

Tasa de crecimiento del sector industrial: Tomando en cuenta la situacién

econdmica del pais, la tasa de crecimiento del sector entretenimiento es lenta,
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por lo que por ahora se observa un mercado medianamente atractivo para los

participantes.

Competidores con distintos objetivos, estrategias o interés: El éxito del negocio

va a depender de sus objetivos, estrategias y campafas publicitarias para
posicionarse por sobre sus competidores, lo cual implica una inversion
planificada, siendo las empresas con mejor preparacion las que pueden ejecutar

acciones en este aspecto.

Las actuales empresas del sector de entretenimiento estan preparadas para

crear este tipo de estrategias.

Caracteristicas del producto: Basicamente el producto principal corresponde a

una mesa de billar en tamafio mas grande a escala que replica una mesa de
billar y utiliza pelotas de futbol, lo cual realmente no es complicado de adquirir

con una inversion de aproximadamente 6,000 USD (Libertad digital, 2015).

Barreras de salida: Las barreras de salida en la industria son medianamente

altas, ya que, muchos de los activos fijos son especfficos para esta actividad y

por lo tanto dificiles de vender.

A continuacion, en la Tabla 2 se presenta un resumen de las amenazas y
oportunidades del entorno a través de la Tabla 2 Matriz EFE. En la misma, se
obtiene un resultado de 3,19, donde las oportunidades obtuvieron un puntaje de
1,84, siendo superiores a las amenazas cuya calificacion fue de 1,35, por lo que
se concluye gue el negocio estaria en total capacidad para solventar las posibles

amenazas:



Tabla 2 Matriz EFE

MATRIZ EFE

PUNTUACIONES
FACTORES EXTERNOS CLAVES PONDERACION CALIHCACION PONDERADAS
OPORTUNIDADES 1,84
Pos@le cambio de orientacidon politica a partir de las 005 3 015
elecciones
Tendencia decreciente de la inflacion 0,06 3 0,18
Disminucién de la tasa de interés activa permite acceder
- ) ) 0,05 4 0,20
a créditos a menor costo financiero para el emprendedor
Estructura demogréafica de la poblacion de Quito 0.06 4 024
con un porcentaje importante de personas jovenes ' ’
Alta tendenmg dgl uso de cenFros comerciales como 0,06 4 0.24
lugares de ocio e interaccién social
Mayor acceso a la tecnologia y crecimiento en el uso de 005 4 0.20
internet
No emstt_an_cllentes poderosos en el sector del 0,05 3 0.15
entretenimiento
Baja estandarizacion en el servicio de entretenimiento 0,05 3 0,15
No existe integracion hacia atras de cliente 0,03 3 0,09
No existe integracién hacia atras de la industria 0,03 3 0,09
Facilidad para encontrar talento humano capacitado y 0.05 3 015
con experiencia en el servicio al cliente ' ’
AMENAZAS 1,35
Decrecimiento del PIB 0,08 3 0,24
Presencia de proveedores en el exterior debido a la
. L 0,05 3 0,15
tecnologia en el sector de entretenimiento
No emstfen.barreras de entrada al sector del 005 3 015
entretenimiento
Alta identificacion de marcas por parte del consumidor 0,05 3 0,15
Alto uso de franquicias en el sector de entretenimiento 0,03 2 0,06
Bajo precio relativo de sustitutos 0,06 3 0,18
Cercania de servicios sustitutos 0,06 3 0,18
Lento crecimiento de la industria 0,08 3 0,24
TOTAL 1 3,19

Adaptado de: (Fred, 2008, pp. 110-111)

Conclusiones del andlisis de entornos

1. Elentorno politico es una oportunidad para el proyecto por cuanto en las

proximas elecciones presidenciales, los planes de gobierno de los

actuales candidatos presentan un fuerte apoyo a la generacién de nuevos

emprendimientos. Por otro lado, el actual Gobierno fomenta la realizacion

de actividades deportivas y de entretenimiento y ocio en la poblacién.
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El entorno econdmico presenta como una oportunidad la baja y estable
tasa de inflacion que tiene el pais actualmente. De igual forma, una tasa
de interés activa en decrecimiento en el afio 2016 facilita el financiamiento
externo. En el caso del PIB existe una amenaza ya que se evidencia una
recesion econdmica en el pais que afecta el consumo de los hogares.

El entorno social es una oportunidad por cuanto la poblacion de Quito esta
constituida mayoritariamente por personas jovenes que son mas proclives
al uso de productos y servicios de ocio y recreacion. De igual manera, una
evidente tendencia hacia el esparcimiento en centros comerciales por
parte de la poblacion nacional incentiva el desarrollo de este proyecto.

El entorno tecnolégico es una oportunidad por cuanto en el Ecuador existe
un crecimiento en el uso de tecnologia, lo que facilita el uso de estrategias
digitales de marketing para difundir el proyecto.

El poder de negociacién de los clientes es bajo porque existe un amplio
nimero de potenciales clientes y la industria del entretenimiento no esta
concentrada en pocos compradores, esto incide en el atractivo del sector
por la importancia de la cantidad de clientes.

El poder de negociacion de los proveedores tiene un bajo impacto porque
no requiere de productos de alta especializacion o de dificil acceso. Esto
representa un bajo costo en el cambio de proveedor ya que la variedad
de proveedores de equipamiento en el pais es amplia.

La amenaza de nuevos competidores es alta porque no existen barreras
de entrada, los consumidores tienen alta identificacién de marca y existe
una alta disposicion al uso de franquicias.

La amenaza de productos sustitutos es alta debido a que existen
sustitutos del sector de entretenimiento de facil acceso a los
consumidores y un costo de cambio bajo o no tiene costo para el cliente.
La rivalidad de los competidores es media ya que existe una tasa de
crecimiento lento de la industria derivado de la recesién econémica que
atraviesa el pais. De igual forma, los clientes pueden optar por la
competencia con facilidad debido a la gran cantidad de oferentes de

distintos servicios.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

El objetivo general de la investigacion a realizar es el de determinar el segmento
de mercado al cual se enfocara el servicio de entretenimiento deportivo
consistente en una fusion entre el juego de billar y el fitbol. Con este fin, se
busca recopilar informacion respecto a las principales caracteristicas y
necesidades de acuerdo al perfil de los potenciales clientes, con el propésito de

definir las estrategias a seguir para llegar adecuadamente al mercado objetivo.

3.1 Investigacion cualitativa

Entrevistas a expertos

A continuacion, se muestran los resultados de la informaciéon obtenida en las

entrevistas realizadas a los expertos:

Entrevista 1: Se efectla la entrevista al sefior Byron Recalde, quien ha sido
administrador por mas de siete afios del centro de entretenimiento Cosmic

Bowling ubicado en el Centro Comercial Quicentro Norte de la ciudad de Quito.

Endifa S.A. es una empresa con mas de 15 afios, dedicada al manejo de centros
de entretenimiento familiar. Para este tipo de negocio se requiere una inversion
alta por cuanto la maquinaria es importada desde Estados Unidos, la cual tiene
una vida util de aproximadamente 10 afios. Dentro de la maquinaria que se
importa esta el equipo de bolos, pins, bolas, la barredora, pinsetters, el elevador,
mesa de pines, el distribuidor y algo muy importante el software de juego. Por
otro lado, en la construccion y fabricacién de las pistas se utiliza materiales
sintéticos y madera, los cuales necesitan un constante mantenimiento, lo que

requiere también de maquinaria importada.

El estar ubicados dentro de uno de los méas grandes centros comerciales, permite
un crecimiento constante dentro de la industria del entretenimiento, ya que es un
sitio con gran afluencia de personas, lo que permite utilizar el 100% de su
capacidad instalada, es decir 256 clientes diarios, de acuerdo al nimero de
asistentes por hora y al nimero de pistas con las que se cuenta. Al lugar asisten

personas de todas las edades, siendo los principales clientes jovenes a partir de
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los 15 afios, aunque se puede ver a nifios desde 9 afios acompafiados de

adultos, siendo un lugar de entretenimiento familiar o para amigos.

La empresa cuenta con personal humano altamente calificado que trabaja en
horarios fijos tanto en la mafana, tarde o noche, lo cual les permite ajustarse a

sus tareas cotidianas como el caso de sus estudios.

La mayor afluencia de personas es en las tardes de jueves a domingo y en
vacaciones se incrementa el nimero de asistentes en un 50%, siendo este
aproximadamente entre 250 a 300 personas, por lo que se amplian los horarios.
Dentro de la principal competencia esta Milenium Pin 5 ubicado en el CClI,
Ventura Bolos en Tumbaco, Rock & Bowl dentro de la Plaza Deportiva donde
ademas de bolos se puede disfrutar de canchas de fatbol de salon y restaurantes
en sus exteriores. Por otro lado, como sustitutos al momento existen varias
empresas que ofrecen diversion familiar, Play Zone y Xtreme Games que forman
parte del mismo grupo de Endifa al que pertenece Cosmic Bowling, asi como

otros centros de videojuegos o patinaje.

El medio de promocidén mas efectivo al momento son las redes sociales, aunque
de igual forma cuando es temporada alta se suele utilizar medios publicitarios
televisivos o radiales, sin dejar de lado la importancia de las opiniones y

recomendaciones entre familiares o amigos.

El tiempo de permanencia de las personas depende de cada juego, se ofrecen
servicios que van desde una linea en la cual el tiempo depende del cumplimiento
del objetivo y del numero de participantes. Es decir, se debe llegar a los 300
puntos que por lo general se logra en 21 lanzamientos, lo que puede llevar un
tiempo de aproximadamente una hora, por otro lado, hay quienes juegan entre 2

a 4 lineas o simplemente quienes pagan por hora. Anexo 1.

Entrevista 2: Se entrevista a la sefora Marianela Berrazueta, Administradora

del Parque de Diversiones Mr. Joy en el Centro Comercial El Recreo.

La empresa forma parte de un holding inglés, cuyo nhombre es confidencial. Los

duefios, ingleses también compraron la idea y abrieron el primer local en Quito
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en diciembre de 2012. El parque de diversiones Mr. Joy del Centro Comercial El

Recreo fue precisamente el primero en el pais y en Latinoamérica.

Aunque en el parque pueden jugar bebés desde los 18 meses de edad hasta
adultos mayores, los principales clientes son nifios y jovenes desde los 5 hasta
los 20 afios de edad, pertenecientes a la clase social desde media baja hasta
media alta. Los nifios asisten acompafados de sus padres y los jovenes van
mayoritariamente entre amigos. La experta opina que se trata principalmente de
estudiantes de colegio y de primeros afios de universidad, que disfrutan de
actividades recreativas en colectivo y de juegos deportivos y mecanicos de
fuertes emociones. La afluencia de jovenes va en aumento, por lo que se ha

instalado nuevos juegos de mayor complejidad para atraer a este segmento.

Los juegos, maquinas y accesorios son mayoritariamente importados de China
y Europa, lo cual hace que los costos y el proceso de adquisicion sea mas
complicado. Los precios van desde $5 hasta $8 ddlares por 1 a 2 horas de juego.
El valor de la entrada es mas alto en fines de semana, feriados y a partir de las

13h00. La entrevista asegura que hay una excelente aceptacion de estas tarifas.

La afluencia de personas de lunes a viernes es constante la mayor parte del dia.
En fines de semana el nimero de visitantes se triplica, siendo el horario de mayor
afluencia entre las 12y las 6 de la tarde. Los locales que mas personas reciben
son los de El Recreo en el sur y del Paseo San Francisco en Cumbaya. Cada
uno tiene aproximadamente 2.000 m2 de espacio fisico siendo el Recreo un poco
mas grande y el que recibe un mayor nimero de visitantes el fin de semana,

principalmente por los miles de visitantes del centro comercial en si.

La publicidad dentro del centro comercial a través de rétulos gigantes y flyers es
su principal medio de promocion. Por otro lado, el boca a boca ha ayudado a

posicionar la marca en el pais.

En cuanto a los procesos operativos, la plantilla del personal es amplia en cada
sucursal. Cada una maneja su administrador y su encargado de ventas, lo cual
facilita la coordinacion de la logistica y las actividades comerciales. Finalmente,

Mr. Joy le da gran importancia al recurso humano para que se sienta motivado.
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Las personas en “front desk” son principalmente gente joven que genere empatia

con los clientes. Las preguntas realizadas al experto constan en el Anexo 2.

Grupo Focal

Se reuni6 a ocho personas, hombres y mujeres dentro de las edades
comprendidas entre 15 a 44 afios pertenecientes a la clase social intermedia y
gue frecuenten sitios de entretenimiento. De este grupo de personas 3 tienen 2
hijos y 1 de ellos tiene solamente 1 hijo, el resto de participantes son de estado

civil solteros. Se obtuvieron los siguientes resultados:

Los participantes con hijos mencionaron que asisten con sus hijos a parques
donde pueden practicar deportes y realizar actividades fisicas, a diferencia de
los participantes sin hijos que prefieren los centros comerciales por cuanto éstos
son mas comodos y tienen varias opciones de entretenimiento, especialmente
en época de lluvia. Seis de los ocho participantes mencionaron realizar estas
actividades dos veces por semana, prefiriendo los dias viernes o fines de
semana. Las personas sin hijos suelen salir en grupo de amigos ya sean estos

del colegio o de la universidad.

En lo referente al tiempo de permanencia en estos sitios, se establecié que en
promedio los participantes permanecen entre 1 a 2 horas dependiendo del lugar
escogido, gastando en promedio entre $8 a $10 ddlares por persona, incluido
algun tipo de refrigerio. Dentro de los aspectos mas importantes a considerar al
momento de escoger uno u otro sitio de entretenimiento se encuentran la

ubicacion, la seguridad, la innovacion y el precio.

La mayoria de participantes opin6 que los juegos en los centros comerciales son
muy practicos y comodos por cuanto cuentan con varios tipos de servicios en un
solo lugar, como es la oferta de gran variedad de productos de consumo diario,
asi como de bienes suntuarios, lugares para sano entretenimiento, parqueadero
y seguridad en sus instalaciones, entre otros servicios. De cualquier forma,
indicaron que al menos asisten una vez por semana a un centro comercial con
diferentes propdsitos, ya sea para efectuar alguna compra o simplemente por

paseo, convirtiendose en un pretexto para probar nuevas atracciones que les
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llamen la atencién dentro del mall. En lo referente especificamente al Centro
Comercial el Recreo, el lugar que mas llama la atencibn en cuanto a
entretenimiento es Mr. Joy, siendo considerado como idoneo para la diversion

de toda la familia 0 amigos, al contar con instalaciones amplias y seguras.

Finalmente, indicaron que, por cada juego que puede durar cerca de 30 minutos,
estan dispuestos a pagar entre $4 a $8 ddlares por persona, siempre y cuando
las instalaciones sean adecuadas y exista un ambiente entretenido con buena
musica, decoracion acorde al lugar, wifi, calidad en el servicio y comida rapida

variada. Las preguntas moderadoras del grupo focal constan en el Anexo 3.

3.2 Investigacion cuantitativa

Encuestas

Serealizd 60 encuestas enlinea apersonas especificamente seleccionadas que
cumplan con el perfil del mercado al cual se enfoca el proyecto, es decir hombres
y mujeres que se encuentren en un rango de edad entre 15 a 44 afios, con un
nivel socio econémico medio y medio alto. El perfil de los encuestados equivale
al 51,7% hombres y al 48,3% mujeres. El 56,7% de los encuestados corresponde
a personas de estado civil solteros, mientras que el 35% son casados, el resto
equivale a otro estado civil. El 34% indicé no tener hijos, mientras que el 66%

restante tienen entre 1 a 3 hijos. Los resultados fueron los siguientes:

El 73.33% de los encuestados realizan actividades deportivas o de
entretenimiento, como fatbol, bolos, billar o asistir a algin centro de diversion
como Mr. Joy o Playzone. De esta distribucion, el 23% de los encuestados juega
bolos entre una y dos veces al mes, mientras que el 43% practica fatbol entre
una a tres veces por semana y el 10% al menos dos veces al mes. El billar es
practicado por el 21% de los encuestados una vez al mes y el 45% asiste a
lugares como Mr. Joy o Playzone, entre una y dos veces por mes. El 40% de los
encuestados asiste a este tipo de lugares con su familia, el 42% con sus amigos,

y el 16% ya sea con amigos o familia; solamente una persona indicé asistir solo.

El 58,4% gasta en actividades de entretenimiento y diversion en promedio $11,5

dolares para cada salida y por persona, mientras que el 16,7% destina un monto
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en promedio de $17,5 dblares. El 65% de los encuestados permanece en lugares
de entretenimiento entre 1 a 2 horas y el 31,7% suele permanecer entre 2 a 3
horas. Los dias preferidos para realizar este tipo de actividades son los fines de
semana con un 75% de preferencia, mientras que el 20% prefiere asistirlos dias

jueves o viernes y el restante 5% el resto de dias de la semana.

El futbol es uno de los deportes preferidos para un 55% de los encuestados,
seguido de los bolos que le gusta al 52%, el billar le gusta al 48%, mientras que
los lugares como Mr. Joy o Play Zone gustan al 45% de los encuestados. La

practica de Snookball tuvo un 48% de aceptacion como un deporte de su interés.

El 48,3% de los encuestados asiste a centros comerciales por lo menos una vez
a la semana, mientras que el 28,3% lo hace de manera mas habitual entre 2 a 3
veces por semana. La razén mas frecuente es la alimentacion, con un 60%,

seguido del entretenimiento, compras y finalmente paseo.

La asistencia a centros de entretenimiento referentes a juegos de saldn tiene una
aceptacion para el 88,3% de los encuestados, aunque solamente el 25% ha
escuchado hablar sobre la practica del snookball, el 95% se muestra interesado,
de esta forma, el 40% tiene gran disposicion para asistir, y de un 55% de

personas probablemente asistirian, solamente un 5% no asistiria.

Los factores mas importantes a considerar para asistir a este tipo de centro son,
el precio con un 25,81%, la ubicacion con un 24,19%, la seguridad con un
16,94%, la limpieza en las instalaciones con el 14,52%, el parqueadero con el

10,48%,; vy, finalmente el servicio de snacks, con el 8,06%.

De acuerdo al criterio de los encuestados, el precio que suponen como
demasiado bajo para una sesion de snookball es de $3 délares con un 71,7%, el
precio entre un rango de $5 a $8 tiene un 73,3% de aceptacién como una buena
oportunidad, el 63,8% considera alto un precio entre $10 a $ 15, sin embargo,
estarian dispuestos a pagarlo y los precios mayores a $ 15 se consideraron como
extremadamente altos por lo que el 55,9% no consideraria pagar dicho valor. Al

ponderar estos resultados, se obtiene que el precio de $3 es considerado como
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bajo para el 27,08% de los encuestados, el precio entre $5 a $8 es considerado
como medio para el 27,69%, el precio entre $10 a 15 es considerado alto para el
24,10% de encuestados y finalmente un precio de mas de $15 es considerado

como muy alto para el 21,11% de los encuestados.

Al 100% de los encuestados le gustaria recibir informacion sobre promociones y
eventos a efectuarse por medio de redes sociales, las mismas que son utilizadas
por mas de 8 horas a la semana por el 48,33% de los encuestados. El correo
electrénico tuvo una aceptacion del 30,5%, sin embargo, solamente el 16,66%
de los encuestados indico utilizar este medio por mas de 8 horas semanales. Las

preguntas realizadas en la encuesta se pueden observar en el Anexo 4.
Conclusiones del Anédlisis del Cliente

v' El 73.33% de los encuestados mencionan realizar actividades deportivas
o de entretenimiento, lo que determina que existe un potencial mercado
objetivo al cual dirigirnos.

v" Por cuanto en la investigacion se establece que la mayor afluencia de
personas en este tipo de centros de entretenimiento es los dias viernes,
sdbado y domingo, es necesario establecer estrategias de ajuste de
precios para el resto de dias de la semana, es decir de lunes a jueves.

v' Oftro aspecto relevante es la ubicacién estratégica seleccionada, al estar
ubicados dentro de uno de los mas grandes centros comerciales, el
negocio tendrd una importante afluencia de personas de acuerdo a lo
mencionado por los expertos.

v" De acuerdo a la informaciéon obtenida en el grupo focal el rango de precio
aceptado se encuentra entre $4 a $8 doélares por persona, lo que se
corrobora en las encuestas, siendo este un factor de suma importancia a
considerar el momento de escoger las estrategias de precio adecuadas.

v' El medio de comunicacion preferido es las redes sociales, con un 100%
de acogida. De esta forma se establecera fuertes campafas a traves de
este medio. Adicionalmente es muy importante considerar la publicidad
dentro del centro comercial ya que es uno de los medios mas funcionales

utilizados por los negocios de entretenimiento.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripciondelaoportunidad denegocio encontrada

Este proyecto plantea y estudia la creacion de una empresa dedicada a ofrecer
el servicio de entretenimiento deportivo de Snookball (billar — fatbol) en un centro

comercial del sector sur de la ciudad de Quito.

Por medio del andlisis efectuado a través de la matriz EFE o de evaluacién de
factores externos se obtuvo un puntaje de 3,19, lo cual evidencia un mayor
impacto de las oportunidades frente a las amenazas del entorno para el
desarrollo de este proyecto, siendo este un primer factor determinante para la

oportunidad de negocio encontrada.

Por otro lado, con base en la informacion resultante del andlisis del entorno
externo, una oportunidad importante es el aspecto politico, por cuanto, el
gobierno actual tiene una marcada tendencia dirigida a fomentar las actividades
deportivas, de ocio, plenitud y disfrute, a través del Ministerio del Deporte y la
agenda de desarrollo social al 2017, orientando la politica publica de los sectores
coordinados en el area social, dentro de estos, el deporte y movilidad humana,
potenciando asi el desarrollo de la poblacion (Ministerio Coordinador de
Desarrollo Social, 2017).

Adicionalmente un factor importante en el aspecto poliico, es la linea de apoyo
por parte del gobierno hacia la creaciéon de empresas nacionales, siendo esta

una oportunidad para el proyecto.

En lo referente al aspecto econémico, el pais se encuentra atravesando por una
recesion econdémica que puede resultar desfavorable para la creacion de nuevos
emprendimientos. Sin embargo, la inflacion, que hasta el momento se encuentra
estable y con tendencia a la baja, es al momento un indicador positivo que
genera un incentivo a nuevas inversiones al existir una relativa estabilidad en el
nivel de precios. De igual forma se consideran la disminucion de las tasas de

interés activas, lo cual es un estimulo al financiamiento externo.
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Un aspecto importante a considerar en el aspecto social es el alto porcentaje
equivalente al 49,39% de la poblacion en un rango de edad de 15 a 44 afios, la
cual se considera el mercado objetivo del proyecto, por cuanto son quienes

gustan de realizar actividades de entretenimiento ya sea entre amigos o familia.

Una de estas actividades es el deporte recreacional, como el fatbol entre amigos
y familia. La FIFA llevd a cabo un estudio en el afio 2006, el cual arrojé que 265
millones de personas juegan fatbol en el mundo, ya sea profesionalmente o
dentro de ligas locales. En América del sur se concentra el 11% de esta
poblacién, lo cual asciende a 28 millones de personas, convirtiéndolo en el
deporte mas popular y practicado del mundo. El nimero de jugadores
ocasionales no registrados de futbol se ha incrementado en un 7% del 2000 al
2006. Por otro lado, se dio a conocer que para esa fecha ya se registraban mas

de un millén de jugadores oficiales de futbol sala en el mundo (FIFA, 2007).

Del mismo modo, dentro del aspecto social, se supone como una oportunidad la
creciente tendencia de las personas que practican deporte en el pais, asi como
las nuevas tendencias occidentales sobre el uso de los centros comerciales

como un sitio ideal para el ocio e interaccién social.

Otro factor positivo para el proyecto es el aspecto tecnolégico por cuanto existe
un crecimiento constante del uso de internet y en especial de redes sociales, lo
cual permite una comunicacion efectiva con el mercado objetivo al cual se dirige
el proyecto: jovenes y adultos, quienes son los principales usuarios de este tipo
de herramientas tecnoldgicas. Esta informacion ademas se pudo corroborar en
la investigacion cuantitativa realizada, donde se evidencié que el 100% de los

encuestados utilizan las redes sociales incluso por mas de 8 horas a la semana.

En lo referente al andlisis del entorno interno, el principal componente que se
determind en las cinco fuerzas de Porter, es el bajo poder de negociacion
existente por parte de los clientes, al existir un amplio nUmero de compradores
dentro de la industria del entretenimiento, esta se vuelve mas atractiva y los

potenciales clientes no tendran una incidencia directa sobre el precio.
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El poder de negociacién de los proveedores también es una oportunidad para el
negocio ya que se determind un impacto bajo por la facilidad de acceso existente
a los materiales que se requieren para el desarrollo del proyecto, representando

ademas costos bajos por la amplia variedad de proveedores locales.

Si bien se determindé que tanto la amenaza de nuevos competidores como la
amenaza de productos sustitutos tienen una alta incidencia dentro de la industria,
un factor que puede resultar en oportunidad es la rivalidad entre competidores
por cuanto la industria del entretenimiento tiene una tasa de crecimiento lenta,
disminuyendo el atractivo del mercado. Sin embargo, esto es justamente lo que
se debe aprovechar definiendo estrategias que permitan posicionar a la empresa
dentro de los mejores negocios de este tipo, aprovechando que el producto que

se ofrece es nuevo para el mercado ecuatoriano.

Ahora bien, el andlisis del cliente efectuado a través de la investigacion
cualitativa y cuantitativa brinda informacion mas certera al momento de
establecer los factores de mayor incidencia, de las entrevistas a los expertos se
pudo determinar que la ubicacion escogida para el desarrollo del proyecto dentro
de uno de los centros comerciales mas grandes de la ciudad de Quito, resulta
beneficioso considerando que existe una importante afluencia de personas de
todas las edades, especialmente de jueves a domingo. Por otro lado, a pesar de
la gran variedad de competidores y de productos sustitutos existentes en el
mercado del entretenimiento, las personas siempre buscan nuevas emocionesy

propuestas diferentes e innovadoras.

Tanto del andlisis cuantitativo como del analisis cualitativo se desprende que las
redes sociales son el medio mas efectivo y utilizado para realizar publicidad de
este tipo de centros de entretenimiento, aunque también la publicidad a través
de rétulos gigantes y flyers resultan ser una herramienta efectiva, por lo que esta
informacién obtenida permite establecer anticipadamente las estrategias mas

adecuadas que permitan ampliar la oportunidad del negocio.

Tanto en el grupo focal como en la investigacion cuantitativa realizada a través

de encuestas se pudo confirmar que este centro de entretenimiento puede
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resultar muy atractivo para personas de edades entre 15 a 44 afios sin importar
su estado civil ya que tanto solteros como casados con hijos disfrutan de las
actividades de entretenimiento ya sea entre amigos o con su familia. De esta
forma se corroboré que ya existe un mercado potencial para la industria del
entretenimiento, el mismo que se encuentra en constante crecimiento por lo que

representan una oportunidad mas para el negocio.

Adicionalmente del grupo focal se establecio la importancia de factores como la
ubicacion, seguridad, innovacién y precio, en lo cual el negocio pondra un

especial énfasis de acuerdo a las caracteristicas propias que se ofrecen.

Otro aspecto favorable para el proyecto es que, en la ciudad de Quito, aun no
existe un centro de entretenimiento que ofrezca este novedoso juego y en el
grupo focal efectuado, se pudo constatar que a todos los participantes les agrada

la idea de jugarlo, siendo un deporte prometedor que ofrece diversidén al maximo.

Asi mismo, de las encuestas realizadas se obtuvo que 57 de las 60 personas
encuestadas tienen una alta predisposicion para asistir a un centro de
entretenimiento con las caracteristicas que se ofertan, siendo otro aspecto

positivo que incide en el proyecto.

Finalmente, como conclusion de todo lo mencionado anteriormente se determina
que a pesar de la recesion econdmica por la que esta pasando el pais, esto no
se considera un factor que limite al desarrollo del negocio, ya que el mundo del
entretenimiento y la diversion es una actividad que la gente no deja de realizar.
Ademas, es importante mencionar que la propuesta de negocio ofrece una
actividad innovadora, sobre todo lo existente en el mercado, siendo el snookball
un juego totalmente novedoso para el pais y una actividad dirigida al disfrute
compartido ya sea entre amigos o familia, lo que prevé una oportunidad de
negocio que promete sumar muchos adeptos a la industria del entretenimiento,
tal como lo ha venido haciendo desde su nacimiento en Francia, proliferandose
a otros paises europeos y convirtiendose en la actualidad en un juego muy

popular en paises como México, Colombia y Peru.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1 EstrategiaGeneralde Marketing

Partiendo del precepto de que el marketing es el proceso mediante el cual las
empresas crean valor para sus clientes a través de la satisfaccion de sus
necesidades y deseos (Kotler & Armstrong, Marketing, 2013, p. 5), es importante
gue una empresa nueva defina con claridad su estrategia de marketing a fin de

conseguir la fidelidad de sus clientes.

Ademas, se debe definir una estrategia que permita lograr un mejor desempefio
que la competencia. Para esto, Porter propone 3 tipos de estrategias geneéricas
que las empresas pueden aplicar segin sus caracteristicas y el entorno en el
gue se desarrollan. Estas estrategias son: diferenciacion, liderazgo en costos y

enfoque o concentracion (Porter, Estrategia Competitiva, 2008, p. 55).

Se ha determinado que la segunda estrategia, es decir la diferenciacion, es la
mas adecuada al servicio que se ofrece en este plan de negocios, en virtud de
gue en la actualidad no se conoce la existencia de una alternativa como la que
se propone, esto es, un centro de entretenimiento de snookball (billar con los
pies), en el sector sur de la ciudad. El objetivo principal de este tipo de estrategia

es crear un servicio que sea percibido por el mercado potencial, como unico.

La diferenciacion se considera la barrera protectora contra la competencia
debido a la lealtad, la que como resultante deberia provocar una menor
sensibilidad al precio (Porter, Estrategia Competitiva, 2008), por lo cual al
tratarse de una actividad nueva en la ciudad e incluso en el pais, y de acuerdo a
lo recogido en la investigacién de mercado, se obtendria una muy buena

aceptacion en el publico.
5.1.1. Mercado objetivo

De acuerdo al andlisis del mercado realizado en el capitulo tres, se establece y
corrobora la composicién del mercado objetivo al cual se enfoca este negocio,

para esto se hace una division por grupos con el propdsito de posteriormente



26

establecer adecuadamente las estrategias de marketing a seguir, quedando
entonces de la siguiente manera, el primer grupo conformado por hombres y
mujeres dentro de las edades de 15 a 18 afios, solteros, estudiantes de colegio,
el segundo grupo compuesto por hombres y mujeres entre 19 a 29 afos, solteros
0 casados, estudiantes universitarios y finalmente en el tercer grupo se considera
hombres y mujeres de edades entre 30 a 44 afios, profesionales, generalmente
casadosy con hijos, todos los grupos deben pertenecer a un estrato social medio
y medio alto y residir en el sector sur de la ciudad de Quito, y como caracteristica
adicional que disfruten de realizar actividades de entretenimiento y deportes. A
continuacion, se procedera a cuantificar este mercado objetivo, basado en

diferentes variables de acuerdo a lo que consta en la Tabla 3:

Tabla 3 Segmentacion del Mercado

‘ VARIABLE INDICADOR ‘ HABITANTES %
GEOGRAFICAS
Pais Poblacion Total del
Ecuador 15,012,228
L Poblaciéon Total de
Provincia Pichincha 2,667,953
Cant6n Poblacién Total de Quito 2,319,671
- . . Poblacion del Sur de
Administracion Zonal Eloy Alfaroy Quitumbe Quito 749,503
DEMOGRAFICAS
Hombres y  Mujeres
Edad comprendidos entre 15 -
44 afios de edad 370,180 49.39%

SOCIO-ECONOMICA

Estratificacion Social Clase media y media alta 125,861 34.00%

PSICOGRAFICAS (ACEPTACION DE ACUERDO A ENCUESTAS)

¢Cudl seria su disposicion para asistir a un centro de Snookball? 119,568 95.00%

¢Realiza Usted actividades de entretenimiento o deportivas? 87,679 73.33%
‘ MERCADO POTENCIALMENTE OBJETIVO | 87,679 Personas

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2011) (Municipio de Quito, 2010)

De la tabla anterior se desprende que el tamafio del mercado potencialmente
objetivo para el plan de negocios consistente en la creacion de una empresa
dedicada a ofrecer el servicio de entretenimiento deportivo de Snookball (billar —
fatbol) en un Centro Comercial del sector sur de la ciudad de Quito es de 87.679

personas.
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Adicionalmente, en base a la investigacion realizada a la competencia y a la
informacidén recabada en el capitulo del andlisis del cliente, se efectué un andlisis
de la oferta y la demanda insatisfecha existente en el campo del entretenimiento

en el sur de la ciudad de Quito.

Se pudo establecer que en el sector existen 7 centros de entretenimiento que si
bien no ofrecen el mismo servicio que este proyecto, son lugares de
caracteristicas similares en la oferta de servicios que tienen a disposicion, estos
lugares especificamente son: 3 canchas sintéticas de fatbol cubiertas y cerradas,
que alquilan el espacio de manera privada, ubicadas en los barrios Villaflora,
Promocion Familiar y Atahualpa, 1 centro de patinaje y 1 Play Zone ubicado en
el Centro Comercial Quicentro Sur; y, 3 locales de esparcimiento, Mr. Joy, Play
Zone y Realidad Virtual ubicados en el Centro Comercial El Recreo.
Posteriormente se realizd un detalle el nUmero de personas promedio que recibe
cada uno de estos sitios, resultados que constan en la Tabla 4.

Tabla 4 Afluencia diaria de personas a sitios de entretenimiento

AFLUENCIA DE PERSONAS

UBICACION LunesalJdueves Viernesadomingo

Cancha Sintética 1 | Barrio Villaflora 40 80
Cancha Sintética 1 | Barrio Promocion Familiar 30 60
Cancha Sintética 1 | Barrio Atahualpa 60 120
Centro de Patinaje 1 | Quicentrosur 70 120
Play Zone 1 | Quicentro Sur 120 220
Play Zone 1| Centro Comercial el Recreo | 120 240
Mr. Joy 1 | Centro Comercial el Recreo | 220 440
Realidad Virtual 1 | Centro Comercial el Recreo | 60 110
PROMEDIO DIARIO DE PERSONA 90 4

Posteriormente, en la Tabla 5 que consta a continuacion, se determina que el
nimero de clientes promedio al mes que asisten a centros de entretenimiento es
en total de 3.528 personas, lo que equivale a un total mensual de 28.224

personas por los ocho lugares existentes en el sur de Quito.
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Tabla 5 Andlisis de Oferta y demanda insatisfecha

ANALISIS DE LA OFERTA Y DE LA DEMANDA INSATISFECHA

OFERTA
Lugares de entretenimiento en el Sur de Quito 8
Numero de clientes promedio diarios (Lunes ajueves) 20
Numero de clientes promedio diarios (viernes a domingo) 174
Numero de clientes promedio totales al mes por sitio 3528
Por el total de Sitios 28.924
TOTAL OFERTA EN EL MERCADO 28.224
DEMANDA INSATISFECHA
Mercado Potencialmente Objetivo - Total Oferta 59.455
PORCENTAJE DEL MERCADO ESPERADO 4,00%
Personas que visiten el centro de snookball al mes 2.378

Numero de clientes por dia en promedio

79

Se estima entonces que en el sur de la ciudad de Quito existe una demanda
insatisfecha de 59.455 personas. El negocio de una forma conservadora a
considerado alcanzar un 4% de mercado esperado dentro de la industria de
entretenimiento en el sector sur, lo que significa que mensualmente se espera
atender a un promedio de 2.378 personas, lo que representa aproximadamente
79 personas diarias, considerando que esta cifra es un promedio y que puede
variar de acuerdo al dia, siendo relativamente menor entre lunes a jueves e

incrementandose de viernes a domingo.
5.1.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor se refiere a la mezcla de beneficios con los cuales una
empresa se diferencia de sus competidores y posiciona en el mercado (Kotler &
Armstrong, 2012, p. 212).

En el caso de este plan de negocios, la creacién de un centro de snookball en el
sur de Quito presenta como propuesta de valor principal la innovacion, la cual
busca revolucionar el campo del entretenimiento deportivo en este poblado

sector de la ciudad a través de la creativa fusion del deporte mas popular y
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apasionado del mundo: el fltbol, combinado con el billar, un entretenido juego
de estrategia y punteria, que en la actualidad inclusive ya se considerada un
juego olimpico. Adicionalmente, la propuesta de valor del centro también
consiste en proporcionar al publico las caracteristicas y elementos que
satisfagan sus deseos y necesidades, las cuales, segun el estudio realizado, se
resumen en: precio, ubicacion y comodidad, seguridad y disponibilidad de

parqueadero.

Esto a través de actividades que permiten compartir con amigos o en familia. Es
asi que la mezcla de beneficios que el snookball ofrece a sus clientes esta dada

por los siguientes factores:

Entretenimiento: La practica de este deporte promete recreacion a quienes lo

realicen. Los juegos son actividades que producen placer y distraen del
aburrimiento. EI billar-futbol ofrece diversién principalmente por el grado de

dificultad, destrezas y competitividad que se requiere.

Inclusion: EIl snookball es un deporte que se ofrece para todo el publico en
general ya que lo pueden practicar hombres y mujeres de todas las edades,
desde nifios pequefios hasta gente de edad avanzada. De igual manera, esta
disciplina puede alcanzar un mayor grado de dificultad, y por ende interés, por

medio de la organizacion de torneos intergrupales con premios e incentivos.

Salud y bienestar: La practica de toda actividad deportiva aporta grandes

beneficios a la salud de las personas. Practicar algin deporte o realizar
actividades fisicas con regularidad es la mejor forma de liberar la tensién y de

prevenir enfermedades, tanto fisicas como psicolédgicas.

Ubicacion: Como se comprobd en la investigacion de mercado anterior,
actualmente no existe en la ciudad ningin centro que ofrezca este servicio, por

lo cual se estaria ofreciendo algo novedoso para el mercado del sur de Quito.

Ventajas individuales de cada deporte: Tanto el futbol como el billar ofrece a

quienes lo practican algunas otras ventajas especfficas. Estas son:
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e Futbol: Favorece el equilibro corporal de las personas, ya que se requiere
precision y velocidad para lo que el equilibrio es clave y tanto muasculos
como estructura 0sea se fortalecen por la fuerza necesaria para patear el
baldn.

e Billar: Fomenta el desarrollo de habilidades estratégicas mediante la
planificacion; mejora la coordinacion de las extremidades; combate el

estrés y se mejora la concentracion.
5.2 Mezclade marketing

Producto

El presente plan de negocios propone la creacion de un centro de
entretenimiento de snookball, o como se conoce en espafiol: billar-futbol. El
servicio que se dara sera el alquiler de las canchas con todo el equipamiento de
billar-futbol al publico por un tiempo determinado, que va desde treinta minutos
hasta dos horas, tal cual sucede con las mesas de billar, para que los usuarios,
gue van desde 1 a 4 personas al mismo tiempo jueguen a insertar todas las

pelotas dentro de los agujeros de la cancha gigante.
Branding
e Nombre del negocio: La billa del futbol

Regularmente se conoce como -billa- al lugar donde se pueda practicar este

deporte. Para asociarlo con el fatbol, se construye la frase —La billa del futbol-.
e Slogan: jFutbolviciate!

El slogan hace una primera referencia al fatbol, deporte principal dentro de la
fusién, y se combina con la expresion ‘enviciate’ que se refiere al billar por ser
considerado un habito repetitivo. La idea es incitar al publico a considerar al

snookball como un ‘vicio saludable’.
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e Logotipo:

El logotipo tiene dos colores principales, el llamativo verde del césped de las
tipicas canchas de fatbol y el negro de la tradicional bola 8 del billar, por ser la

mas representativa de este juego. Figura 1.

La hilla del futhol

iFutbolviciate!

Figura 1 Logotipo

e Atributos:

Espacio fisico y equipamiento: El juego se realiza en una mesa gigante, parecida

a un pequefio campo de fatbol en el que el césped se sustituye por una alfombra
verde especial. El tamafio de cada cancha es de 4,5 metros de largo por 3,5
metros de ancho, casi el doble que en el billar y cada uno tendra 6 agujeros para

gque puedan ingresar las pelotas.

Se utilizan 16 balones de futbol sala de tamafio nimero 4 pintados con los
mismos colores y nimeros del billar tradicional, para dar una sensaciéon mas

cercana a este juego. El peso de estos balones esta regulado y todos, excepto
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la bola blanca, la cual es mas pesada para dificultar el juego, pesan exactamente

[o mismo.

El centro se proveera de cuatro canchas de snookball en total, localizadas de
manera cercana pero separada con lugar suficiente para que las personas

puedan sentarse a esperar su turno o a observar el juego.

Explicacién del juego: Las partidas se pueden hacer uno contra uno O por

equipos. La colocacion de los balones antes de iniciar la partida es la misma que
en el billar. Se colocan en forma de rombo o triangulo y se abre con un golpe

seco a la pelota blanca.

Para golpear la bola, en lugar de tacos, se utilizan los pies. Solo se puede hacer
un golpe ala vez. El objetivo es meter todas las bolas a excepcion de la negra y
la blanca. Una vez que todas estan dentro, se gana el juego si se inserta la bola

negra. En la Figura 2 consta la imagen de la cancha de juego.

Figura 2 Cancha de juego

Principales reglas del jueqo:

- Solo una persona puede estar sobre la mesa de juego al mismo
tiempo.

- Solo se permite un golpe a la vez, sin saltos o remates.
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- Solo se puede golpear con un pie a la vez.

- Meter las bolas del equipo contrario tiene penalizacion.

- Todo tipo de equilibrios y piruetas antes de dar a la bola es permitido,
siempre y cuando no se toque ninguna otra bola durante los trucos.

- El uso de calzado deportivo es obligatorio.
e Soporte:

Para dar soporte a los usuarios del juego se prevé realizar las siguientes

actividades:

Manual de instrucciones

Crear un manual de instrucciones donde se cuente un poco la historia del
snookball, ademas de explicar con claridad el objetivo e instrucciones del juego

para facilitar el desenvolvimiento del mismo.

Publicacion de reglas del juego

Se considera importante que las reglas del juego, ademas de constar en el
manual de instrucciones para jugadores, sean publicadas a gran escala y en
lugares Vvisibles del centro para lograr una mayor recepcion del publico y

asegurar el cumplimiento de las mismas.

Normativa de conducta dentro del centro

Adicional a las reglas deljuego se desarrollara una normativa de comportamiento
para los usuarios del centro con el afan de mantener un ambiente agradable y

adecuado en el centro.
e Productosy servicios adicionales:

Para una mayor satisfaccion del cliente, de acuerdo a la opinion del publico
objetivo recogida en el grupo focal y las encuestas, se ha pensado ofrecer los

siguientes productos y servicios complementarios:
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Maquinas dispensadoras de bebidasy de snacks

Se arrendara el espacio fisico para la colocacion de dos maquinas
dispensadoras tanto de bebidas soft como jugos, gaseosas, agua y energizantes
para el consumo de los usuarios y otra maquina que ofrezca aperitivos

empacados.

Zona Wifi gratuita

Todo el centro contara con acceso a internet gratuito para que los clientes
puedan navegar libremente. De este motivo se los motiva a compartir
informacion, fotografias o videos del lugar inclusive en tiempo real a través de
redes sociales, ampliando las posibilidades de promocién del centro hacia mas
personas, tomando en cuenta la importancia evidenciada del boca a boca en la

investigacion del cliente realizada.

Alquiler de zapatos deportivos

Para evitar la pérdida de clientes por falta de calzado adecuado, se brindara el
servicio de alquiler de zapatos deportivos a las personas que lo requieran con el

propdsito de evitar una posible evasiva a jugar.

Precio

La estrategia de fijacion de precios por buen valor se fundamenta en la correcta
combinacion de calidad y buen servicio a un precio justo (Kotler & Armstrong,
Marketing, 2012, p. 292).

Basandose en el valor que los clientes perciben de este servicio por el elemento
intangible de la innovacion, se considera que esta es la estrategia de entrada
mas adecuada a seguir para la fijacién de precios, tomando en cuenta los rangos
de precios de aceptacion indicados por parte del publico objetivo durante la

investigacion cuantitativa del cliente.

Como estrategia de ajuste se ha previsto un descuento del 10% para los dias de
la semana de menor afluencia del centro comercial. Esto es regularmente de

lunes a jueves.
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Especificamente, el servicio comprende el alquiler de una mesa de billar-fatbol
mas 15 balones para el juego durante un determinado tiempo. Se ha considerado
distintos periodos de duracion del juego con el afan de complacer los diferentes
gustos y preferencias de los 3 segmentos de mercado identificados

anteriormente segun la edad.

Segun lo recogido en las encuestas, el precio entre $5 a $8 por persona es
considerado aceptable para la mayoria. Considerando esto, las tarifas quedan

establecidas de acuerdo a lo constante en la Tabla 6.

Tabla 6 Precio establecido Centro de Snookball
# Maximo de Precio promedio

Duracion i jugadores por persona

1 - 30 minutos $12 4 3
31 - 60 minutos $18 4 45

En resumen, se obtienen 2 diferentes precios por un intervalo de tiempo de 30
minutos cada uno, cuyo numero maximo de jugadores es de 4 personas. El
precio promedio calculado por persona en cada partida permite verificar que los
distintos precios propuestos se encuentran dentro del rango aceptado por el
publico. Este andlisis es relevante dado que el precio es el aspecto de mayor
importancia a la hora de seleccionar un centro de entretenimiento, de acuerdo a
lo recogido en las encuestas. Como analisis comparativo, en la Tabla 7 consta

un benchmarking realizado de los establecimientos mas representativos del

sector.

Tabla 7 Andlisis comparativo de precio de otros establecimientos

Servicio o Establecimiento Precio Detalle Duracion

Bolos 3,00 — 4,00 USD Por persona 30 min
Billar 4,00 - 6,00 USD Por mesa 1 hora
Mr. Joy 4,49 - 4,99 USD Por persona 1 hora
Bombonerita 4,00 - 6,00 USD Por persona 1 hora
Realidad virtual 3,00 — 3,50 USD Por persona 7-10 min
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Plaza

Eltipo de canal de distribucién a utilizar es el directo ya que la atencién se brinda
sin intermediarios a los consumidores mediante un local propio logrando una
estructura corta. Debido a la gran afluencia de personas que tienen los centros
comerciales de la ciudad y especificamente por las mas de dos millones de
personas que visitan el centro comercial EI Recreo mensualmente (En
Afirmativo, 2016), se determiné que la ubicacion del centro de snookball seria en
este lugar. La ubicacion como tal resultdé, ademas, ser el segundo aspecto en
orden de importancia, desplazado Unicamente por el precio, a la hora de decidir
entre una opcion de entretenimiento u otra, como lo mencionaron los

encuestados en el capitulo 3 de este plan de negocios.

En octubre de 2016, El Recreo inaugurd la cuarta etapa del centro comercial,
logrando asi una ampliacion que le da el titulo del centro comercial mas grande
del pais con 250,000 m2 de construccién, por lo cual aun es posible encontrar
espacios disponibles en arriendo para la realizacion de actividades comerciales.
Sus parqueaderos son totalmente gratuitos y las mas de 3,000 plazas permiten
cubrir la tercera y la quinta preferencia del publico: seguridad y disponibilidad de

parqueadero.

El espacio necesario para la colocacién de las 4 mesas gigantes contiguas de
billar-fitbol, como se establecid, es de aproximadamente 65 metros cuadrados
considerando el espacioindividual de las mismas, ademas del area de esperay
observacién de los jugadores de la partida y espectadores. Adicionalmente se
requiere una plaza parala colocacion de las maquinas dispensadoras de bebidas

y shacks, el counter de facturacién, atencion al cliente y baterias sanitarias.

Promocién

Las actividades de promocion que se prevén realizar forman parte de la
estrategia pull o de atraccion. De este modo, se desea utilizar generosamente
recursos en publicidad y promocion para comunicar, informar y persuadir al
cliente (Kotler & Armstrong, Marketing, 2012, p. 425). Las principales actividades

de la mezcla de promocion a desarrollar son:
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e Publicidad:

De acuerdo a la investigacion del cliente, las personas utilizan las redes sociales
como herramienta principal para informarse acerca de nuevos negocios en la
actualidad. Por esto, se brindara un especial énfasis a este instrumento para la
comunicacion con el publico. Por esto, se realizardn campafas pagadas en
Facebook para llegar a un mercado objetivo mas amplio a través de informacion,
imagenes y videos promocionales con personas jugando snookball. También se
abrird una pagina web y un canal de YouTube para subir videos de los jugadores
mas habiles. Adicionalmente, se va a contratar a una agencia de publicidad para

el perfeccionamiento del disefio de la imagen de marca propuesta.

e Promocion de ventas

Se ha establecido un incentivo a corto plazo para fomentar la compra del servicio,
especialmente los dias de menos afluencia, es decir de lunes a jueves con un

10% de descuento en el precio regular.
e Relaciones publicas

Con el afan de cultivar buenas relaciones con el publico se prevé tomar contacto
con medios de comunicacion radiales y televisivos que se interesen en las
nuevas tendencias de emprendimiento en la ciudad, especialmente dentro de los
canales que tengan algun tipo de relacion con los temas deportivos. La idea es
conseguir publi-reportajes gratuitos acerca del snookball como tendencia
mundial dentro del mundo de los deportes fusionados junto con otros que llaman

la atencion como el futbol-tenis, el padbol o incluso el balonmano.

Debido a la amplia audiencia de los programas de television de investigacion y
reportaje en el pais, se espera una amplia acogida a través de estas actividades
por parte del publico en general. Esto beneficiaria la aceptacion de la actividad
como tal, al tiempo que permitird extender la imagen de marca de “La Billa del
Futbol”.
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Por otro lado, se puede buscar la participacién de uno o varios jugadores de
futbol freestylers, quienes son aficionados con grandes habilidades en el manejo
del balén para que realicen un show de destrezas futbolisticas dentro de las
canchas de snookball en el centro comercial, bajo la cobertura de medios de

comunicacion con el auspicio de marcas deportivas locales.

Adicionalmente, el hecho de que se ofrezca una red de internet abierta al publico
en el centro, permitira que los asistentes puedan compartir libremente
fotografias, videos, comentarios y opiniones del nuevo lugar de diversiones. Esto
contribuye a difundir la oferta entre amigos y familiares de quienes ya son

clientes, logrando asi publicidad gratuita.

e Marketing Directo

Correo electronico: Se enviaran e mails masivos difundiendo el concepto del

snookball como servicio de novedad en la ciudad, direccionados a los dos ultimos
subgrupos del target identificado: universitarios y adultos, quienes son los que

mas utilizan este medio digital.

Material impreso: Se entregaran flyers dentro del mismo centro comercial

indicando la ubicacion especfifica del lugar ya que este es otro de los medios de
difusion que capta la atencion de la gente segun la investigacion de mercado. A
continuacion, en la Tabla 8 consta el detalle del marketing mix costeado.

Tabla 8 Marketing Mix costeado

[ PROMOCION Y PUBLICIDAD |

PRIMER ANO A PARTIR DEL SEGUNDO ANO
ACTIVIDAD PERIODICIDAD CANTIDAD COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNITARIO

1 vez al mes el primer afio, a

Camparias promocionales en facebook partir del segundo afio cada dos 12 80.00 960.00 485.38 490.81 496.31 501.87
meses

Perfeccionamiento de laimagen 1 sola vez en el segundo afio 1 500.00 500.00
Creacion de pagina web 1solavez 1 800.00 800.00
Shows en vivo de futbolista freestyler 2 presentaciones el primer afio 2 300.00 600.00
Honqranos rglacmnadora publlc.a 2 veces primer afio y una ve_z 2 450.00 900.00 455.04 46014 465.29 47050
(publireportajes y show acrobacias) anual a partir del segundo afio
Programa de base de datos para mailing 1solavez 1 600.00 600.00
Material impreso (Flyers) 1 vez por afio 1 400.00 400.00 404.48 409.01 413.59 418.22
TOTAL 4,260.00 1,844.90 1,359.96 1,375.19 1,390.59
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn,visiony objetivos de la organizacion

Misidn

Ofrecer a los amantes del deporte una nueva forma de entretenimiento y
fomentar la practica de actividad fisica en el sur de la ciudad propiciando
momentos para compartir tiempo de calidad con familia 0 amigos a través de la

innovadora fusion entre dos juegos emocionantes, el fatbol y el billar. Un

comprometido equipo de trabajo promete asegurar la diversion del cliente.
Vision

Obtener reconocimiento a nivel nacional, en el afio 2020, como una organizacion
innovadora e integradora, con un equipo de profesionales cualificados y
altamente motivados, que contribuye al fomento de habitos deportivos y de ocio

saludables, que de una manera divertida mejora el estilo de vida y bienestar de

nifios, jovenes y adultos del pais.

Objetivos de la organizacion

Objetivo General

La billa del fatbol tiene como obijetivo principal posicionarse a nivel local como
proveedor de servicios deportivos innovadores ampliando el nimero de
personas que practica deportes fusionados en el pais, como lo es el snookball,
al mismo tiempo que fomenta actividades deportivas y de sano entretenimiento

en la ciudad.

Como emprendimiento local, la empresa pretende ser generadora de empleo,
obtener rentabilidad para sus socios y contribuir al desarrollo econémico del

sector sur de la ciudad.
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Mediano plazo:

- Alcanzar los diez mil seguidores en Facebook al iniciar el segundo afio
de funcionamiento.

- Lograr una capacidad utilizada del 60% los fines de semana después
del cuarto mes de operaciones.

- Obtener el 80% de participacion en la convocatoria de asistentes
prevista durante todos los espectaculos de habilidades futbolisticas
desarrolladas en el plan de marketing para promocionar el centro.

- Recuperar la inversion inicial al finalizar el segundo afio de

operaciones y obtener dividendos.

Largo plazo:

- Abriren el 2019 una sucursal en otro centro comercial de la ciudad de
Quito.

- Obtener niveles sostenidos de ventas desde el tercer afo de
operaciones.

- Obtener un minimo de dos notas o reportajes cada afio en medios de
comunicacion nacional acerca de la innovadora actividad en el pais.

- Organizar anualmente un campeonato de billar futbol a nivel local con
la participacion de grupos estudiantiles juveniles de las escuelas y
colegios de los barrios aledarios.

- A partir del tercer afio analizar la viabilidad de la reestructuracion de la
empresa para adherir una actividad deportiva adicional como otro

deporte fusionado dentro del mismo centro.

6.2 Plan de operaciones

Ciclo de operaciones

Con el propésito de identificar adecuadamente el proceso operativo de la
empresa, se procedera a detallar las diferentes etapas que contempla el ciclo de

operaciones:
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Recepcidn. - Esta etapa es cuando el grupo o los potenciales clientes ingresan
a la Billa del fatbol a fin de observar cuales son los servicios ofrecidos, asi como
las reglas del juego y precios, y realizan las consultas necesarias para su
decisién de juego, siendo estds solventadas por el personal de caja.
Posteriormente, el cliente tomara la decision del servicio a utilizar, siendo el
personal de atencion al cliente o caja quién le da las explicaciones necesarias y
procede a realizar el cobro y emite la correspondiente factura, considerando el
cobro individual o por grupo de personas, de acuerdo a las necesidades
especificas de cada cliente. Mas adelante en el ciclo de operaciones se

evidenciaran los tiempos de duracién de cada paso.

Equipamiento. - En esta etapa el Asesor deportivo asigna la cancha y entrega

los implementos necesarios para el juego, dentro de los cuales se toma en
cuenta a los zapatos deportivos, juego de pelotas y las respectivas llaves de los

candados de los casilleros.

Asesoramiento. - En esta etapa es cuando el Asesor deportivo datodo el apoyo

y explicaciones necesarias dentro de las que se considera las reglas del juego y
uso de espacios a fin de que exista un correcto desarrollo del juego y buen uso

de las instalaciones.

Desarrollo. - Eljuego se realiza de acuerdo a las reglas y dentro de los tiempos
establecidos segun el paquete de juego seleccionado, es decir cada juego puede
tener una duracion ya sea de 30 minutos o de 1 hora de acuerdo a preferencias

de cada usuario.

Descanso. — Al finalizar el juego o mientras se lleva a cabo el desarrollo del
mismo, tanto los espectadores o los propios jugadores podran disfrutar de otros

servicios que se ofreceran en lo referente a snacks o bebidas.

Cierre. - Es la etapa final, donde el cliente debe entregar en el area de cajas al
personal de servicio al cliente o caja, todo el equipo o indumentaria entregada

anteriormente para el desarrollo del juego.
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En la Tabla 9, consta el detalle de los tiempos y costos del proceso para el
desarrollo de un juego, para lo cual se ha tomado como referencia una partida
de 60 minutos en un fin de semana, cuyo costo por persona es de $4,5. Se debe
considerar que los tiempos pueden variar de acuerdo a la eleccion efectuada.

Tabla 9 Tiempos y costos del proceso

TIEMPOS Y COSTOS DEL PROCESO POR EL DESARROLLO DE UN JUEGO DE 60 MINUTOS
TIEMPO EN COSTO POR  COSTO

ETAPA ACTIVIDAD RESPONSABLE MINUTOS MINUTO TOTAL

Recepcion Observacion servicios ofrecidos Cliente 2

Recepcion Contacto inicial e informacion Servicio al cliente o caja 4 0.06 0.23

Facturacion Cajero emite |a factura y realiza el cobro Servicio al cliente o caja 3 0.06 0.17

Equipamiento Entrega implementos para el juego Asesor deportivo 3 0.06 0.17

Equipamiento [Colocarse el equipo de juego Cliente 5

Asesoramiento |Asesoramiento inicial (reglas del juego) Asesor deportivo 2 0.06 0.11

Desarrollo Serealiza el juego de acuerdo al paquete elegido [Cliente 60

Descanso Tiempo deldisfrutar de servicios complementarios Cliente 15

como bebidas o snacks

Cierre Recepcion del equipo Servicio al cliente o caja 3 0.06 0.17

TOTAL 95 0.86
TOTAL EN HORAS 1 hora 35 minutos

De esta forma se determina que un cliente promedio permanecera dentro del
local alrededor de 1 hora 35 minutos, lo cual estd dentro del promedio en el
mercado para la permanencia en juegos de caracteristicas similares. A
continuacién, en la Tabla 10 se establece el ciclo operativo de la empresa

correspondiente a una jornada laboral diaria.

Tabla 10 Ciclo Operativo Jornada laboral diaria

CICLO OPERATIVO JORNADA LABORAL DIARIA

TOTAL
MINUTOS  REPETICIONES MINUTOS

HORARIO ACTIVIDAD RESPONSABLE POR ACTIVIDAD AL DIA AL DIA
9h30am Ingreso al local y apertura de caja Servicio al cliente o caja 30 1 30
9h30am Limpieza interna de las instalaciones Asistente de mantenimiento 40 1 40
10h00am Apertura de Instalaciones al publico Servicio al cliente o caja 4 1 4
Toda la jornada |Limpieza constante de las instalaciones Asistente de mantenimiento 20 20 400
Toda la jornada |Ingreso de clientes Servicio al cliente o caja 6 32 192
Toda la jornada |Facturacion Servicio al cliente o caja 7 32 224
Toda la jornada |Asignacion de canchas Asesor deportivo 1 5 32 160
Toda la jornada |Asesoramiento Asesor deportivo 1 5 32 160
Toda la jornada |Desarrollo del juego Asesor deportivo 2 60 8 480
Hasta las 20h00 [Salida de clientes Asesor deportivo 1 5 32 160
19h50pm Limpieza interna de las instalaciones Asistente de mantenimiento 40 1 40
20h30pm Cierre de las instalaciones Servicio al cliente o caja 30 1 30
1920

Se observa que el ciclo operativo total corresponde a 1920 minutos por dia,
distribuido en 4 personas responsables de diferentes actividades, lo que equivale
a un ciclo operativo de 480 minutos por persona, es decir una jornada laboral de
8 horas. Tabla 11.
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Tabla 11 Resumen Ciclo Operativo por responsables
CUADRO RESUMEN POR RESPONSABLE

RESPONSABLE Minutos
Servicio al cliente o caja 480
Asistente de mantenimeinto 480
Asesor deportivo 1 480
Asesor deportivo 2 480

1920

El flujopgrama de operaciones correspondiente al ciclo operativo de un juego de
la billa del futbol de 60 minutos consta en la Figura 3

‘ CICLO OPERATIVO DEL DESARROLLO DE UN JUEGO DE LA BILLA DEL FUTBOL EN 60 MINUTOS |

CIERRE

RECEPCION FACTURACION EQUIPAMIENTO DESCANSO

| ASESORAMIENTD ‘

DESARROLLO |

serviciar
afrecidos

Cajera afvece |a
informacitn servicia y realiza
rEgqueridd &l cobira

Cajern Factura el

TOTAL TIEMPD
[Menutas)

Figura 3 Flujograma ciclo operativo de un juego
Capacidad Instalada
Se considerd una duracion de cadajuego de 60 minutos, asi como las 4 canchas
que formaran parte de las instalaciones del negocio, de esta forma en la Tabla
12Tabla 12 se determina que la capacidad instalada total en caso de tratarse de
8 juegos diarios por cancha de 60 minutos cada uno es de 128 personas diarias,

mientras que si se realizan 16 juegos diariosen cada cancha de 30 minutos cada
uno, la capacidad instalada aumenta a 256 personas.

Tabla 12 Capacidad instalada
CAPACIDAD INSTALADA TOTAL

Numero de

Duracién de cada juego

juegos al dia

Numero

Juegos

Personas

Total personas

60

(Por cancha)

de canchas

totales

32

por juego

por dia

128

30

16

64

256
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Capacidad Utilizada y Ociosa

En base a los resultados obtenidos en el capitulo anterior, donde se establecio
la oferta y la demanda para el negocio, se espera obtener un 4% del mercado,
lo que equivale a 79 personas en promedio, sin embargo de acuerdo al
porcentaje de personas que visitan los centros de entretenimiento, el promedio
puede variar de acuerdo al dia de la semana, por lo que de lunes a jueves la
afluencia esperada sera de 61 personas diarias, mientras que de viernes a
domingo esta cifra aumentara a 117 personas, calculo que se lo realizé en base
al porcentaje de afluencia de personas que asisten a los diferentes centros de

entretenimiento existentes dentro del sector. Esto se muestra en la Tabla 13.

Tabla 13 Porcentaje de afluencia de personas diarias
AFLUENCIA DE PERSONAS

PORCENTAJE DE PERSONAS OTROS CENTROS DIARIAS AL MES %
LUNES AJUEVES 90 1,440 40.82%
VIERNES ADOMINGO 174 2,088 59.18%
TOTAL 3,528 100%

PORCENTAJE DE PERSONAS LA BILLA DEL FUTBOL DIARIAS AL MES %
LUNES AJUEVES 61 971 40.82%
VIERNES ADOMINGO 117 1,407 59.18%

TOTAL 2,378 100%

De esta forma se establece una capacidad utilizada en promedio del 61.72%,
mientras que en los dias de lunes ajueves la capacidad utilizada sera del 47.66%
y para los dias viernes, sabado y domingo, esta cifra aumenta a 91,41%, de

acuerdo a los calculos realizados constantes en la Tabla 14

Tabla 14 Distribucion de la Capacidad de la empresa

PROMEDIO DE LUNES A JUEVES DE VIERNES A DOMIGO
DISTRIBUCION DE LA CAPACIDAD Personas % Personas % Personas %
Capacidad Instalada 128 100% 128 100% 128 100%
Capacidad Utilizada promedio 79 61.72% 61 47.66% 117 91.41%
Capacidad Ociosa 49 38.28% 67 52.34% 11 8.59%

Finalmente, la capacidad ociosa en promedio sera del 38,28%, los dias lunes a

jueves del 52,34% y de viernes a domingo del 8,59%.
Personal requerido en la empresa

En un inicio, la empresa estard conformada por 5 persona que seran parte de la
némina, adicionalmente se contempla la contratacion de un contador externo a

fin de lograr un perfecto funcionamiento y distribucion de actividades. Tabla 15.
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Tabla 15 Personal requerido
PERSONAL REQUERIDO
CARGO PERSONAS

Administrador

Contador Externo

Servicio al clientey caja

Asesor Deportivo

Asistente mantenimiento y limpieza

|~ N[k |R ]|~

TOTAL

Infraestructura requerida en el negocio

La infraestructura de la empresa estara conformada por un area aproximada de
70m2, donde se colocaran 4 mesas gigantes contiguas de billar-fitbol, es decir
cada cancha requerira un espacio de 5m2 x 3.5m2 es decir 17m2 por cancha.
Adicionalmente se considera un area de espera y observacion de los jugadores,
un espacio para la colocacion de dos maquinas dispensadoras de bebidas y
snacks, el area de caja y servicio al cliente y las baterias sanitarias, por lo que el

area total requerida sera de 140m2.

Requerimiento de maquinaria, equipo e insumos

En la Tabla 16 consta el detalle de la maquinaria y equipo requeridos para el
correcto funcionamiento de la billa del fatbol, cuyo valor se encuentra

contemplado en $7.200,00 dolares.

Tabla 16 Equipo y Maguinaria
MAQUINARIA, EQUIPO E INSTALACIONES

Cancha Unidad 4 1,800.00 7,200.00
TOTAL| [ [ [ 7,200.00 |

Los insumos requeridos para el correcto funcionamiento del negocio suman
$1.680y constan en la Tabla 17 .

Tabla 17 Insumos

INSUMOS
Detalle Medida Cantidad C_OSH_) Costo total
Unitario
Juego de 16 balones Unidad 6 160.00 960.00
Zapatos deportivos (pares) Unidad 20 30.00 600.00
Malla porta pelotas Unidad 4 30.00 120.00
TOTAL 1,680.00
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A continuacién, en la Figura 4 se presenta una distribucion grafica de los puestos

de trabajo disefiados para el centro de entretenimiento:

| Administrador
Contador
Externo

Cajero y Servicio Asesor Asesor
al cliente deportivo 1 deportivo 2
Asistente
Mantenimiento
y Limpieza

Figura 4 Organigrama de la Empresa

Ademas de las 5 personas que trabajardn en relacién de dependencia, se

contrataran los servicios profesionales de un contador externo. En cuanto al tipo

de estructura de la organizacion, esta sera funcional y vertical con el objetivo de

priorizar las funciones asignadas a cada empleado y al mismo tiempo tener cierto

nivel de jerarquia para mantener orden. Los sueldos y principales funciones de

cada posicion constan en la Tabla 18:

‘ POSICION ‘ CONTRATO

Administrador

Tabla 18 Sueldos y funciones del personal

Tiempo
complete

FUNCIONES Y COMPETENCIAS

PRINCIPALES FUNCIONES

Administracion y Finanzas, Implementaciéon de estrategias de
marketing, Supervisién, Gestion de quejas y reclamos, Asuntos
legales.

COMPETENCIAS

Liderazgo, Resolucion de conflictos, Organizacion

SUELDO
BASICO

$1.100,00

Contador Externo

Honorario

PRINCIPALES FUNCIONES

la empresa, Obligaciones SRI, IESS.
COMPETENCIAS

Habilidades numéricas,
responsabilidad, Organizacion

Reporte ingresos y egresos, estados contablesy financieros de

Transparencia, Alto grado de

$ 400,00

cliente

Cajero y Servicio al

Tiempo
completo

PRINCIPALES FUNCIONES

Recepcién, Atencion al cliente, Aperturay Cierre del centro,
Cobro en cajay cuadre diario, Entrega de implementos a
clientes, Manejo de caja chica, Atencion al cliente.
COMPETENCIAS

Honestidad, Puntualidad, Amabilidad, Agilidad

$ 550,00

Asesor Deportivo 1
Asesor Deportivo 2

Tiempo
completo

PRINCIPALES FUNCIONES
Explicacion y supervision de las reglas del juego, asistencia

verificacion de tiempos
COMPETENCIAS
Excelente trato al cliente, Trabajo en equipo, Polifuncionalidad

durante el juego alos clientes, entregay recepcion de balones,

$ 550,00
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Asistente Tiempo PRINCIPALES FUNCIONES $ 450,00
Mantenimiento y completo Limpieza y mantenimiento constante de instalaciones, cuidado
Limpieza e inventario de balones, entre otros.

COMPETENCIAS

Agilidad, Orden y organizacion

Estructura Legal de la empresa

De acuerdo a la clasificacion oficial, el tamafio de una empresa se define de
acuerdo al volumen de ventas y el nimero de personas ocupadas. En este caso,
se trata de una microempresa ya que cuenta con 6 empleados y sus ventas no
sobrepasan los $100.000 en el primer afio de operaciones y en los siguientes
superan esta cantidad muy ligeramente. En el Ecuador, el 89,6% de las

empresas pertenecen a esta clasificacion (INEC, 2012).

La estructura legal que se considera mas adecuada es la constitucion de una
pequefia compania limitada. Pese a que el proyecto no requiere una inversion
inicial muy alta y podria ser financiada por una sola persona, en cuyo caso la
mejor opcion seria funcionar comercialmente como persona natural, se decidio
crear la compariia ya que la idea de negocio surge de dos amigos que desean
darvida a este emprendimiento. Esto permite una mayor transparencia en cuanto
al manejo econémico de la empresa desde el establecimiento formal del capital
invertido por parte de cada uno. Otra de las grandes ventajas es la
responsabilidad limitada para responder legalmente Unicamente con el capital
societario y no con el patrimonio personal de los socios. Las sociedades, incluso
las microempresas como esta, requieren para su constitucién, que se componga
minimo por dos participantes, las acciones son negociables y pueden ser
transferidas, cuyo capital minimo asciende a $400 (Superintendencia de
Compaiiias, 1999, p. 44).

Para este plan de negocios los dos socios participaran cada uno con el 50% de
del capital de la empresa recurriendo a recursos propiosy posteriormente a un

financiamiento externo en una entidad financiera a nombre de la empresa.
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 ProyecciondelIngresos, Costos y Gastos

Proyeccion de Ingresos

Los ingresos por ventas provendran del alquiler al publico de canchas de
snookball. El célculo se realizd tomando en cuenta el nidmero de clientes
esperado de lunes ajueves y de viernes a domingo, siendo de 61y 117 personas
respectivamente. Adicionalmente, se considerd la promocion del 10% en el
precio de lunes a jueves. De acuerdo a las estadisticas nacionales, se espera

gue un 57% de las ventas sea a crédito y el restante de contado.

La proyeccion de los ingresos se realizd a 5 afios, para lo cual se utiliz6 la tasa
de inflacion interanual a diciembre del 2016 de 1,12%. Paralelamente se espera
un crecimiento gradual de clientes. De forma conservadora, en un inicio, se
espera el 40% del porcentaje de mercado esperado establecido en el capitulo 5

de este plan de negocios.

De esta forma, el nUmero de personas asistentes se incrementara en un 10%
cada trimestre hasta alcanzar el 100% en el segundo afio (Anexo 5), luego de lo
cual disminuyen ligeramente debido a una posible saturaciéon del mercado, para

poste riormente mantenerse constante.

Adicionalmente, la empresa preveé recibir otros ingresos por medio del alquiler de
espacio para la colocacién de dos maquinas dispensadoras. El total de ingresos
por ventas en el afio 1 asciende $63.163,80 mientras que los ingresos
adicionales suman $9.600. Esto da un total de $72.736,80 en el primer afio.
Tabla 19.

Tabla 19 Resumen de ingresos anuales
RESUMEN DE INGRESOS TOTALES

VENTAS OTROS INGRESOS TOTAL INGRESOS
ANO 1 63.136,80 9.600,00 72.736,80
ANO 2 106.339,70 9.707,52 116.047,22
ANO 3 115.472,56 9.816,24 125.288,81
ANO 4 110.027,13 9.926,19 119.953,32
ANO5 104.536,33 10.037,36 114.573,69
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Como se observa en la Tabla 20, los rubros de mayor impacto en la estructura

de egresos son los gastos de produccion y los administrativos.

Tabla 20 Estructura de egresos
VALOR MENSUAL
DETALLE EN PROMEDIO VALOR ANUAL

COSTO DE VENTAS 2.112,77 25.353,25
GASTOS FINANCIEROS 76,51 829,35
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.647,17 31.766,02
GASTOS VENTAS 1.880,00 4.260,00
GASTOS DE PRODUCCION 3.167,10 38.005,19

TOTAL 100.213,81

En el Anexo 6 se puede observar el detalle y proyeccién anual de los

mismos.

Para la proyeccion de los egresos se ha utilizado, de igual forma que en los

ingresos, la tasa de inflacion de 1,12%. EI monto total de egresos del primer afio

asciende a $100.213,81, lo que significa que en el primer afio no se alcanzan a

cubrir el total de los egresos con los ingresos. A continuacién, en la Tabla 21

consta el resumen de los egresos por afio.

Tabla 21 Resumen de egresos anuales
RESUMEN DE EGRESOS POR ANO

ANO 1 100.213,81
ANO 2 98.608,23
ANO 3 98.923,14
ANO 4 99.726,50
ANO 5 100.647,11

7.2 Inversioninicial, capital de trabajoy estructura de capital

Inversién Inicial

La inversion inicial requerida para este proyecto se compone de los activos no

corrientes, activos diferidos y capital de trabajo de la empresa, la cual asciende

a $47.036,82. La estructura de la misma se la observa en la Tabla 22:

Tabla 22 Resumen Inversion Inicial

ACTIVOS FIJOS (NO CORRIENTES) 29,197.00
ADECUACIONES 5,150.00
MAQUINARIA, EQUIPO E INSTALACIONES 7,200.00
INSUMOS 1,680.00

MUEBLES Y ENSERES

5,607.00

EQUIPOS OFICINA

2,720.00

EQUIPOS COMPUTACION

6,840.00

ACTIVOS DIFERIDOS O INTANGIBLES

1,520.00

CAPITAL TRABAJO

16,319.82
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Capital de Trabajo

El calculo del capital de trabajo significa la prevision de todos los gastos y costos
del proyecto durante tres meses, periodo en el cual, de manera cautelosa, se
contempla la posibilidad de que la empresa adn no tenga ingresos y aun asi debe
cubrir con sus obligaciones econdémicas. Este rubro es parte de la inversion inicial
que la nueva empresa necesita. Es asi que el capital de trabajo inicial asciende
a $16.319,82 con lo que espera cancelar principalmente sueldos y salarios del
personal administrativo, servicios basicos, gastos de publicidad y promocion y

gastos de produccién. Tabla 23.

Tabla 23 Capital de Trabajo
CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

DETALLE VALOR 3
meses
GASTOS ADMINISTRATIVOS 7.941,51
GASTOS DE VENTA 2.040,00
COSTO DE PRODUCCION DIRECTO 6.338,31
TOTAL 16.319,82

Estructura de Capital

Para cubrir la inversion inicial requerida se ha planificado la utilizacion de
recursos propios en un 80%, lo que significa el aporte de $47.036,82, ademas
se requiere un crédito bancario para el restante 20%. Para el financiamiento de
los $9.407,36 se preve obtener de un crédito para desarrollo empresarial del
Banco del Pacffico a 4 afios plazo con una tasa anual del 9,76%. Las cuotas

mensuales serian de $237,51. Ver Anexo 7.

7.3 Proyeccidnde estados de resultados, situacion financiera,

estado deflujo de efectivoy flujo de caja

Estado de Resultados

El estado de pérdidas y ganancias muestra el resultado del ejercicio hasta el
quinto afio de operaciones. En el primer afio de operaciones, la empresa obtiene
un resultado negativo de $-18.418,81. Sin embargo, a partir del segundo afio ya
se obtienen utilidades que se incrementan y alcanzan su pico con $17.278,89 en

el tercer afio para luego disminuir ligeramente. Inicialmente, no existira
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participacién a los trabajadores ni pago de impuesto a la renta, pero si a partir
del afio 2. Al quinto afo, el margen de utilidad operativa de la empresa es de
13,03% y de utilidad neta de 8,64%. Tabla 24.

Tabla 24 Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL
PERIODO

1 2 3 4 5

Ventas 63.136,80 | 106.339,70 | 115.472,56 | 110.027,13 | 104.536,33
Otros Ingresos 9.600,00 9.707,52 9.816,24 9.926,19 10.037,36
COSTO DE VENTAS 25.353,25 25.637,21 25.924,34 26.214,70 26.508,30
UTILIDAD BRUTA 47.383,55 90.410,02 99.364,46 93.738,62 88.065,39
GASTOS DE CONSTITUCION

GASTOS ADMINISTRATIVOS 31.766,02 32.121,80 32.481,57 32.845,36 33.213,23
GASTOS VENTAS 4.260,00 1.844,90 1.359,96 1.375,19 1.390,59
GASTOS DE PRODUCCION 38.005,19 38.381,27 38.761,57 39,146,13 39,534,99
Seguros 1.170,58 1.183,69 1.196,95 1.210,35 1.223,91
Mantenimiento 1.088,41 1.100,60 1.112,93 1.125,39 1.138,00
Depreciacién 4.426,20 4.426,20 4.426,20 4.426,20 4.426,20
Servicios bdsicos 31.320,00 31.670,78 32.025,50 32.384,18 32.746,89

GASTOS DE AMORTIZACION 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMP. Y PARTICIP.  -26.951,66 17.758,04 26.457,36 20.067,95 13.622,58

829,35 623,05 395,70 us13 |

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION  -27.781,01 17.134,99 26.061,67 19.922,82 13.622,58

15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 4.167,15 2.570,25 3.909,25 2.988,42 2.043,39

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -23.613,86 14.564,74 22.152,42 16.934,39 11.579,19

22% IMPUESTO A LA RENTA - 5.195,05 3.204,24 4.873,53 3.725,57 2.547,42

UTILIDAD NETA -18.418,81 11.360,50 17.278,89 13.208,83 9.031,77

Estado de Situacién Financiera

En el Anexo 8 se encuentra el estado de situacién financiera de la empresa
conformado por sus cuentas de activos, pasivos y patrimonio. Los activos
corrientes son positivos desde el segundo afio. En cuanto a los activos no
corrientes, cuyos rubros mas importantes son propiedad, planta y equipo, estos
disminuyen de $30.717,00 en el afio 0 a $18.126,40 en el afio 3. Al cuarto afio,
se realiza una reinversion en equipos de computacion, por lo que el valor de

activos no corriente se incrementa ligeramente.

Los pasivos suman $9.407,36 al afio O y disminuyen gradualmente hasta
$1.087,91 en el afio 5. La deuda a largo plazo también se reduce de $9.407,36

en el afo inicial a $2.705,02 en el tercer afio donde esta finaliza.

La empresa cierra el ejercicio del dltimo afio de proyeccidon con un patrimonio
igual a $57.765,30 sumando el capital social y las utilidades retenidas.
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Flujo de efectivo

La proyeccion de este estado financiero refleja que la empresa obtiene liquidez
a partir del tercer afio de operaciones. Una vez realizada la clasificaciéon de las
fuentes y aplicaciones del efectivo de la empresa en actividades de operacion,
inversion y de financiamiento, se obtiene que el fluo neto de efectivo al término
de este afio es de $18.511,56, dando como resultado un saldo efectivo al final
de este periodo de $122.265,78. Anexo 9.

Este calculo permite evaluar la capacidad que tiene la empresa para generar
efectivo y las necesidades de liquidez. En este caso, la empresa demuestra
liquidez en el mediano plazo, por lo cual podra solventar las actividades
econdmicas de diferente tipo sin mayor inconveniente, a medida que el tiempo

transcurre y su nivel de ventas aumenta.

Flujo de caja del proyecto

Elflujo de caja del proyecto nos presenta los ingresos y los gastos de la empresa
en funcion del origen y destino del efectivo. Dado que incluye la acumulacion de
los activos liquidos es un indicador importante de la liquidez de la empresa.
Como se evidencia, al final del primer afio, la empresa obtiene un flujo de caja
del proyecto positivo por una suma de $16.756,57. Este resultado es un primer
indicio de la viabilidad financiera del proyecto ya que se puede anticipar liquidez
de la empresa para cubrir todas las obligaciones econémicas del proyecto.
Ademas, se evidencia un incremento gradual del fluo de caja, lo cual podria
permitir tomar decisiones acerca de nuevas inversiones para una mejora O

ampliacion del proyecto. Ver Anexo 10.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la
tasade descuento,y criterios devaloracion
Flujo de caja del Inversionista

En la Tabla 25 se observa que en el afio 0 existe un flujo negativo de -$37.629,45.

Este rubro corresponde a la inversion inicial que los socios deben realizar. Esta
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situacion se revierte desde el segundo afio de funcionamiento donde los
inversionistas obtienen flujos que crecen consecutivamente hasta el quinto afo
de proyeccion. Esto se debe alincremento previsto de las ventas e ingresos y la
amortizacion de los gastos financieros del préstamo y del capital. En resumen,
el flujo de caja del inversionista al cierre del segundo ejercicio es de $13.089,71,
lo cual es un indicador positivo para la viabilidad del negocio ya que este efectivo

permite a los inversionistas cubrir los gastos planificados en el corto plazo.

Tabla 25 Flujo de caja del inversionista

FLUJO DEL INVERSOR (ECF)
Utilidad neta ($1.600,00) ($18.418,81)| $11.360,50 | $17.278,89 | $13.208,83 $9.031,77
(+) Depreciacion y Amortizacion $0,00 $4.730,20 $4.730,20 $4.730,20 $4.730,20 $4.730,20
(-) Incremento Capital de Trabajo ($14.719,82)| $11.528,10 ($773,89) (S 36,64) $161,29 ($36,61)
(-) Gastos de Capital (CAPEX) ($30.717,00)|  $1.600,00 $0,00 $0,00 | $6.840,00 $0,00
Deuda $9.407,36 | ($2.020,80)| ($2.227,10)] (52.454,45)| ($2.705,02) $0,00
FLUJO DEL PATRIMONIO ($37.629,45)| ($2.581,31)| $13.089,71 [ $19.518,00 | $22.235,30 | $13.725,36
Valor Terminal $104.798,40
Flujo Neto ($37.629,45)| ($2.581,31)| $13.089,71 | $19.518,00 | $22.235,30 | $118.523,76

Valor actual Neto - VAN

Para el célculo del VAN, se consideré la tasa libre de riesgo del 2,85%, la prima
de riesgo de 11,88% y un rendimiento del mercado esperado del 12,58%. Con
estas tasas aplicadas al calculo del VAN mediante los flujos del proyecto y
considerando la inversion de los socios, se obtiene un Valor Actual Neto bajo
criterios de inversion del proyecto de $55.848,95. Para el inversionista el VAN
obtenido es de $55.309,75 verificando en ambos casos que este proyecto es
viable. Para comprobar la viabilidad del estudio, se calcul6 tanto la tasa WACC
correspondiente a 12,34% en el afio 1, y el CAPM, donde se obtuvo un 17,11%.
Ambas tasas aplicadas al calculo del VAN proyectaron un resultado mayor a 0O
confirmando que este proyecto es viable y atractivo para los inversionistas ya

gue obtendrian rentabilidad sobre sus inversiones. Ver Anexo 11.

Tasainterna de retorno - TIR

La Tasa Interna de Retorno bajo criterios de inversion del proyecto es de 38,59%
mientras que para el inversionista es de 47,87%. En ambos casos se ratifica con

este indicador la factibilidad financiera del centro de snookball ya que dicha tasa
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es mayor que la Tasa de Descuento WACC obtenida al primer afio (12,34%) y

también mayor que la Tasa de Descuento CAPM (17,11%).

Periodo de Recuperacion de la Inversiéon

Los socios de la empresa recuperaran su inversion despues de 4,86 afios. Esto
es 4 afios, 10 meses y 9 dias. Este periodo de tiempo, aunque no es corto, se

considera adecuado considerando una inversion inicial de casi 50 mil doélares.
7.5 Indices Financieros

Analizando las cifras en base al primer afio de operaciones, se tiene en primer
lugar un indice de liquidez negativa del 15,6%. Sin embargo, este pasa a ser
positivo desde el segundo afio y se mantiene asi en el futuro hasta alcanzar una
tasa del 39,84% en el quinto afo, lo cual anticipa que si bien al inicio no se
alcanza liquidez, esto se revierte y anima a lainversion por los resultados futuros.
En cuanto a la deuda, dentro del primer afio, la tasa de endeudamiento sobre los
activos es del 44,86% y el apalancamiento del 81,35%. Estos porcentajes
disminuyen con el paso del tiempo por el cumplimiento de las obligaciones
bancarias. Finalmente, al término de la proyeccion, el retorno sobre la inversion
(ROI) esdel 55%, la rentabilidad sobre activos (ROA) es del 15% y la rentabilidad
sobre el patrimonio (ROE) del 16%. A excepcion del primer afio, estas cifras son
siempre positivas, por lo que se confirma que el proyecto es rentable.Tabla 26.

Tabla 26 indices Financieros

INDICES FINANCIEROS
Afo 1 Afo 2

Financieros
Liquidez Corriente

39,84
3877,57

-15,56 2,82

3965,61

15,34
4002,25

27,25
3840,96

3191,72

Capital de Trabajo
Endeudamiento
Endeudamiento sobre activos totales
Apalancamiento

Concentracion de endeudamiento
Rentabilidad

44,86%
81,35%
7,80%

24,59%
32,60%
22,47%

10,25%
11,42%
35,41%

2,19%
2,24%
100,00%

1,85%
1,88%
100,00%

-113% 70% 106%

81%

55%

-103% 42% 42%

26%

15%

Rotacién de las C x C

-187% 47%
Actividad

$ 101,0($

56%

71,11 $ 77,9

$

27%

99,8

$

16%

96,1

Rotacién de C x C dias

3,6 51 4,6

3,6

3,7
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8. CONCLUSIONES GENERALES

Segun la clasificacién nacional de actividades economicas, el proyecto se
encuentra dentro del sector del entretenimiento y recreacion, especificamente se

lo puede considerar un parque teméatico de juegos.

El entorno externo representa de manera general una oportunidad para el
negocio debido a varios factores. Entre ellos, el apoyo gubernamental a
actividades de emprendimiento en el pais, el fomento de actividades deportivas,
una leve recuperacion del PIB a pesar de la contraccion econdmica, la tendencia
social de asistir a centros comerciales como sitios de recreacion y el masivo uso
de medios digitales que facilitan la promocion de negocios a un publico mas
amplio y a menor costo. El resultado de la matriz EFE verifica que las amenazas
encontradas seran superadas por las oportunidades, por lo que se determina
gue el negocio tiene posibilidades de crecimiento si se considera que se trata de

una actividad novedosa con un potencial atractivo para el publico.

La segmentacién desarrollada arroja que el tamafio del mercado potencialmente
objetivo es de 87.679 personas. Este se compone de personas de 15 a 44 afos,
pertenecientes a un estrato social medio y medio alto y residentes del sector sur
de Quito, que realicen actividades de entretenimiento y deportes. Se espera
alcanzar un 4% del mercado, lo que significa atender diariamente a un promedio

de 79 personas, esperando una mayor afluencia los fines de semana.

La estrategia de marketing a utilizar es la de la diferenciacion. Por medio de un
servicio novedoso que ofrece diversion sana a toda la familia, en un lugar
comodo, bien equipado y de facil acceso como lo es un centro comercial, con
normas que prometen un juego ordenado y un conjunto de elementos que
brindan soporte al cliente durante su visita, la empresa busca diferenciarse de
sus muchos contrincantes en el sector del entretenimiento. Las caracteristicas
del servicio, incluyendo el precio, se disefiaron tomando en cuenta toda la
informacién recogida en el andlisis del cliente y en el buen valor. El alquiler de la
cancha tiene un precio entre $12 y $18 dependiendo del tiempo y pueden jugar

hasta 4 personas. Las actividades de promocion previstas forman parte de la
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estrategia pull. Los esfuerzos se centraran en la difusion del centro y el servicio

a través de Facebooky relaciones publicas.

El ciclo operativo de la empresa en un dia comprende la recepcion del cliente y
pago, el asesoramiento, el desarrollo del juego, descanso y cierre. Para las
operaciones de la empresa es necesario contar con 5 empleados de planta y un
contador externo. Ademas, laempresa operard como Compafiia Limitada, la cual

se confirmara con dos socios con aportes de capital iguales.

Los ingresos de la empresa provendran del alquiler de las canchas de snookball
por tiempos determinados. Adicionalmente, se recibiran ingresos menores por
medio de las maquinas dispensadoras. Esto da un total de $133.680 en el primer
afo de operaciones. En cuanto a los egresos estos suman $100.214 en el primer

afio, arrojando utilidades desde el inicio.

La inversion inicial requerida es de $47.036,82, para lo cual se obtendra un
crédito del 20%. El VAN calculado mediante el flujo del inversionista es de
$55.309,75 y con el calculo mediante el flujo del proyecto es de de $55.848,95.
También se calculo la tasa WACC igual al 12,34% en el afio 1, y el CAPM, donde
se obtuvo un 17,11%, indicando que el proyecto es viable y atractivo para los
socios ya que obtendrian rentabilidad sobre sus inversiones. De igual forma, la
TIR del proyecto calculada es de 38,59% ratificando la factibilidad financiera del

centro de snookball ya que dicha tasa es mayor que la Tasa de Descuento.

Los socios recuperaran su inversion después de 4,9 afos, considerado un
tiempo adecuado para una inversion de casi 50 mil délares por dos socios. Se
alcanza liquidez en el segundo afio de operaciones. Tanto la tasa de
endeudamiento sobre los activos como de apalancamiento es del 1,9% al final
de la vida proyectada, lo que indica que la empresa no tendra problemas para
solventar egresos y finalmente termina con un nivel de deuda bajo. Asi mismo,
todos los indices de rentabilidad son positivos a partir del segundo afio, lo cual

ratifica el atractivo financiero del proyecto.
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Anexo 1 Entrevista a Experto 1
Entrevista a experto 1

1. ¢Qué tan alta fue la inversion economicayel grado de dificultad parainiciar este negocio?
2. ¢Por qué se eligié un centro comercial para este negocio? ¢ Se ha pensado en algln otro lugar?
3. ¢Cuales sonlas principales caracteristicas de sus principales clientes y/o usuarios?
4. ¢Qué puede decirnos del personal ycomo son sus horarios, (fijos, rotativos, etc.)?
5. ¢Cuantas personas aproximadamente visitan su negocio entre semanay cuantas personas el fin
de semana?
6. ¢Cual es su principal competencia o servicios sustitutos?
¢Cudl cree Ud. que es sumedio de promocién mas efectivo?
8. ¢Cuanto tiempo normalmente permanece una persona?
Anexo 2 Entrevista a Experto 2
| Entrevista a experto 2
1. ¢Cémo nace la idea derealizar esta actividad? ¢ Se realizo algin andlisis de factibilidad?
2. ¢ Cudles sonlas principales caracteristicas de sus principales clientes y/o usuarios?
3. ¢,Cuales son sus costos mas importantes y qué tan dificil es acceder a sus principales
proveedores?
4, ¢Cual es el rangoy aceptacion de precios de este tipo de actividades?
5. ¢Podria indicar qué tan rentable considera que son este tipo de actividades?
6. ¢Cuantas personas aproximadamente visitan su negocio entre semanaycuantas personas el fin
de semana?
7. ¢En cual de sus locales tiene mayor afluencia de personas?
8. ¢Qué diferenciadores tiene su competencia?
9. ¢Cudl cree Ud. que es sumedio de promocién mas efectivo?
10. ¢Cudles sonlos procesos clave dentro de las operaciones de este negocio?
Anexo 3 Preguntas moderadoras grupo focal
| Preguntas grupo focal
1. ¢ Disfrutan de visitar sitios al aire libre o prefieren sitios cerrados como centros comerciales?
2. A qué sitios de entretenimiento acuden con su familia o amigosypor que ?
3. ¢Con que frecuencia sale de su hogar para disfrutar del tiempo libre y cuando lo hace ?
4. ¢Con quién asiste a sitios de entretenimiento ?
5. ¢Cuantotiempo permanece en este tipo de lugares ?
6. ¢Cuanto gasta en promedio en este tipo de lugares ?
7. ¢ Cuédl es el factor determinante atomaren cuentaal momento deira unsitio de distraccion?
8. ¢Qué opinan acercade los juegos de distraccion yentretenimiento en los centros comerciales?
9. ¢Cuén a menudo visitan centros comerciales ypara qué actividad en especifico los visitan ?
10. ¢Asisten al centro comercial especificamente por los juegos o con propositos diferentes ?
11. ¢Dentro del centro comercial el Recreo, que lugar de distraccién es el que mas les atrae?
12. ¢, Qué tipos de juegos de salén conocen?
13. [ ¢Qué les gustay queno les gustadelos sitios de entretenimiento que conocen actualmente?
14. ¢Saben que sonlos juegos fusionados, especificamente el Snookball o futbol billa?
15. ¢, Qué opinan de este tipo de juegos?
16. ¢Conocen algun sitio donde puedan participar de deportes fusionados?
17. ¢Les gustaria asistiraun lugar de diversion,donde pongan a prueba sus destrezas con los pies?
18. ¢ Cuanto estarian dispuestos a pagar por una sesiéon de snookball dentro de un centro comercial?




Anexo 4 Encuesta
‘ ENSE

Reciba un cordial saludo, soy estudiante dela Universidad delas Américas, el objetivode esta encuesta es para
finesacadémicos, y se busca conocer la aceptacion en la ciudad de Quito de un servicio de entretenimiento
deportivo consistente en una nueva fusion entre el juegode billary el fatbol, lamado “Snookball”.
Leagradezcoporsutiempo, disposiciéon y objetividad con laquedérespuesta a lassiguientes preguntas

O que e e alea ala 0 e €S a aade

Jugar Bolos Jugar Fatbol Jugar Billar Mr.Joy, Play Zone

Una vez a lasemana

Entre una a tres veces a lasemana

Una vez al mes

Dos veces al mes

Casl nunca

¢Porlogeneral,con quién acude cuando realizalas actividades arribamencionadas?

I N I A

¢Qué monto destinaparaactividades de entretenimientoo diversiénen cadasaliday por persona?

Menos de $5 Entre $5 a $8 Entre $8 a $10
Entre $10 a $15 Entre $15 a $20 Mas de $20
Menos de 1 hora Entre 1 a 2 horas Entre 2 a 3 horas
Entre 3 a 4 horas Entre 5 a 6 horas Mas de 6 horas

Que dia delase anapreriererea al a agades de e ele e O 0 e 0)
De Lunes a Jueves De Jueves aviernes Fines de semana
O De la 0 e esS a aade avordaete d el prerere a

No me gusta Me gustapoco Me gustamucho Me encanta

Futbol
Billar
Bolos

Mr. Joy, Play Zone

Snookball (Fusion entre futbol y billar)

‘ 7. ¢Cuantas veces al mes asistea Centros Comerciaes?
Todos los dias Una vez al mes
Una vez alasemana Dos veces al mes
Entre dos a tres veces alasemana Casi nunca
Entre cuatro a cinco veces alasemana Nunca

¢Cuéndo asisteaCentros comerciaes, quetipo de actividades realiza?

Compras de supermercado Alimentacion
Compras variadas Paseo
Entretenimiento y diversion Otras

¢Asisteo le gustariaasistiracentros de entretenimiento donde encuentre juegos de salén?

‘ 10. | ¢Ha escuchado acercadel Snookball (fusiénentreel billar y fatbol o Ilam ado también billar con los pies)?

g s ! |/ M~ |

11. ¢Cudl seriasu disposicionparaasistiraun centro de Snookball?

No asistiria

Es probable que asista

Definitivamente asistiria




12. ¢Le resulta atractivalaidea de asistir aun centro de entretenimiento donde se practique el Snookball

dentrode un concurrido Centro Comercial ubicadoen el surdelaciudad de Quito?

Favor ordenarde acuerdoasu preferencialos factores aconsiderar almomento de asistir aun centrode
entretenimiento (Donde 1es el masimportantey 6 el menos importante)

Precio Limpiezaen las instalaciones Servicio de snacks
Ubicacion Seguridad Parqueadero
4 Qué precio pondria como demasiado BAJO que le haria dudar de a a asesion de 00KDa
ae ode e odee ele e 0)
$3 $5 $8 $10 Mas de $ 10
Que pre O O dera apuenaopo orclopmole Ogue O dudariaa O e Ode a a aSesSlo
ae OOKDall ae ode e ONOISHS ele e O
3 5 8 10 Mas de $ 10
o) Que pre OCO deraco 0A Opara d e O dae OOKDall ae ode e Oode e ele e O
pero e arlaad puesio apagario
$5 $8 $10 $15 Mas de $ 15
Qué precio co deracomo e emadamente A O que gulera co deraria a a a sesion de
O0KDa
5 8 10 15 Mas de $ 15
38 a O e pole g arlaqgued ecada esion ae OO0KDa
30 minutos Una hora 90 minutos Dos horas

¢Através dequé medio o medios le gustariarecibir informacion sobre promocionesy eventos arealizar

en estenuevocentro de entretenimientode Snookball? (Puede elegir mas de unarespuesta)

Redes Sociales PaginaWeb
Correo Electrénico Television
Flyers informativos Radio
0 antas horasalasemanade aalo gulente edio
Una horao menos Entre 2 a 4 horas Entre 5 a 8 horas Mas de 8 horas
Redes Sociales
Correo electrénico
Television
Radio
DATO RA D ADO
DAD ARQ O A
15-19 20-24 25-29 30-34 35-39
eXxo
Masculino Femenino
ado
Soltero Casado Divorciado Viudo Union Libre
aso de tene 0 antos tiene
Ninguno 1 2 3 4 0 mas

Muchas Gracias por participar enestaencuesta
LINK ENCUESTA: https://www.survio.com/survey/d/Q1A2HACIQ2Y 6J7E4G




Anexo 5 Proyeccién de Ingresos

Afo 1
DE LUNES A JUEVES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Concurrencia del mercado esperado 40% 40% 40% 50% 50% 50% 60% 60% 60% 70% 70% 70,00%
CANTIDAD PERSONAS
AL DIA TOTAL 24 24 24 31 31 31 37 37 37 43 43 43
PERSONAS QUE JUEGAN 30' 5 5 5 7 7 7 8 8 8 9 9 9
PERSONAS QUE JUEGAN 1 HORA O MAS 19 19 19 24 24 24 29 29 29 34 34 34
Incremento
PRECIO 30MINUTOS 2,70 2,70 2,70 2,70 2,70 2,70 2,70 2,70 2,70 2,70 2,70 2,70
PRECIO 1HORA O MAS 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05 4,05
|INGRESOS TOTALES 30 MINUTOS 13,50 13,50 13,50 18,90 18,90 18,90 21,60 21,60 21,60 24,30 24,30 24,30
|INGRESOS TOTALES 1 HORA O MAS 76,95 76,95 76,95 97,20 97,20 97,20 117,45 117,45 117,45 137,70 137,70 137,70
|INGRESOS DIARIOS 90,45 90,45 90,45 116,10 116,10 116,10 139,05 139,05 139,05 162,00 162,00 162,00
|INGRESOS MENSUALES 1.447,20 1.447,20 | 1.447,20 | 1.857,60 | 1.857,60 | 1.857,60 | 2.224,80 | 2.224,80 | 2.224,80 | 2.592,00 | 2.592,00 | 2.592,00
DE VIERNES A DOMINGO Sk
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Concurrencia del mercado esperado 40% 40%, 40% 50% 50% 50% 60% 60% 60% 70% 70% 70%
CANTIDAD PERSONAS
AL DIA TOTAL 47 47 47 59 59 59 70 70 70 82 82 82
PERSONAS QUE JUEGAN 30' 10 10 10 13 13 13 15 15 15 18 18 18
PERSONAS QUE JUEGAN 1 HORA O MAS 37 37 37 46 46 46 55 55 55 64 64 64
Incremento
PRECIO 30MINUTOS 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
PRECIO 1HORA O MAS 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50 4,50
|INGRESOS TOTALES 30 MINUTOS 30,00 30,00 30,00 39,00 39,00 39,00 45,00 45,00 45,00 54,00 54,00 54,00
|INGRESOS TOTALES 1 HORA O MAS 166,50 166,50 166,50 207,00 207,00 207,00 247,50 247,50 247,50 288,00 288,00 288,00
|INGRESOS DIARIOS 196,50 196,50 196,50 246,00 246,00 246,00 292,50 292,50 292,50 342,00 342,00 342,00
|INGRESOS MENSUALES 2.358,00 2.358,00 | 2.358,00 | 2.952,00 | 2.952,00 | 2.952,00 | 3.510,00 | 3.510,00 | 3.510,00 | 4.104,00 | 4.104,00 | 4.104,00
Anexo 6 P ro‘eccién de Egresos
PERIODO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Incr
COSTOS
COSTO DE VENTAS 2.112,77 2.112,77 2.112,77 2.112,77 2.112,77 2.112,77 2.112,77 2.112,77 2.112,77 2.112,77 2.112,77 2.112,77
TOTAL COSTOS 2112,77 | 2.112,77 | 2.112,77 | 2.112,77 | 2.112,77 | 2.112,77 | 2.112,77 | 2.112,77 | 2.112,77 | 2.112,77 | 2.112,77 | 2.112,77
GASTOS
GASTOS DE CONSTITUCION

GASTOS FINANCIEROS 76,51 75,20 73,88 72,55 71,21 69,86 68,49 67,12 65,73 64,34 62,93 61,51
GASTOS ADMINISTRATIVOS | 2.647,17 2.647,17 | 2.647,17 | 2.647,17 | 2.647,17 | 2.647,17 | 2.647,17 | 2.647,17 2.647,17 | 2.647,17 | 2.647,17 | 2.647,17
GASTOS VENTAS 1.880,00 80,00 80,00 830,00 80,00 80,00 80,00 830,00 80,00 80,00 80,00 80,00
GASTOS DE PRODUCCION 3.167,10 3.167,10 3.167,10 3.167,10 3.167,10 3.167,10 3.167,10 3.167,10 3.167,10 3.167,10 3.167,10 3.167,10
Seguros 97,55 97,55 97,55 97,55 97,55 97,55 97,55 97,55 97,55 97,55 97,55 97,55
Mantenimiento 90,70 90,70 90,70 90,70 90,70 90,70 90,70 90,70 90,70 90,70 90,70 90,70
Depreciacion 368,85 368,85 368,85 368,85 368,85 368,85 368,85 368,85 368,85 368,85 368,85 368,85
Servicios Bdsicos 2.610,00 | 2.610,00 | 2.610,00 | 2.610,00 | 2.610,00 | 2.610,00 | 2.610,00 | 2.610,00 | 2.610,00 | 2.610,00 | 2.610,00 | 2.610,00
TOTAL GASTOS 7.770,78 | 5.969,47 | 5.968,15 | 6.716,82 | 5.965,48 | 5.964,13 | 5.962,76 | 6.711,39 | 5.960,00 | 5.958,61 | 5.957,20 | 5.955,78

8.080,92 8.076,90 8.824,16 8.069,97

Anexo 7 Gastos financieros anuales

GASTOS FINANCIEROS
ANOS CAPITAL INTERES CUOTA
1 2.020,80 829,35 2.850,15
2 2.227,10 623,05 2.850,15
3 2.454,45 395,70 2.850,15
4 2.705,02 145,13 2.850,15
5 - -

TOTAL 9.407,36  1.993,22  11.400,59




Anexo 8 Estado de Situacién Financiera

PERIODO 0 1 2 3 4 5

ACTIVOS 45.436,82 17.860,01 27.068,06 40.873,12 50.285,78 58.853,21
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo 14.719,82 |- 13.543,51 |- 1.249,78 17.261,77 25.105,92 38.381,73
Cuentas por cobrar 0] 3.816,72 5.461,24 5.484,95 4.943,66 4.965,48
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 14.719,82 |- 9.726,79 4.211,46 22.746,72 30.049,58 43.347,21
ACTIVO NO CORRIENTE
Propiedad, Planta y equipo
Adecuaciones 5.150,00 5.150,00 5.150,00 5.150,00 5.150,00 5.150,00
Maquinariay equipo 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00
Muebles y enseres 5.607,00 5.607,00 5.607,00 5.607,00 5.607,00 5.607,00
Insumos 1.680,00 1.680,00 1.680,00 1.680,00 1.680,00 1.680,00
Equipos de oficina 2.720,00 2.720,00 2.720,00 2.720,00 2.720,00 2.720,00
Equipos de computacion 6.840,00 6.840,00 6.840,00 6.840,00 6.840,00 6.840,00
Depreciaciéon acumulada - 4.426,20 8.852,40 13.278,60 10.864,80 15.291,00
ACTIVO DIFERIDO
Software 1.520,00 1.520,00 1.520,00 1.520,00 1.520,00 1.520,00
Gastos de constitucidn - 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00
Amortizacion acumulada - 304,00 608,00 912,00 1.216,00 1.520,00
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE | 30.717,00 27.586,80 22.856,60 18.126,40 20.236,20 15.506,00

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE - 625,00 1.495,63 1.482,70 1.102,70 1.087,91
Cuentas por pagar - - - - - -
Sueldos por pagar - 625,00 625,00 625,00 625,00 625,00
Impuestos por pagar - - 870,63 857,70 477,70 462,91
PASIVO NO CORRIENTE 9.407,36 7.386,56 5.159,47 2.705,02 - -
Deuda alargo plazo 9.407,36 7.386,56 5.159,47 2.705,02 - -

PATRIMONIO 36.029,45 20.412,96 36.685,40  49.183,08 57.765,30
Capital Social 37.629,45 37.629,45 37.629,45 37.629,45 37.629,45 37.629,45
Utilidades Retenidas - 1.600,00 |- 27.781,01 |- 17.216,50 |- 944,05 11.553,62 20.135,85
Anexo 9 Flujo de efectivo
PERIODO 0 1 2 3 4 5

Actividades Operacionales

- 1.600,00

-26.242,53

14.520,83

20.966,01

17.389,16

13.275,81

Utilidad Neta - 1.600,00 |-27.781,01 10.564,51 16.272,44 12.497,68 8.582,22
Depreciaciones y amortizacion

Depreciacién - 4.426,20 4.426,20 4.426,20 4.426,20 4.426,20
Amortizacion - 304,00 304,00 304,00 304,00 304,00
CxC - - 3.816,72 |- 1.644,52 |- 23,70 541,29 |- 21,81
CxP PROVEEDORES - - - - - -
Sueldos por pagar - 625,00 - - - -
Impuestos - - 870,63 |- 12,93 |- 380,00 |- 14,80

Actividades de Inversion
Adquisicidn PPE y intangibles

-29.037,00
-29.037,00

Actividades de Financiamiento 47.036,82 - 2.020,80 - 2.227,10
Deuda Largo Plazo 9.407,36 |- 2.020,80 (- 2.227,10 |- 2.454,45 |- 2.705,02 -
Capital 37.629,45 - - - - -

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO

16.399,82

-28.263,33

12.293,73

18.511,56

7.844,15

13.275,81

EFECTIVO PRINCIPIOSDEPERIODO | - [-24.354,00 |-101.274,36 | 103.754,23 | 240.906,79 | 391.548,92

SALDO EFECTIVO FINAL DE PERIODO  16.399,82

-52.617,33

- 88.980,63

122.265,78

248.750,94

404.824,74




Anexo 10 Flu'io de caja del iroiecto
Utilidades Op. después de Impuesto (NOPAT) | ($1.060,80)| ($17.868,95)| $11.773,58 | $17.541,23 | $13.305,05 | $9.031,77
(+) Depreciacién y Amortizacién §000| $473020| $473020| $4.73020| $4730,20| $4.730,20
(-) Incremento Capital de Trabajo (514.719,82)] $11.52810| ($773,89)|  (536,64)]  $161,29 ($36,61)
(-) Gastos de Capital (CAPEX) ($30.717,00)|  $1.600,00 $0,00 $000| $6.840,00 $0,00
FLUJO DE CAJA LIBRE ($46.497,62) (§10,66)| $15.729,89 | $22.234,79 | $25.036,54 | $13.725,36
Valor Terminal $104.798,40
Flujo Neto ($46.497,62) (610,66)| $15.729,89 | $22.234,79 | $25.036,54 | $118.523,76

Anexo 11 Criterios de Inversion

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $55,849 VAN $55,849
IR $1.99 IR $2.24
TIR 38.59% TIR 41.87%
Periodo Rec. 3.86 Periodo Rec. 3.88
Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $55,309.75 VAN $55,848.95
IR $1.99 IR $2.26
TIR 38.59% TIR 41.87%
Periodo Rec. 4.86 Periodo Rec. 4.86







