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INTRODUCCION

La ciudad de San Francisco de Milagro
tiene un nicho de mercado
insatisfecho en  términos de
entretenimiento. Existe el Paseo
Shopping Milagro, relativamente el
unico popular centro comercial que
abarca a cientos de personas cada fin

de semana, amigos y familiares que
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PROBLEMAS

4

Carencia de locales de
entretenimiento como este
tipo

Carencia de centros de
esparcimiento familiar

Necesidad de buscar fuera
de la ciudad centros de
entretenimiento

No diversificacion de
actividades

OPORTUNIDADES

Unicos en el mercado

(monopolio)

Captacion de clientes mayor,
dado a la tecnologia.

Implementacion de una
campana de  marketing
directo a nuestro- target vy
promociones y eventos
nunca escuchados ni
implementados en la idea
del negocio

Dar a conocer a la
comunidad milagrena acerca
del deporte bolos y su
practica



CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

El proyecto consiste en implementar y poner en
funcionamiento una pista de Bolos en la ciudad de Milagro. Este
contara con 8 pistas y conteo de puntos computarizado. La
innovacion que presenta este proyecto es poder ofrecer a los
milagrenos que gustan de los bolos, una pista que cuente con la
tecnologia avanzada utilizada en este deporte



OBJETIVO GENERAL

Brindar la oportunidad a
las personas de pasar un
rato agradable con sus
familias vy amigos,
ofreciendo un centro de

diversion tipo

Bolocentro



OBJETIVOS ESPECIFICOS

ncél o[] w; de entretenimiento

as snu representativa en

L

Determinar la demanda p!

mediante encuesta

ur

la ciudad de Mil

Determinar el are en base a la

e mercado.

un la n;yestlau

demanda proyecta

.
Determinar todos Io‘n resos y.costos mc

idas en el proyecto.

Determinar la re ad d egoci diante  indices
financieros. "
Determinar el riesgo del negocigen distintos escenarios.




ESTUDIO ORGANIZACIONAL
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FODA

FORTALEZAS
Tecnologia

Eventos y promociones mas
recientes en el mercado

Ubicacion estratégica
Unicos en el mercado

DEBILIDADES
Precio

Gastos por
mantenimiento de
equipo
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OPORTUNIDADES

Crecimiento del sector del
entretenimiento

Aceptacion local de costumbres
Escasa competencia indirecta

Promociones y eventos
innovadores

Buena localizacion

Crecimiento nacional de
aficionados al deporte

AMENAZAS

Apertura de nuevas salas
de video juegos y bolos

Delincuencia
Futuras imitaciones

Deporte de aun baja
popularidad



INVESTIGACION DE MERCADO

¢ Encuestas con preguntas cerradas
¢ Analisis con SPSS
¢ Variables a analizar:
m Variables demograficas del cliente: sexo, ingreso.

m Variables Conductuales: frecuencia de asistencia,
actitud hacia el servicio.




SEGMENTACION DEL MERCADO META

¢ Ciuidad de eleccidn para entretenerse




Edades de interesados

MILAGE

Interés por aprender a jugar bolos con un profesional

LE GUSTARIA
RECIBIR
CLASES DE
BOLOS?

M s
[Ne)




¢ Dias de asistencia
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DIAS ENTRE  FINES DE SEMANA SOLO FERIADOS
SEMANA

QUE DIA ASISTIRIA?

¢ Predisposicion de precio a pagar

DISPUESTO
A PAGAR
POR LINEA

M s2-35
[ s6-7
[ s8-39

[ so-s10




Factores importantes

Modernidad 872

Rapidez en el servicio 1017

Medio de promocion preferida
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DIARIOS RADIO TELEVISION VOLANTES OTROS

POR QUE MEDIO LE GUSTARIA RECIBIR
INFORMACION




Localizacion

|e

Porcental

ALREDEDORES CENTRO AV. QUITO AV. COLON

DEL SHOPPING

DONDE LE GUSTARIA QUE ESTE UBICADO EL
BOLOCENTRO




DEMANDA POTENCIAL

Poblacion total 140.103

Entre 12 y 24 afos 42.627 30,44%

URBANA 56.269 57.171 113.440
RURAL 13.996 12.667 26.663

TOTAL 70.265 69.838 140.103



RESULTADOS
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Matriz de Implicacin

Aprehension
Racional Emocional

Fuerte

Ruting

BOLOCENTRO

MATRIZ BCG

Participacion Relativa en el Mercado

Alra Baja
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MACRO SEGMENTACION

Necesidad Bdsica: Satisfacer gustos y emociones de personas que
carecen de centros de entretenimiento

Grupo Objetivo: Hombres y Mujeres de la Ciudad de Milagro que
tengan la curiosidad de experimentar un deporte nuevo vy
novedoso

Tecnologia: Concepto nuevo e innovador en centros de
entretenimiento entre familiares y amigos.

Grupos de Compradores: Hombres y mujeres de la ciudad de
Milagro, que no necesitarian viajar a la ciudad de Guayaquil o
ciudades cercanas para entretenerse

MICRO SEGMENTACION

Ubicacion: Sectores de clase media, media alta y alta de la ciudad de
Milagro.

Sexo: Hombres y mujeres
Edad: a partir de los 12 ainos de edad
Actividad: Adolescentes y jovenes estudiantes

Intereses: Milagrenos y demas ciudadanos cercanos a la ciudad de
Milagro se entretengan con un servicio de primera calidad en
tecnologia



Poder de los Proveedores
ALTA
eCompromisos con
grandes empresas
(Brunswick Bowling)

e Alto nivel de switching cost

FUERZAS DE PORTER

Entrada de Nuevas
Empresas
MEDIA
eFuerte inversion inicial

eImitable para grandes
empresas

Sustitutos
ALTA
eCines

eBares
ePaseo Shopping
eComplejos Deportivos

Poder del Consumidor
BAJA
eMuchos

consumidores

eCalidad ante cantidad
eSegmento de mercado

amplio




MARKETING MIX

PRODUCTO

¢/ Pensado en base a las necesidades del segmento adolescente
(63% de |la poblacidon) que necesitan ser cubiertas

¢ Marca: Bolos y +
¢ Slogan: diversidon sana siempre a mi alcance!

PRECIO

¢ La mayoria de personas estan dispuestas a pagar entre $4 y S5 por
linea de bolos

¢ Monopolio significa cierto poder en el precio. No abusar debido a
sustitutos



PLAZA

¢ Ubicado en los alrededores del Shopping de Milagro, en la Av. 17
de Septiembre

4 La ubicacion se muestra como tercer factor mas importante

PROMOCION

¢ Promociones televisivas no convienen por alto costo y poca
difusion de canales exclusivos de Milagro

¢ Espacio publicitario en el periédico masivo local La Verdad,
periddico de emision semanal los sabados, por 3 meses

¢ Entrega de volantes en las afueras de los colegios de Milagro, ya
gue adolescentes forman parte mayoritaria de nuestro target.



ESTUDIO TECNICO

Estudio de Localizacion

Preferencia
Demanda
Potencial 43% 5




AREA FISICA

Zala de Juego

Billar

A b tratio

Baros

EMTRADA



BALANCE DE EQUIPOS

3 $ 500,00 $ 1.500,00 5
1 $ 80,00 $ 80,00 3
3 $2.000,00 $ 6.000,00 5
$ 3.000,00
8 $ 520,00 $ 4.160,00 10
8 $ 210,00 $ 1.680,00 15
64 $ 50,00 $ 3.200,00 5
100 $ 25,00 $ 2.500,00 3

BALANCE DE OBRAS FISICAS

item
Local

Estacionamientos

Paredes

Pisos y Techo

Unidad de
Medida

m2
m2
m2

m2

Cantida

d

200
40
35
35

Costo

Unitario
$ 504,41
$26.43
$ 196,30
$ 196,30

Total

Costo Total

$ 100.882,00
$ 1.057,20
$6.871,55
$6.871,55

$ 115.682,30



ESTUDIO FINANCIERO
INVERSION INICIAL

S 80.000,00
$115.682,30
$ 264.960,00

S 460.642,30

PROYECCION DE INGRESOS

Ingresos Anuales
Ingresos Bolos S 212.654,08
$ 115.526,88

Ingresos Arriendo Areas $  19.200,00
Total Ingresos por Clases S 5.400,00
TOTAL| S 352.780,96




COSTOS

¢ Costos Operativos ¢ Costos No Operativos

COTOS OPERATIVOS
Sueldo de Operarios S 1737863

— — ELECTRICIDAD S 1.080,00
Mantenimiento de Maguinas 5 120000 CONSUMO DE AGUA S 600,00
Limpieza de Accesorios S 60000 LIMPIEZA DE LOCAL S 720,00

Flectricdad 5 540000
Sueldo Profesor S 432000

Gasto de medias § 300,00 COMUNICACION ) LA
PUBLICIDAD $30.000,00
TOTAL COSTOS OPERARATIVOS § 2919863 TOTALCN.O $ 94.840,07




DEPRECIACION

¢ Método de depreciacion en linea recta
$ 28.784,67
$ 28.784,67
$ 27.534,67
$ 27.008,00

$ 27.008,00
$ 25.168,00
$ 25.168,00
$ 25.168,00
$ 25.168,00
$ 25.168,00

CAPITAL DE TRABAJO

¢ Método de periodo de desfase

¢ Considerando los Costos Operativos y no Operativos del
primer aio podemos decir que el capital de trabajo es de
$10.336,63



ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

¢ Capital Propio: 30%
¢ Capital Prestado (CFN): 70%

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO




ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE RESULTADO
BOLOCENTRO DE MILAGRO
Al primer aino

TOTAL INGRESOS

GASTOS OPERATIVOS

GASTOS NO OPERATIVOS

GASTOS FINANCIEROS
DEPRECIACION

UTILIDAD

Participaciéon de trabajadores 15%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Impuestos 25%

UTILIDAD NETA

i Nk ngnnnn n

352.780,96
(29.198,63)
(94.840,97)
(33.626,70)

(28.784,67)

166.330,00
(24.949,50)

141.380,50

(35.345,12)

106.035,37




PAYBACK

PAYBACK
460.642,30
379.543,66
298.432,43
212.792,15
127.399,55

37.112,29
(52.343,38)
(146.563,15
(240.462,31
(338.941,17
(449.719,92

81.098,64
81.111,23
85.640,28
85.392,59
90.287,27
89.455,66
94.219,77
93.899,16
98.478,86
110.778,75

II

| ANO | FNE
o 0
0 6|5 8945566
8|5 9389916
0 9|5 98478386

a2,



COSTO DE CAPITALY TMAR

Rentabilidad de Mercado Rentabilidad exigida por
el Inversionista

TASA DE DESCUENTO PATRIMONIO § 47097893
RF 1,51% PRESTAMO § 39,6855
RM 19,92% CAPITAL PROPIO § 141,293 68

B 0,79% 11,00%
RIESGO PAIS 38,64% 259

17,86%




VAN Y TIR

# Con la tasa de descuento calculada, se procede a
calcular el VAN, la tasa de retorno ofrecida por el
proyecto (TIR) y el Valor Anual Equivalente (VAE),
considerando los flujos de efectivo durante los 10 anos
de vida del proyecto, se obtuvieron los siguientes
resultados:

254.392,87

59%
S 56.332,29




ANALISIS DE SENSIBLIDIDAD

Para determinar el riesgo de nuestro
proyecto hemos considerado 2 variables
para el analisis:

¢ Precio por Linea de Bolos
¢ Demanda



ANALISIS DE SENSIBLIDIDAD

Precio por Linea de Demanda
Bolos

PRECIO VS VAN

DEMANDAYVS VAN

$300.000,00 $ 400.000,00

§250.000,00 5 300.000,00
$200.000,00 ¢
» 200.000,00 5 200.000,00
$150.000,00

$ 100.000,00
$100.000,00

$-
$50.000,00

10%  15%,720% 25% 30% 35% 40%

‘. $(100.000,00)

¢ 2 25 i CA5 §g S '
(50.000,00) 230275350 $4,00 $450 $5,00 $5,50 $6,00

$ (200.000,00)

$(100.000,00)

$ (300.000,00)



ANALISIS DE SENSIBLIDIDAD

¢ Escenario Optimista:

¢ Demanda aumenta un 30%

o | FNE | PAYBACK
0[5 4606030

>9300 M s e

| 85 139662893 (585.85400)
oS 1500%[3 [(13087457)



ANALISIS DE SENSIBLIDIDAD

Escenario Pesimista:
Demanda disminuye un 20%
Precio cae a S 4 por ausencia de clientes

| ANO | PNE | PAVBAK
I I 7
$ (123859,87)

S 364579 (S 454.686,72
§ 200419 |$ 45268253

s sas[s weman
s aewals sma
s mals wsman




CONCLUSIONES

¢ Los analisis financieros reflejan la rentabilidad de este

proyecto, consiguiente con las ganancias de los 2 primeros
afos que SO Un pog@e Magy bajos “ﬂ resto de anos
proyectados que es'®n esté perio®o qu ealiza el pago
de los in e la deuda, sie para 6to ano la

recupera Ioi invertido.
o

; ’ ¥
Su precio en Ii@as se encuentra entre los $'$6 ara que no
exista un VAN tivo ya 'que stos va acionados
directamen 10 NO det’erl'a jar de 0, en base
a su anél' nsibilidad se d o est AN presenta
un resultado positivo por lo que, finaAcielamente, la creacién
de la empresa Bolocentro es viable. La Tasa de descuento se
fijo en un 17,86% a lo que, una vez realizados los calculos
financieros la TIR optimista la superé dando un total de 59%.
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RECOMENDACIONES

ncione de la manera en que esta

' ’ Ia demanda
!) ctativas del

¢ Para que el proyec

g
en niveles %Il es M=

planteado, |
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coo O o' \
¢ Consideram@SKe[I[=ME mﬂor‘nan ] er mantener
R arios es\una inveFsion s aNEIERprogresiva y
constante publicidad 25, M@ara de esta
manera sa las. 3d@s” de"'los clientes

continuos y llamar [a atencion a posibles nuevos clientes,
debido a que nosotros somos totalmente dependientes de
nuestros posibles y potenciales clientes






