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Resumen Ejecutivo

El presente documento analiza los factores criticos de éxito para la gestion administrativa
de Capital Batting Center, una propuesta de caja de bateo y experiencia social ubicada en Quito,
proyecto que surge ante la limitada oferta de espacios de entretenimiento que integren deporte,
recreacion, gastronomia y socializacion en una sola experiencia, con lo cual se ha podido
identificar la necesidad a partir de la observacion del mercado local y de una investigacion de
campo aplicada a 323 personas, cuyos resultados evidenciaron interés por nuevas alternativas

recreativas, especialmente en el norte y centro norte de la ciudad.

La idea de negocio consiste en implementar un centro de entretenimiento deportivo cuyo
atractivo principal sea la caja de bateo, complementada con un area gastrondémica, bebidas,
pantallas deportivas, eventos sociales, espacios para grupos y estrategias de fidelizacion; A
diferencia de una academia deportiva tradicional, el proyecto no se dirige Unicamente a
deportistas o aficionados al béisbol, sino a jovenes, familias, grupos de amigos, empresas y
personas que buscan actividades recreativas innovadoras, por lo cual bajo esta logica, el negocio

se orienta a transformar una actividad deportiva en una experiencia integral de entretenimiento.

Desde el enfogue administrativo, el modelo se sustenta en una cadena de valor basada en
atraer, retener, aumentar la permanencia, incrementar el ticket promedio y generar rentabilidad,
con lo cual la caja de bateo funciona como elemento diferenciador, mientras que los servicios
complementarios permiten diversificar las fuentes de ingreso y reducir la dependencia de una
sola actividad. EIl Business Model Canvas identifica socios clave, recursos, canales, segmentos,
costos e ingresos; ademas, el analisis PESTEL vy las cinco fuerzas de Porter evidencian
oportunidades relacionadas con el crecimiento del entretenimiento experiencial, la digitalizacion

de reservas, el marketing en redes sociales y la baja presencia de propuestas similares en Quito.



Por lo tanto, la investigacion de mercado permitio validar la deseabilidad del proyecto.
Los resultados ponderados muestran que el segmento mas representativo corresponde a personas
entre 26 y 35 afios; el norte de Quito concentra una proporcion importante de potenciales
clientes; y la diversion, la comida, el parqueadero, los fines de semana y la experiencia social
aparecen como factores clave de decision, asimismo, se identificé que una parte considerable de
los encuestados no conoce el concepto de caja de bateo, lo cual representa una oportunidad para

introducir un servicio novedoso con fuerte componente experiencial.

En términos técnicos y organizacionales, el proyecto requiere un espacio amplio,
infraestructura segura, maquinas lanzadoras, mallas de proteccidn, cocina, bar, sistema de
reservas, pantallas deportivas, personal operativo y procesos estandarizados. Para lo cual se
propone que su localizacion se encuentre en el sector centro norte de Quito, especialmente La
Carolina, debido a su accesibilidad, concentracion de clientes potenciales, disponibilidad de
servicios y cercania a zonas comerciales y empresariales. En el &mbito financiero, se plantea una
inversion inicial referencial entre USD 60.000 y USD 100.000, con un modelo de monetizacion
hibrido que combina venta directa de servicios, alimentos, bebidas, eventos privados,

membresias y alianzas comerciales.

En conclusién, este documento demuestra que la caja de bateo y experiencia social posee
potencial de implementacidn al responder a una necesidad del mercado quitefio: contar con
espacios modernos, seguros y diferentes para compartir, su viabilidad dependera de una
adecuada gestién administrativa, control de costos, diferenciacion, marketing digital, experiencia

del cliente, protocolos de seguridad y capacidad de fidelizacion.

Palabras clave: caja de bateo, entretenimiento experiencial, Quito, gestién

administrativa, fidelizacion



Abstract

This document analyzes the critical success factors for the administrative management of
Capital Batting Center, a batting cage and social entertainment project located in Quito. The
proposal addresses the limited availability of entertainment venues that combine sports,
recreation, gastronomy, and social interaction within a single experience. This need was
identified through market observation and a survey conducted among 323 participants, whose
responses revealed interest in innovative recreational alternatives, particularly in the northern and
north-central areas of the city.

The business idea consists of establishing a sports entertainment center whose main
attraction is a batting cage, complemented by food and beverage options, sports screens, social
events, group spaces, and customer loyalty strategies. Unlike a traditional sports academy, the
project is not exclusively aimed at athletes or baseball enthusiasts, but also at young adults,
families, groups of friends, companies, and consumers seeking innovative recreational
experiences. Therefore, the business model transforms a sporting activity into a comprehensive
entertainment experience.

From an administrative perspective, the proposal is based on a value chain focused on
attracting and retaining customers, increasing the amount of time they spend at the venue, raising
the average purchase value, and generating profitability. The batting cage serves as the project’s
main differentiating element, while the complementary services diversify its revenue sources.
The Business Model Canvas, PESTEL analysis, and Porter’s Five Forces analysis reveal
opportunities related to experiential entertainment, online booking, digital marketing, and the

limited presence of similar concepts in the city of Quito.



The market study confirmed the project’s feasibility. The weighted results showed that
the most representative age group is between 26 and 35 years old; the northern area of Quito
accounts for a significant proportion of potential customers; and entertainment, food, parking
availability, weekend activities, and social interaction are relevant decision-making factors. The
findings also showed that many respondents are unfamiliar with the concept of a batting cage,
which represents an opportunity to introduce an innovative recreational service to the market.

From a technical and organizational perspective, the project requires a spacious facility,
safety infrastructure, pitching machines, protective nets, a kitchen, a bar, a booking system,
sports screens, trained personnel, and standardized processes. The recommended location is the
north-central area of Quito, particularly La Carolina, due to its accessibility, concentration of
potential customers, and commercial environment. Financially, the initial investment is estimated
to range between USD 60,000 and USD 100,000, supported by a hybrid monetization model
based on batting services, food and beverage sales, private events, memberships, and commercial
partnerships.

Keywords: batting cage, experiential entertainment, Quito, administrative management,

customer loyalty.
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Introduccion

La creacion de la idea de negocio se motiva por la necesidad de diversificar la oferta de
entretenimiento en la ciudad de Quito, donde existen diversas alternativas recreativas como
restaurantes, bares, centros comerciales, bolos, canchas deportivas y espacios de juegos; sin
embargo, muchas de estas opciones se enfocan en una sola actividad y no siempre integran
deporte, gastronomia y socializacion en una experiencia completa, con lo cual se genera una
oportunidad para desarrollar un modelo recreativo innovador que responda a nuevas formas de

consumo basadas en experiencias compartidas.

El proyecto consiste en disefiar un plan para analizar los factores criticos de éxito para la
gestion administrativa para una caja de bateo y experiencia social denominada Capital Batting
Center, el cual combina lineas de bateo, zona gastrondmica, bebidas, pantallas deportivas,
espacios sociales, eventos grupales y estrategias de fidelizacion, con la finalidad de convertir una
actividad deportiva en una experiencia de entretenimiento accesible para personas que buscan
salir de la rutina, compartir con amigos o familia y disfrutar de un ambiente seguro, moderno y

diferente.

El problema que atiende el proyecto es la limitada oferta de espacios de entretenimiento
en la ciudad de Quito que integren deporte, recreacion, socializacién y consumo en un solo lugar,
dicha carencia afecta principalmente a jovenes, adultos, familias, grupos de amigos y empresas
que desean actividades recreativas mas dinamicas y de acuerdo con Quito Cémo Vamos (2025),
el Distrito Metropolitano de Quito concentra una poblacién amplia y diversa, lo que evidencia un

mercado urbano con potencial para propuestas de entretenimiento segmentadas.
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La propuesta esta dirigida principalmente a personas con edades comprendidas entre 18 y
40 afios, con perfiles caracteristicos de universitarios, profesionales, familias, grupos de amigos y
empresas interesadas en actividades de integracion. La investigacion realizada por el grupo
confirma que el segmento valora la diversion, la seguridad, la comida, el parqueadero y los
espacios sociales, por lo tanto, la propuesta no se limita inicamente al deporte, sino que busca

generar permanencia, consumo complementario y fidelizacion.

Capital Batting Center, se diferencia porque introduce un concepto poco desarrollado en
la ciudad de Quito como lo es “una caja de bateo recreativa integrada con gastronomia y
experiencia social”, su valor agregado se basa en un modelo hibrido de ingresos, donde la
actividad principal atrae al cliente y los servicios complementarios aumentan el ticket promedio,
con una clara vision a futuro que, el proyecto pueda posicionarse como una alternativa de
entretenimiento deportivo en el centro norte de la ciudad de Quito, con posibilidades de

expansion a eventos corporativos, membresias y alianzas estratégicas.
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Objetivos
Objetivo General

Desarrollar un modelo de gestion administrativa para la implementacion de una caja de
bateo y experiencia social en Quito, mediante el analisis de las necesidades del mercado, la
demanda potencial y los factores criticos de éxito, con la finalidad de establecer un modelo de

negocio innovador, competitivo y sostenible.
Objetivos Especificos
* Identificar las necesidades y preferencias del mercado objetivo en Quito respecto a
experiencias de recreacidn y espacios de interaccion social.

« Evaluar la demanda potencial del mercado objetivo para determinar el nivel de aceptacién y

estrategias de marketing para una caja de bateo experiencial en Quito.

« Definir estrategias del modelo de gestion administrativo para el futuro funcionamiento de

una caja de bateo y experiencia social en Quito.
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Fase de Empatia incluyendo Marco Teorico

Marco Tedrico: Hallazgos de la Investigacion Documental

El plan de negocios constituye una herramienta administrativa que permite analizar la
viabilidad de una idea empresarial antes de su implementacion, su utilidad radica en organizar la
propuesta de valor, el segmento de clientes, las fuentes de ingresos, la estructura de costos, las
actividades clave y los recursos necesarios para operar, en este sentido, el modelo Canvas facilita
la visualizacién integral del negocio y ayuda a comprender como se crea, entrega y captura valor

(Osterwalder y Pigneur, 2010).

Para Capital Batting Center, la problematica del entorno se relaciona con la falta de
espacios recreativos integrales en la ciudad de Quito, aunque existen opciones de ocio, una parte
importante de ellas se concentra en consumo gastrondémico o actividades aisladas. El presente
proyecto propone integrar deporte, entretenimiento, gastronomia y socializacion, lo cual
responde a una tendencia de consumo orientada hacia experiencias memorables ya que, desde la
perspectiva del marketing, las empresas deben disefiar propuestas que satisfagan necesidades
funcionales y emocionales del consumidor, generando valor percibido y diferenciacion (Kotler y

Keller, 2016).

El mercado objetivo se ubica en el Distrito Metropolitano de Quito, ya que segin Quito
Como Vamos (2025), la ciudad cuenta con 2.679.722 habitantes registrados en el censo 2022, lo
gue evidencia una base poblacional amplia para segmentar propuestas recreativas. Capital
Batting Center se enfoca principalmente en jovenes y adultos entre 18 y 40 afios, familias,
grupos de amigos y empresas que buscan actividades de integracion, segmento de mercado que

valora espacios seguros, accesibles, modernos y compartibles en redes sociales.
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La competencia directa es reducida porque no existe una oferta consolidada de cajas de
bateo recreativas en la ciudad de Quito, sin embargo, la competencia indirecta es alta, misma que
incluye bolos, karting, bares, restaurantes, canchas sintéticas, escape rooms, videojuegos y
experiencias inmersivas, por ello, el analisis competitivo debe considerar que el cliente no
compra Unicamente una practica deportiva, sino una salida social. Porter (2008) plantea que la
rivalidad, los sustitutos, clientes, proveedores y nuevos competidores determinan el atractivo de

una industria; en este caso, la diferenciacién y la experiencia del cliente seran factores criticos.

El servicio propuesto resuelve una necesidad de entretenimiento innovador al ofrecer un
espacio en el que el usuario puede batear, consumir alimentos y bebidas, ver eventos deportivos
y permanecer en un ambiente social, su propuesta de valor se basa en la combinacion de
actividad fisica recreativa, gastronomia y experiencia social, lo que lo diferencia de modelos
tradicionales centrados en una sola actividad, de esta manera, el proyecto busca generar valor

para el cliente y sostenibilidad para el negocio.

Figura 1

Mapa de empatia

Mapa de empatia

Think & Feel

Busca experiencias diferentes y entretenidas.
+  Desea compartir tiempo con amigos y familiares.
Hear . Valora experiencias memorables. See

Busca espacios sequros y modemos. -
Oferta tradicional de

« Recomendaciones de amigos. i
entremimiento.
«  Opiniones en redes sociales. ;
% «  Tendencias en redes sociales
. Influencers y tendencias i
i sobre experiencias novedosas.
ligitales. s
g « Publicidad de restaurantes, bares y

centros recreativos.

Say & Do
Busca actividades nuevas para compartir.
Organiza reuniones o salidas grupales.
Comparte experiencias en redes sociales.

Pain Gain
* Pocas opciones innovadoras. . Encontrar entretenimiento diferente.
Rutina en actividades recreativas. Q Compartir experiencias sociales.
Escasez de experiencias integrales. « Disfrutar actividad fisica, gastronomia y
recreacion en un mismo espacio.

el A,
Zoured 14 RTTI)

VIVE LA EMOCT

Nota. Esta figura muestra el mapa de empatia, elaboracién propia.
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El mapa de empatia evidencia que el cliente potencial busca experiencias distintas,

espacios seguros y momentos sociales memorables, asimismo, percibe una oferta tradicional de

entretenimiento y suele guiarse por recomendaciones, redes sociales e influencers. Sus

principales dolores son la rutina, la falta de propuestas integrales y las actividades de corta

duracion, mientras que sus ganancias esperadas se relacionan con compartir, divertirse y disfrutar

deporte, gastronomia y recreacion en un mismo lugar.

Tabla 1

Buyer Persona

Elemento

Descripcion

Nombre del Buyer Persona

Cliente recreativo urbano interesado en experiencias sociales y deportivas.

Perfil Demogréfico

Edad 20 a 40 afos.
Género Masculino y femenino.
Estado civil Soltero, casado o conviviente.

Nivel educativo

Bachillerato, técnico o universitario.

Ingresos mensuales

USD 800 a USD 2.000 aproximadamente.

Ocupacion

Estudiantes universitarios, profesionales, emprendedores y trabajadores

dependientes.

Redes sociales que utiliza

Instagram, TikTok, Facebook, WhatsApp y YouTube.

Perfil Psicografico

Estilo de vida Activos, sociales, interesados en actividades diferentes y experiencias
grupales.
Valores Diversion, seguridad, convivencia, comodidad y experiencias memorables.

Personalidad

Sociables, curiosos, dinamicos y abiertos a probar propuestas novedosas.

Comportamiento de

Consumo

¢Donde compra o reserva?

Redes sociales, WhatsApp Business, pagina web, aplicaciones de reserva 'y

recomendaciones.
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¢Qué lo motiva a comprar? Diversion, novedad, ambiente, comida, bebidas, seguridad y posibilidad de

compartir.
Necesidades principales Espacios innovadores, seguros, accesibles y con actividades integrales.
¢Como el servicio satisface Integra caja de bateo, gastronomia, pantallas deportivas y zona social para
esas necesidades? crear una experiencia completa.

Nota. Esta tabla demuestra la descripcion del buyer persona. Elaboracion propia.

Figura 2

Buyer Persona

OBJETIVOS DEL CLIENTE INFORMACION DEMOGRAFICA

« Compartir tiempo con « Relajarse y divertirse » Edad:20- 40 afios = Nivel socioecondmico: ,
amigos y familiares. después del trabajo o * Género: Masculino y Medio y medio-alto
* Vivir experiencias estudios. femenino |- * Ocupacion: f
diferentes. + Encontrar espacios + Ubicacién: Quito, Estudiantes
¥ principalmente sector universitarios,
entretenidos. centro-norte profesionales 3

FRUSTRACIONES PERFIL GENERAL DEL CLIENTE

* Opciones * Actividades de corta

Valoran actividades Son consumidores
recreativas duracién. grupales, ambientes activos en redes
modernos y espacios sociales y suelen elegir
donde puedan lugares que ofrezcan
compartir con amigos, experiencias completas,
pareja o familla. cémodas y memorables.
COMPORTAMIENTO DE CONSUMO INTERESES
* actividades sociales . Mumhm
y grupales.
'+ ambiente moderno lugares.
ey
L PEA LA RUTINA,
60 M EMOCION

Nota. Esta figura muestra el buyer persona, elaboracion propia.



Problema del segmento

Identificacion de la Problematica
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El segmento objetivo presenta una necesidad de entretenimiento diferente, seguro y social

en la ciudad de Quito, ya que actualmente, muchas opciones recreativas se concentran en

actividades aisladas, como restaurantes, bares, canchas o bolos, sin integrar deporte, gastronomia

y permanencia en un mismo espacio, lo cual limita las alternativas para jovenes, familias y

grupos que buscan experiencias innovadoras, compartibles y de mayor duracion.

Tabla 2

Arbol de problemas

Causas (¢,Por qué ocurre?)

Problema Central

Consecuencias (¢ Qué pasa por

el problema?)

Predominio de modelos
tradicionales enfocados en

una sola actividad.

Limitada oferta de espacios de
entretenimiento en Quito que integren
deporte, recreacion, socializacion y

consumo en una sola experiencia.

Pocas alternativas innovadoras

para jovenes, familias y grupos.

Baja presencia de
experiencias deportivas

recreativas diferenciadas.

Limitada oferta de espacios de
entretenimiento en Quito que integren
deporte, recreacion, socializacion y

consumo en una sola experiencia.

Disminucion de actividades
recreativas integrales para

familias y jovenes.

Falta de espacios adaptados
para distintos grupos etarios

y sociales.

Limitada oferta de espacios de
entretenimiento en Quito que integren
deporte, recreacion, socializacion y

consumo en una sola experiencia.

Menor interaccién social en

espacios seguros y modernos.

Escasa integracion entre
gastronomia, deporte y

entretenimiento.

Limitada oferta de espacios de
entretenimiento en Quito que integren
deporte, recreacion, socializacion y

consumo en una sola experiencia.

Menor permanencia del cliente y
baja diferenciacion de la oferta

recreativa.

Nota. Esta tabla demuestra el detalle del arbol de problemas. Elaboracion propia.
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Figura 3

Arbol de problemas

Arbol de problemas

Il EFecTo 1

= EEECTO 2

Il EFecTO 3

Bl PROBLEMA PRINCIPAL
Il causa 1
Bcawsaz
Il cAusa 3

Nota. Esta figura muestra el arbol de problemas, elaboracion propia.

Resolucion de Problema
Idea de Negocio — Resolucion de Problema

La idea de negocio consiste en implementar Capital Batting Center, un centro de
entretenimiento deportivo en la ciudad de Quito, cuyo atractivo principal serd una caja de bateo
recreativa, complementada con alimentos, bebidas, pantallas deportivas y espacios sociales, la
ventaja competitiva se basa en integrar deporte, gastronomia y entretenimiento en un solo lugar,
permitiendo que el cliente no solo realice una actividad, sino que permanezca, consumay

comparta.

Este modelo busca atraer mediante la novedad, retener mediante la experiencia, aumentar
la permanencia e incrementar el ticket promedio, generando sostenibilidad administrativa y

financiera.



Tabla 3

Business Canvas
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Socios clave Actividades Propuesta de Relacion con Segmentos de
clave valor clientes clientes
Proveedores de Operacion de Experiencia Membresias; Jovenes y adultos de
alimentos y bebidas; caja de bateo; integral que sistema de 18 a 40 afios,
marcas deportivas; gestion combina cajade puntos; familias, grupos de
universidades; gastronémica; bateo, rankings; amigos, empresas,
empresas; atencion al gastronomia, torneos; universidades y
patrocinadores; cliente; bebidas, promociones; fanaticos del deporte
influencers; marketing; pantallas comunidad en Quito.
instituciones eventos; deportivas, digital; atencion
financieras. administracion;  ambiente personalizada.
alianzas. tematico y
socializacion.
Recursos clave Canales Estructura de Fuentes de
costos ingresos
Local, maquinas Redes sociales,  Arriendo, Uso de caja de

lanzadoras, mallas,
cocina, bar, pantallas,
sistema de reservas,
personal operativo y

administrativo.

WhatsApp
Business,
landing page,
publicidad
digital,
influencers,
convenios con
empresas y

universidades.

adecuaciones,
equipos,
mantenimiento,
sueldos,
servicios
basicos,
marketing,
alimentos,
bebidas,
permisos y

Seguros.

bateo,
alimentos,
bebidas,
cervezas,
eventos
privados,
alquiler para
grupos,
membresias y

publicidad.

Nota. La tabla describe la informacion del business canvas para el proyecto. Elaboracion propia



Figura 4

Business Model Canvas

BUSINESS MODEL CANVAS

Versién: 1

s @ £ Aot @) [7) | mmeente @) 2y Spcimcen el 2 WO

«  Gestion operativa de la caja «  Membresias
de bateo + Sistema de puntos Vo) p
«  Organizacién de eventos * Ofrecer una experiencia (exclusivo por frecuencia) 4
+ Proveedores de alimentos y +  Marketing y promocién innovadora y accesible + Rewardsy torneos
bidas * Gestion de membresias * Experiencia social * Promociones
«  Atencional cliente «  Deportes para todas las +  Comunidad digital S
rincipal:
+  Marcas deportivas + Mantenimiento del equipo adiies, « Atencién personalizada Begrmio pick
y eventos «  Gestion de alianzas «  Eventos deportivos en vivo Jévenes y adultos de 15 a 45 afios
+ Instalaciones modernas Canales 9 % coninterée.en depofise,
. clave 0 y seguras entretenimiento, recreacion y
’ * Ambiente temético * Redes sociales experiencias sociales
. Medios e * Locale . iencias grupales « Aplicacién de reservas innovadoras.
) influencers locales *  Méquinas lanzadoras «  WhatsApp Business
i + Batesyequipamiento + Influencers y boca a boca
«  Sistema de booking G
¢ Personal capacitado universidades y empresas
¢ Sistema de reservas «  Publicidad digital
«  Marcay branding
Estructura de 0 Flujo de ingresos 6 A
costos «  Ariendo del local onll . Ingresos por bateos
+  Adecuaciones e infraestructura + Uso de la caja de bateo
+  Equiposy maquinas +  Ingreso de zona de eventos
+  Mantenimiento +  Gastronomia
+  Sueldos + Venta de productos
+  Publicidad +  Comida répida y snacks
+  Compra de insumos y bebidas + Eventos corporativos y deportivos en vivo

Licencias y permisos

Alquiler para eventos €A M RUTINA'

Nota. Esta figura muestra el business model canvas, elaboracion propia.
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Prototipaje o propuesta inicial 1.0

Figura 5

Opcidn 1 de prototipo 1.0

PROTOTIPO

PLANO ARQUITECTONICO 2D - DISTRIBUCION GENERAL

400 m? interiores + Parqueadero

LEYENDA DE ESPACIOS

i Recepcion 10 m?

@ Mesasy drea social 150 m*
@ Barra 2%4m
@ Cocina 465 m
&) Linea de bateo (2) 125 m?

B Baiios 25m

20,00 m

@ Bodega 15 m?

® Zona selfie / instagram 10 m*

® Circulacion 61 m*

TOTAL INTERIOR: 465 m?

PARQUEADERO EXTERIOR:
13 - 15 vehiculos

INGRESO

26,00m

Nota. Esta figura muestra el prototipo del plano, elaboracion propia.

El prototipo inicial plantea un local de aproximadamente 400 m? interiores mas
parqueadero exterior, la distribucién general incluye dos lineas de bateo, area de mesas y zona
social, barra, cocina, bafios, bodega, circulacion, recepcion y zona selfie, esta propuesta permite
validar la funcionalidad bésica del espacio, la relacion entre la actividad deportiva y el area

gastronomica, y la importancia del parqueadero como elemento de decision para el cliente.
Analisis del Macroentorno

El anélisis PESTEL evidencia que el proyecto se desarrollaria en un entorno con

oportunidades y riesgos, dentro del ambito lo politico y legal, existen programas de apoyo al
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emprendimiento, pero también se deben cumplir permisos municipales, RUC, normas laborales,
manipulacion de alimentos, aforo y autorizaciones para bebidas alcohdlicas, en cuanto a lo
economico, la dolarizacion aporta estabilidad, aunque la inversion inicial y la posible
importacion de equipos elevan los costos significativamente, en lo social, crece el interés por
experiencias integrales, seguras y compartibles en redes, en lo tecnologico, las reservas digitales,
redes sociales, pantallas y sistemas de fidelizacion pueden fortalecer la operacion, en lo
ecologico, se requiere eficiencia energética, manejo de residuos y reduccion de desperdicios, por
lo tanto, la implementacion debe considerar seguridad, legalidad, sostenibilidad y control

financiero.

Figura 6

Andlisis PESTEL

PESTEL

DO

[cr::;msos Factores Sociales Factores Ecoldgicos fll Factores Legales

Factores Politicos

. .1
..
w

* Programas de apoyo  Dolarizacidn o crecienteconsumode | | o Las plataformas avuctacmms * Permisos municipales,
al emprendimiento y * bajainflacién experiencias digitales climéticas. RUC. funcionamiento,
s © Seprojecta integrales. o reservas online, o problemas energéticos ‘manipulacidn de
financiamiento crecimiento o Espacios seguros, promociones, consumo importante alimentos y normativas

® e derad experiencias programas de de energia. laborales.
mujeres impuisado por compartibesenredes | fielizaciin, o negocios osteniblesy | | © Permisos para

emprendedoras

consumo y crédito. saciales. . akracion de
o Medidas de seguridad © Redes sociales reduccion de comercs

« Los equipos

bebidas alcohdlicas.

| alizados de * Latransmisién de desperdicios.
. ?::me queda ;:?:nuwud;:;mqmv nkes dhgoriles s ¥ :‘;Ek;s:’:ﬁ:"h;
importacitn, vivo complementa la Tiesgos
generando costos experiencia. « Afiliacion al IESS de
adicionales. empleados

e~

LA RUTINA,
VIvE LA EMOciON

Nota. Esta figura muestra el analisis Pestel, elaboracion propia.
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Andlisis del Microentorno

El anélisis de las cinco fuerzas de Porter muestra una rivalidad directa media-baja, debido
a la poca presencia de cajas de bateo especializadas en la ciudad Quito, no obstante, la
competencia indirecta es alta, ya que el cliente puede elegir bolos, bares, karting, canchas,
centros comerciales, videojuegos o experiencias inmersivas, el poder de negociacion de los
clientes es alto porque existen sustitutos y sensibilidad al precio, los proveedores presentan poder
medio, especialmente por los equipos especializados, la amenaza de nuevos competidores es
media, pues la inversidn y permisos funcionan como barreras, aunque el modelo puede ser
imitado si demuestra rentabilidad, en consecuencia, la diferenciacion y la experiencia integral
seran claves para sostener la ventaja competitiva (Porter, 2008).

Figura7

Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

FUERZAS DE PORTER

OCIAC NEGOCIACION
ENTES PROVEEDORES

MEDIA

ALTA

* Los clientes cuentan con mdiltiples
alternativas de entretenimiento.

* Precios diferenciados.

* Poca diferenciacion.

El poder es moderado, debido a la
variedad de los proveedores existentes y
unos con amplia oferta.

RIVALIDAD
ENTRE
COMPETIDORES

MEDIA - BAJA
Competencia local fuerte
por captar clientes lider y gusta
en entretenimiento.

MEDIA

Factores que reducen la entrador:

« Alto incentivo inicial ALTA
« Plataformas de videojuogos
e Cajas

* Bebidas

* Bolos

e Servicios especiales

idad de di iony
superior
o Pérdidas y experiencias legales.

MEDIA

Factores que reducen la entrada:
* Inversion considerable del establecimiento
« Experiencia del cliente

* Interés por modelos innovadores

NUEVOS
COMPETIDORES

o Experiencias interactivas
o Actividades deportivas

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Nota. Esta figura muestra el andlisis de las cinco fuerzas de Porter, elaboracion propia.



Figura 8
Analisis FODA

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

* Propuesta innovadora con poco o nulo

Crecimiento del mercado de

competencia directa en Quito. entretenimiento recreacional y
« Integracion de deporte, gastronomia y consumo de experiencias integradas.
experiencia social en un solo Bajo nivel de oferta especializada en
espacio. cajas de bateo en Quito.
« Amplio segmento de clientes: jovenes, Crecimiento del marketing digital y
familias, empresas y turistas. redes sociales para captar clientes.
* Experiencia diferenciada: actividades F o Tel:‘d.eJnc‘i‘o crecienu? hacia .
deportivas y programas de fidelizacion. dp SR Y-08p
de socializacion.
DEBILIDADES D A AMENAZAS
* Alta inversion inicial para infraestructura Situacién de inseguridad que puede
y equipamiento. afectar horarios y asistencia.
Experiencia inicial del posicionamiento Amplia oferta de entretenimiento
y reconocimiento de marca. sustituto (bolos, laning, billares,
e p videojuegos, escapes rooms, etc.).
. de personal para
y R " Incremento en costos de
operacion y experiencia del cliente.

insumos/equipos, servicios o servicios.
Posible ingreso futuro de
competidores que copien el modelo.

.
.

Proyecto novedoso con demanda adn
no comprobada localmente.

T La Emocon

Nota. Esta figura muestra el analisis FODA, elaboracion propia.

28
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Validacion de Viabilidad - Deseabilidad
Investigacion de Mercado
Poblacion

La poblacion objetivo esta conformada por jovenes y adultos de la ciudad de Quito,
principalmente entre 18 y 40 afios, interesados en actividades recreativas, deporte, gastronomia y
experiencias sociales, la ciudad cuenta con 2.679.722 habitantes segun el censo 2022 reportado
por Quito Cémo Vamos (2025), por lo que se estimd un mercado potencial urbano asociado al
entretenimiento experiencial, el proyecto se enfoca en el norte y centro norte de la ciudad, donde
se concentra una mayor accesibilidad, actividad comercial, presencia de universidades, zonas

empresariales y espacios de consumo.
Muestra

Para estimar la muestra se consideré un mercado potencial referencial de 350.000
personas, un nivel de confianza del 95 %, una probabilidad de ocurrencia de 50 % y un margen
de error del 5 %. La formula aplicada fue: n= (Z2x pxgx N) /(e2x (N -1) + Z2x p x (), con
estos parametros se obtuvo una muestra minima aproximada de 196 respuestas, la investigacién
superd este requerimiento al analizar 323 encuestas validas, lo que fortalece la consistencia de

los resultados obtenidos.
Instrumento de Recoleccidn de Informacion y Andlisis de Resultados

El instrumento utilizado fue una encuesta digital con preguntas cerradas y de seleccion
multiple, la base de datos fue depurada mediante normalizacion, recodificacion, exclusion de

respuestas inconsistentes y ponderacion proporcional en preguntas de respuesta multiple, este
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procedimiento permitio calcular porcentajes mas consistentes sobre respuestas validas y reducir

sesgos de interpretacion.

Tabla 4

Presentacion de resultados

Hallazgo

Resultado ponderado

Interpretacion

Edad predominante

26-35 afos: 34,67 %

El segmento principal corresponde a adultos jévenes

con capacidad de consumo.

Sector de residencia

Norte de Quito: 53,10
%

Valida la conveniencia de ubicar el proyecto en el

norte o centro norte.

Frecuencia recreativa

Una vez por semana:
38,31 %

Existe habito de consumo de entretenimiento.

Gasto por persona

USD 10-15: 29,80 %

Se debe disefiar una oferta accesible con paquetes y

combos.

Opciones innovadoras

No: 38,18 %

Existe percepcion de déficit en entretenimiento

innovador.

Conocimiento del

concepto

No conoce caja de
bateo: 62,23 %

Existe oportunidad de introducir una experiencia

novedosa.

Interés en visitar

Interesado: 43,65 %

El proyecto evidencia aceptacion favorable.

Servicio adicional

preferido

Area de comida: 28,31
%

La gastronomia es clave para la permanencia y el

ticket promedio.

Motivo principal

Diversion: 36,44 %

El valor principal es recreativo y social, no deportivo

profesional.

Horario preferido

Fines de semana:
43,03 %

La operacion debe priorizar fines de semana y

horarios nocturnos.

Parqueadero

Muy importante: 84,06
%

El parqueadero es un factor critico de localizacion.

Nota. Elaboracidn propia a partir de los resultados de la encuesta aplicada (2026).

Los resultados evidencian una aceptacion favorable del concepto, especialmente porque

la mayoria de los encuestados realiza actividades recreativas con cierta frecuencia y reconoce la

falta de propuestas innovadoras en la ciudad de Quito, ademas, los servicios complementarios,
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como comida, bebidas, pantallas deportivas y espacios sociales, aparecen como factores
determinantes para atraer y retener clientes, la encuesta confirma que el proyecto no debe
enfocarse unicamente en el bateo, sino en una experiencia social completa, dichos hallazgos
respaldan la légica del modelo de negocio: atraer mediante una actividad novedosa, aumentar la

permanencia con gastronomia y generar rentabilidad a través de multiples fuentes de ingreso.

Figura 9

Hallazgos clave del estudio de mercado

10 HALLAZGOS CLAVE DEL

ESTUDIO DE MERCADO
@ o

(5]
& 62% = 827% & 83,6% S 54,3

VALIDACION DEL MERCADO DEFICIT DE MERCADO PARQUEADERO JE SITIV
213 de 323 encuestados 267 de 323 encuestados no 270 de 323 lo consideran 176 de 323 gasta entre
muestran interés en estan satisfechos con la muy importante. $10y $25 por visita.
la propuesta. oferta actual.
Demanda latente Factor critico: Precio de $15 es viable
(+/) Demanda confirmada importante no negociable Margen del 20% viable
: °9e [
® L\ ==
OPORTUNIDAD EXPERIENCIA PERFIL N
COMPETITIVA FRECDESEMANA SOCIAL DEMOGRAFICO 586 é: E UBICACION
3
62,3% 46,6% 62% 66,1% 48,5% M 52,5%
201 de 323 cita 150 de 323 prefiere visitar Buscan dversiény 214 de 323 tienen Equilbrio perecto 170 de 323 prefiere
conace al competicor. de viemes a domingo. compartir con entre 18y 45 afios. perseLiciad
elaciones cada visit gheisoay
No es deporte Millennials + Experiencia Eje: 5 de Diciembre,
clara fila individual GenX Inclusiva Calle 13

LA RUTINA:

2\ Eles ! r rés comprobado,
\ CONCLUSION  recc ks cctinidad
GENERAL icaci adero y el
Sy enfoque en fines de semana seran claves para el éxito = -

7

Nota. Esta figura muestra los hallazgos clave del estudio de mercado, elaboracion propia.



Tabla 5

Caodificacion entrevistas para validar el prototipo 2.0

32

Codigo  Tipo de No. Tematica Fecha
instrumento Persona

EIO1 Entrevista en [JAN Conocer la percepcion de una Agosto 2026
profundidad a IA inteligencia artificial frente al

prototipo 1.0 del centro de
entretenimiento deportivo, con el
fin de identificar mejoras para el

prototipo 2.0.

Nota. La entrevista a una 1A permitid identificar oportunidades de mejora para el prototipo 2.0.

Elaboracion propia.



Tabla 6

Matriz de sistematizacion de informacion, entrevistas

Temaéticas

Preguntas

Respuestas

Primera impresion

¢Qué impresidn le genera el disefio
general del centro de entretenimiento

deportivo al observar el prototipo?

EIO1, 2026: La IA considera
que el prototipo comunica una
propuesta diferente y atractiva,
porque integra actividad
deportiva, comida, bebidas y
socializacion en un mismo

espacio.

Claridad del

concepto

¢ El prototipo permite entender claramente
gue el negocio combina caja de bateo,
gastronomia, bebidas y entretenimiento

social?

EIO1, 2026: Si permite
comprender el concepto. Se
identifica claramente que la
caja de bateo es el atractivo
principal y que los servicios
complementarios fortalecen la

experiencia del cliente.

Distribucién del

espacio

¢Considera que la distribucion entre lineas
de bateo, mesas, barra, cocina, bafios y

circulacion es comoda y funcional?

El01, 2026: La distribucion se
percibe funcional, ya que
separa las lineas de bateo del
area social y gastrondmica. Se
recomienda mantener
circulacion amplia 'y

sefializacion de seguridad.

Permanencia del

¢ El disefio del espacio le motivaria a

El01, 2026: Si motivaria la

cliente quedarse antes o después de usar la caja permanencia, porque el cliente
de bateo? ¢Por qué? puede llegar antes o quedarse
después para consumir
alimentos, ver deportes y
compartir con su grupo.
Servicios ¢Qué servicio complementario considera  EI01, 2026: Los servicios mas

complementarios

mas importante dentro del prototipo:

relevantes son el area de

33



comida, bebidas, pantallas deportivas,

zona social o parqueadero?

comida, bebidas, pantallas
deportivas y parqueadero,
porque complementan la
actividad principal y aumentan

el ticket promedio.

Barreras u objeciones

¢ Qué aspecto del prototipo le generaria

dudas antes de visitar el establecimiento?

EIO1, 2026: Las principales
dudas serian la seguridad
durante el bateo, el precio de la
experiencia, la disponibilidad
de parqueadero vy la calidad del

servicio gastronémico.

Mejoras

¢Qué cambio recomendaria para que el
prototipo sea més atractivo, comodo o
rentable?

EIO01, 2026: Se recomienda
reforzar la sefializacion,
destacar las normas de
seguridad, crear paquetes por
grupos y mejorar la
ambientacion deportiva para
aumentar el atractivo

comercial.

Intencion de visita

Después de observar el prototipo,
JVvisitaria este centro de entretenimiento si
estuviera ubicado en el centro norte de

Quito? ¢ Por qué?

El01, 2026: Si visitaria el
centro si se ubica en el centro
norte de Quito, porque
combina novedad,
accesibilidad, entretenimiento
y servicios complementarios

en una sola experiencia.

34

Nota. La matriz resume los hallazgos de la entrevista para la mejora del prototipo 2.0. Elaboracion propia.

Propuesta Final - Prototipo 2.0

Figura 10

Prototipo 2.0
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EXTERIOR Y PARQUEADERO RECEPCION AREA SOCIAL Y MESAS

4 CAPITAL

&
CAPITAL

LINEAS DE BATEO 1 LINEAS DE BATEO 2

.....

ZONA GOLPE / MOTIVACION

&
CAPITAL

BODEGA / ALMACEN CIRCULACION EVENTOS EMPRESARIALES / TEAM BUILDING

NA,
EA LA RUTIN
v,\l,'g LA EMOCION.

Nota. Esta figura muestra el prototipo 2, elaboracién propia.

El prototipo 2.0 mejora la propuesta inicial al reforzar la experiencia integral del cliente,
ademas de las dos lineas de bateo, incorpora una zona social méas atractiva, barra, cocina,
pantallas deportivas, areas de circulacién, bodega, bafios y espacios visuales para generar
contenido en redes sociales. Esta version responde a los hallazgos de la encuesta, donde se
identifico la importancia de la comida, el parqueadero, la diversién, los fines de semanay la

permanencia en el establecimiento.

Modelo de Monetizacion

El proyecto utilizard un modelo de monetizacion hibrido B2C y B2B. En el canal B2C,
los ingresos provendran del uso de la caja de bateo, alimentos, bebidas, combos, membresias y
eventos deportivos. En el canal B2B, se ofreceran eventos corporativos, alquiler de espacios,

alianzas con universidades, entrenadores y marcas deportivas, esta combinacion permite
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diversificar ingresos, ampliar el alcance del negocio y reducir la dependencia de una sola fuente

de rentabilidad.
Presentacion Comercial del Prototipo o Propuesta Final

Figura 11

Captura de pantalla video promocional

VIDEO e —
COMERCIAL & CAPITAL' \.m

£A LA RUTIVA
VIVF'LA;’\ EMOCION
S ————

Nota. Elaboracion propia. Enlace: https://canva.link/I3869g3prrbf9hg
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Figura 12

Landing page del proyecto

LANDING PAGE
e CAPITAL

VEN A BATEAR, T

VEN A BATEAR,

DIVERSION MAS QUE Y HABILIDADES
PARATODOS ~ UNJUEGO CONCENTMAGON  REALES

DESCARGA TU BATEO, jJUEGA AHORA!

Nota. Elaboracidn propia. Enlace: https://semiconductor-infants-jim-leslie.trycloudflare.com/
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Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizacion

La localizacion propuesta para el proyecto se ubica en el sector centro norte dela ciudad
de Quito, especificamente en zonas cercanas al sector de La Carolina, esta alternativa se
considera estratégica por su accesibilidad, cercania a areas comerciales y empresariales,
concentracion del mercado objetivo, disponibilidad de transporte y posibilidad de parqueadero,
la encuesta demostrd que el parqueadero es un factor altamente valorado, por lo que la seleccion

del local debe priorizar espacios amplios, seguros y de facil acceso.
Tabla7

Matriz de localizacién

Factor Peso La Carolina Cumbaya El Condado
Cercania al mercado objetivo 35 % 10 7 6
Accesibilidad y transporte 25 % 10 7 6

Seguridad 20 % 9 9 7

Actividad comercial y 15 % 9 7 6
empresarial

Disponibilidad de 5% 8 8 7
parqueadero

Total ponderado 100 % 9,35 7,45 6,40

Nota. La Carolina presenta la mejor valoracion como ubicacién del proyecto. Elaboracion propia.



Figura 13

Localizacion 6ptima del proyecto
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4. CONCLUSION

De acuerdo con el analisis estadistico de las 323 encuestas y la evaluacion de los factores clave mediante

el método cualitativo por puntos, se concluye que LA CAROLINA es la ubicacién 6ptima para la implementacién

de la Caja de Bateo y Experiencia Social, debido a su cercania al mercado objetivo, excelente conectividad,

alta seguridad, intensa actividad comercial y empresarial, y mayor potencial de generacion de clientes. ~—
‘ i

Estas garantizan la y del proyecto a largo plazo.
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Nota. Esta figura muestra la localizacion del proyecto, elaboracion propia.
Figura 14

Mapa de distribucion de la planta
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Nota. Esta figura muestra el prototipo del mapa de distribucidon, elaboracién propia.
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Operaciones: Mapa de procesos y Disefio Organizacional

Figura 15

Mapa de procesos
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Nota. Esta figura muestra el mapa de procesos, elaboracién propia.



Tabla 8

Detalle mapa de procesos
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Proceso

Objetivo

Alcance

Actividades

Planeacién

estratégica y

Definir objetivos,

indicadores y

De la visién a la

ejecucion

Definicion de metas, planificacion

financiera, indicadores de gestion

gestion del crecimiento del administrativa. y analisis de crecimiento.

negocio negocio.

Marketing y Atraer clientes y Desde la estrategia Redes sociales, campafas,

desarrollo posicionar la promocional hastala  alianzas, promociones,

comercial marca. captacién de clientes.  fidelizacion y seguimiento
comercial.

Gestion de Garantizar una Desde la solicitud de  Recepcion, reservas, registro,

reservas y atencion ordenada  reserva hasta el cobro, informacion del servicio y

atencion al cliente

y eficiente.

registro y cobro.

atencion inicial.

Operacion de la
caja de bateo

Asegurar una
experiencia segura

y controlada.

Desde la entrega de
equipos hasta la
finalizacion de la

sesion.

Entrega de casco y bate,
induccién, supervisioén, control de

riesgos y cierre.

Servicio
gastronémico y

experiencia social

Aumentar
permanencia y

satisfaccion.

Desde la toma de
pedido hasta la
encuesta de

satisfaccion.

Pedidos, preparacion, entrega,

consumo, encuesta y fidelizacién.

Talento humano

Contar con
personal

capacitado.

Desde seleccion hasta

evaluacion.

Reclutamiento, capacitacion,
evaluacion y cumplimiento de

funciones.

Administracion y

finanzas

Gestionar recursos
econémicos y

obligaciones.

Desde contabilidad

hasta pagos.

Presupuesto, tesoreria, compras,
pagos, control de costos e

informes.

Tecnologia e

infraestructura

Mantener sistemas

y equipos
operativos.

Desde reservas
digitales hasta

mantenimiento.

Sistema de reservas, pantallas,
equipos de bateo y mantenimiento

preventivo.
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Seguridad y Reducir riesgos y Desde normas de Control de aforo, limpieza,
calidad asegurar seguridad hasta higiene, protocolos, indicadores y
estandares. mejora continua. acciones correctivas.

Nota. Se presentan los procesos clave para la operacion del proyecto. Elaboracion propia.

Disefio Organizacional y funciones

Figura 16

Organigrama
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Nota. Esta figura muestra el organigrama, elaboracion propia.

La estructura organizacional propuesta considera una administracién general responsable
de la planificacion, el control financiero y la toma de decisiones, bajo esta direccidn se ubican las
areas de operaciones, marketing y ventas, finanzas, talento humano, cocina/barra, seguridad y
mantenimiento, esta estructura permite coordinar las actividades principales del negocio y
asignar responsabilidades claras a cada area, en el plan financiero se deberan considerar, como

minimo, cargos de administrador, operador de caja de bateo, personal de atencion, mesero,
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cocinero, cajero, encargado de marketing y personal de limpieza o seguridad segun la escala

inicial del negocio.
Conformacion Legal

Se propone constituir la empresa bajo la figura de Sociedad por Acciones Simplificada
(S.A.S.), debido a que este tipo de compafiia permite formalizar emprendimientos de manera
simplificada en Ecuador. De acuerdo con la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros
(2024), la S.A.S. puede constituirse por una o varias personas naturales o juridicas mediante un
tramite simplificado, para el proyecto, esta figura facilita la incorporacion de socios, la
organizacion del capital, la obtencion de RUC, la formalizacion laboral, la apertura de cuentas
bancarias y el acceso a financiamiento’, ademas, permite separar la responsabilidad patrimonial

de la empresa frente a las obligaciones personales de los socios.

Figura 17

Conformacion legal S.A.S.
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Nota. Esta figura muestra la conformacion legal, elaboracion propia.



44

Plan de Marketing

El plan de marketing busca posicionar Capital Batting Center como una alternativa de
entretenimiento deportivo y social en la ciudad de Quito, su estrategia se enfocard en comunicar
el concepto de una salida diferente: batear, comer, beber, ver deportes y compartir en un
ambiente moderno. La promocion priorizara redes sociales, videos cortos, influencers locales,
alianzas con universidades y empresas, campafias de apertura, pagquetes grupales y descuentos

por membresia.
Marketing Mix (4Ps)
Producto.
Experiencia integral que combina caja de bateo, gastronomia, bebidas, pantallas
deportivas y espacios sociales.
Estrategias: Producto de nicho deportivo-social, experiencia premium
diferenciada.
Precio.
Paquetes por lanzamientos, combos con comida y bebida, membresias,
promociones grupales y eventos privados.
Estrategias: Precio psicoldgico, paquetes escalonados para aumentar ticket
promedio.
Plaza.

Local en el centro-norte de Quito, con acceso vehicular, parqueadero, seguridad
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y reservas digitales.

Estrategias: Distribucion directa (local fisico), e-commerce para reservas y
delivery de alimentos.

Promocion.

Redes sociales, influencers, promociones de apertura, alianzas con empresas y
universidades, torneos y programas de fidelizacion.

Estrategias: Marketing digital en redes sociales, alianzas estratégicas B2B.
Objetivo general del plan de marketing.

Desarrollar un plan de marketing estratégico que posicione a Capital Batting
Center en el mercado objetivo de Quito, incremente su reconocimiento de marca,
logrando alcanzar un crecimiento progresivo en ventas y participacion de mercado
durante el primer afio de lanzamiento.

Propuesta de Valor.

"Ven a batear, comer, compartir y salir de la rutina"
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Tabla 9

Plan de marketing

Estrategia Acciones Objetivo Indicador
Marketing Contenido en Instagram, TikToky  Generar Alcance, clics, reservas.
digital Facebook; reels de experiencia; reconocimiento y
pauta segmentada. visitas.
Promociones Combos de bateo + bebida + Impulsar prueba Ventas de combos y
de apertura comida; descuentos para grupos. inicial. namero de clientes.
Alianzas Convenios con universidades, Captar grupos y Numero de alianzas y
empresas y marcas deportivas. eventos. reservas corporativas.
Fidelizacion Membresias, puntos, ranking de Aumentar Retorno de clientes y
bateo y torneos. recurrencia. memobresias activas.
Experiencia Pantallas deportivas, zona selfie, Incrementar Ticket promedio y
social masica y eventos tematicos. permanencia. tiempo de permanencia.

Nota. Se presentan las estrategias comerciales y de fidelizacion del proyecto. Elaboracion propia.

Figura 18

Disefio de marca y slogan
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Nota. Esta figura muestra el disefio de marca y slogan, elaboracion propia.



Definicion de Estrategias, Acciones y presupuesto
Figura 19

Plan de marketing

Estrategia Accién Tiempo Presupuesto

Desarrollar publicaciones en Instagram, Facebook y

TikTok destacando la experiencia de bateo. 3 meses $800
Estrategia 1:
R o Colaborar con 5 influencers deportivos y de
Contenido en redes sociales ndrddnction Bkt 4 meses $1.500
Crear videos cortos la ienci;

(bateo + gastronomia). 3 meses $600
con s para eventos Finesss $400
grupales.

Estrategia 2: . g
. e Alianzas con empresas para team building y eventos 3 $500
Alianzas estratégicas corporativos. meses
fidelizaci
Programa de fidelizacion con membresias y Binesss $700

descuentos recurrentes.

' Total Presupuesto: $4.500

Nota. Esta figura muestra el plan de marketing, elaboracion propia.
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Presentacion de las estrategias de marketing
Figura 20

Disefo post para Instagram
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Nota. Esta figura muestra el disefio para el post en Instagram, elaboracion propia.
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Evaluacién Financiera

Inversion Inicial

Tabla 10

Inversion Inicial
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INVERSION EN PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

Jaulas de bateo

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
MAQUINA LANZADORA JUGS BP1 COMBO 2 $3.050,00 $6.100,00
BASEBALL/SOFTBALL

KIT DE JAULA/MALLA DE BATEO TIPO JUGS 2 $ 4.200,00 $8.400,00
RED PORTATIL / BARRERA DE PROTECCION ADICIONAL 2 $ 620,00 $ 1.240,00
PELOTAS PARA MAQUINA / PRACTICA (DOCENA) 10 $120,00 $1.200,00
BATES DE USO RECREATIVO 6 $ 140,00 $ 840,00
CASCOS DE BATEO 8 $ 78,00 $624,00
BATTING TEE / SOPORTE DE PRACTICA 2 $ 185,00 $ 370,00
ALFOMBRA / HITTING MAT PARA ZONA DE BATEO 2 $ 220,00 $ 440,00
TOTAL MAQUINARIA'Y EQUIPO JAULAS $19.214,00
COCINA INDUSTRIAL DE 4 QUEMADORES 1 $ 750,00 $ 750,00
FREIDORA INDUSTRIAL DE DOBLE CANASTA 1 $ 550,00 $ 550,00
REFRIGERADOR VERTICAL COMERCIAL 1 $1.200,00 $1.200,00
CONGELADOR HORIZONTAL 300 L 1 $ 700,00 $ 700,00
CAMPANA EXTRACTORA DE ACERO INOXIDABLE 1 $ 650,00 $ 650,00
MESA DE TRABAJO DE ACERO INOXIDABLE 1 $ 380,00 $ 380,00
LAVAPLATOS INDUSTRIAL DE UN POZO 1 $ 250,00 $ 250,00
HORNO MICROONDAS COMERCIAL 1 $ 220,00 $220,00
CAFETERA COMERCIAL 1 $ 250,00 $ 250,00
LICUADORA INDUSTRIAL 1 $ 180,00 $ 180,00
VITRINA EXHIBIDORA REFRIGERADA PARA BEBIDAS 1 $1.000,00 $1.000,00
ESTANTERIA METALICA PARA ALMACENAMIENTO 2 $ 150,00 $ 300,00
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UTENSILIOS DE COCINA (OLLAS, SARTENES, 1 lote $ 600,00 $ 600,00
CUCHILLOS, TABLAS, PINZAS, RECIPIENTES, ETC.)

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO COCINA $7.030,00
MOSTRADOR DE RECEPCION 1 $ 900,00 $ 900,00
ESCRITORIO ADMINISTRATIVO 1 $ 350,00 $ 350,00
SILLAS ERGONOMICAS ADMINISTRATIVAS 2 $ 180,00 $360,00
ARCHIVADOR METALICO 1 $300,00 $300,00
ESTANTERIAS METALICAS PARA ARCHIVO 2 $ 250,00 $ 500,00
CASILLEROS PARA IMPLEMENTOS DEPORTIVOS 2 $ 350,00 $ 700,00
MESAS PARA CLIENTES 8 $220,00 $1.760,00
SILLAS PARA CLIENTES 24 $ 65,00 $1.560,00
BANCAS DE ESPERA 2 $ 250,00 $ 500,00
SMART TV 55" 3 $ 550,00 $1.650,00
SISTEMA DE SONIDO AMBIENTAL COMPLETO 1 $ 900,00 $ 900,00
COMPUTADORA ADMINISTRATIVA 1 $ 545,00 $ 545,00
LAPTOP GERENCIAL 2 $729,00 $1.458,00
IMPRESORA MULTIFUNCION 1 $ 400,00 $ 400,00
MONITOR ADICIONAL 1 $ 300,00 $ 300,00
SISTEMA POS COMPLETO (PANTALLA, LECTOR, CAIONE 1 $ 950,00 $ 950,00
IMPRESORA)

CAJON MONEDERO 1 $ 180,00 $ 180,00
ROUTER EMPRESARIAL 1 $ 200,00 $ 200,00
SWITCH DE RED 1 $ 150,00 $ 150,00
TELEFONO CELULAR EMPRESARIAL 1 $ 500,00 $ 500,00
CAMARAS DE SEGURIDAD 8 $68,00 $ 544,00
DVR DE VIDEOVIGILANCIA 1 $ 380,00 $ 380,00
DISCO DURO PARA VIDEOVIGILANCIA 1 $ 180,00 $ 180,00
UPS 2 $ 180,00 $ 360,00
EXTINTORES 4 $80,00 $320,00
BOTIQUIN DE PRIMEROS AUXILIOS 1 $ 150,00 $ 150,00
SENALETICA DE SEGURIDAD 1 $ 700,00 $ 700,00
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ROTULO LUMINOSO EXTERIOR $1.500,00 $1.500,00
DECORACION TEMATICA DEPORTIVA $3.000,00 $3.000,00
ILUMINACION LED AREAS COMUNES $2.500,00 $2.500,00
ADECUACIONES $6.000,00 $6.000,00
ACABADOS INTERIORES $3.000,00 $3.000,00
BASUREROS DE ACERO INOXIDABLE $ 45,00 $ 270,00
DISPENSADORES DE JABON Y PAPEL $60,00 $ 240,00
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO INSTALACIONES $33.307,00
TOTAL MAQUINARIAS Y EQUIPOS $59.551,00
INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

COSTOS TOTALES $61.973,08

GASTOS $125.315,73

DIAS DEL ANO 365

COSTOS Y GASTOS DIARIOS $513,12

DIAS DE DESFASE 90

TOTAL INVERSION $46.180,80

INVERSION TOTAL

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO  $59.551,00

CAPITAL DE TRABAJO $46.180,80

TOTAL INVERSION $105.731,80

Nota: Se presenta la inversion requerida para la puesta en marcha del proyecto. Elaboracion propia.



Capacidad Servicio De Jaulas

Tabla 11

Capacidad tecnica

CAPACIDAD TECNICA

jaulas de bateo 2

cantidad de 600

lanzamientos por jaula

Capacidad semanal 7.200

(martes—jueves)

Capacidad semanal 21.600

(viernes—domingo)

Produccion

52

Nota: Se presenta la capacidad operativa semanal de las jaulas de bateo del proyecto. Elaboracién propia.

Tabla 12

Capacidad efectiva

CAPACIDAD EFECTIVA

jaulas de bateo 2
LANZAMIENTOS SESION 20
ESTANDAR (10 MIN)

SESIONES POR HORA 6
Capacidad efectiva por hora 120
Capacidad semanal (martes—jueves) 1.440
Capacidad semanal (viernes—-domingo)  4.320

Nota: Se muestra la capacidad operativa efectiva del proyecto. Elaboracion propia.



Tabla 13

Analisis de capacidad instalada
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ANALISIS DE CAPACIDAD INSTALADA al 100%
DETALLE DIA SEMANA MES ANO
MARTES A JUEVES 4.800 14.400 62.352 748.224
VIERNES A DOMINGO  14.400 43.200 187.056 2.244.672
TOTAL 19.200 57.600 249.408 2.992.896

Nota: Se muestra la capacidad instalada del proyecto. Elaboracién propia.

Tabla 14

Analisis de capacidad efectiva
ANALISIS DE CAPACIDAD EFECTIVA al 20%
DETALLE DIA SEMANA MES ANO
MARTES A JUEVES 960 2.880 12.470  149.645
VIERNES A DOMINGO 2.880 8.640 37.411  448.934
TOTAL 3.840 11.520 49882 598.579

Nota: Se muestra la capacidad efectiva del proyecto al 20 %. Elaboracion propia.



CAPACIDAD SERVICIO DE ALIMENTACION

Tabla 15

Capacidad tecnica

CAPACIDAD TECNICA

namero de personas en cocina (martes—jueves) 1
namero de personas en cocina (viernes—domingo) 2
capacidad de ordenes por hora (martes—jueves) 6
capacidad de ordenes por hora (viernes—domingo) 12
Capacidad semanal (martes—jueves) 108
Capacidad semanal (viernes—domingo) 432

Nota: Se muestra la capacidad de produccion semanal de la cocina. Elaboracion propia..

Tabla 16

Capacidad efectiva

CAPACIDAD EFECTIVA

namero de personas en cocina (martes—jueves) 2
namero de personas en cocina (viernes—domingo) 2
capacidad de ordenes por hora (martes—jueves) 4,5
capacidad de ordenes por hora (viernes—domingo) 9
Capacidad semanal (martes—jueves) 81
Capacidad semanal (viernes—domingo) 324

Nota: Se presenta la capacidad efectiva de atencion de pedidos del area de cocina. Elaboracion propia.



Tabla 17

Analisis de capacidad instalada

ANALISIS DE CAPACIDAD INSTALADA al 100%
DETALLE DIA  SEMANA MES ANO
MARTES A JUEVES 36 108 468 5.612
VIERNES A DOMINGO 144 432 1.871  22.447
TOTAL 180 540 2.338  28.058

Nota: Elaboracidn propia.

Tabla 18

Analisis de capacidad efectiva

ANALISIS DE CAPACIDAD EFECTIVA al 75%
DETALLE DIA SEMANA MES ANO
MARTES A JUEVES 27 81 351 4.209
VIERNES A DOMINGO 108 324 1.403 16.835
TOTAL 135 405 1.754 21.044

Nota: Elaboracidn propia.



Costos

Tabla 19

Costos
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JAULAS DE BATEO

DETALLE COSTOS FI1JOS COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
CANTIDAD

DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPO 1 $ 200,56 $2.406,67

MANTENIMIENTO PREVENTIVO (LUBRICANTES, PRODUCTOS 1 $ 35,00 $ 420,00

DE LIMPIEZA TECNICA, AJUSTES Y CALIBRACIONES, INSUMOS

MENORES.)

MANTENIMIENTO CORRECTIVO (REPUESTOS, REPARACIONES, 1 $ 50,00 $ 600,00

MANO DE OBRA TECNICA, COMPONENTES ELECTRICOS Y

MECANICOS.)

CONSUMO ELECTRICO DE LAS MAQUINAS. 1 $ 40,00 $ 480,00

OPERADOR DE LAS JAULAS (SUELDO + BENEFICIOS SOCIALES). 1 $ 640,98 $7.691,76

DETALLE DE COSTOS VARIABLES

COSTO REPOSICION DE PELOTAS 1 $ 120,00 $1.440,00

AUXILIAR BAJO DEMANDA PRESTACION DE SERVICIOS 1 $ 350,00 $4.200,00

TOTAL JAULA $1.436,54 $17.238,42

RESTAURANTE

DETALLE COSTOS VARIABLES COSTO MENSUAL COSTO ANUAL
CANTIDAD

MATERIA PRIMA (CARNES, EMBUTIDOS, EMPAQUES, ETC.) 701 $2.307,91 $27.694,90

TOTAL COSTOS VARIABLES $27.694,90

DETALLE COSTOS FIJOS

MANO DE OBRA PERSONAL COCINERO 1 $ 640,98 $7.691,76

AUXILIAR BAJO DEMANDA 1 $ 350,00 $4.200,00

PRESTACION DE SERVICIOS
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SERVICIOS BASICOS (AGUA, ELECTRICIDAD, GAS, INTERNET) $ 225,00 $2.700,00
DEPRECIACION DE MAQUINARIA Y EQUIPO $ 69,00 $ 828,00
MANTENIMIENTO, LIMPIEZA Y REPOSICION $ 135,00 $1.620,00
TOTAL COSTOS FIJOS $17.039,76
TOTAL RESTAURANTE $3.727,89 $ 44.734,66
TOTAL COSTOS $61.973,08

Nota: Se resumen los costos operativos anuales del proyecto. Elaboracion propia.

Gastos
Tabla 20
Gastos
MES Arriendos NOMINA SERVICI SEGURI SERVICI SUMINIS SEGURO MANTEN DEPRECIACI PERMISOS
PERSONAL (e} DAD Y 0S TROS DE S IMIENTO ONES Y PTENTES
BAJO PROFESI VIGILAN BASICOS OFICINA S PROPIEDAD
RELACION ONALES CIA PLANTAY
DE (CONTA EQUIPO
DEPENDEN DORA)
CIA
Enero $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $ 40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $82,50
Febrero $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $ 82,50
Marzo $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $82,50
Abril $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $ 40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $82,50
Mayo $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $ 40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $82,50
Junio $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $ 40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $82,50
Julio $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $ 40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $82,50
Agosto $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $ 40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $82,50
Septiem $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $ 40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $82,50
bre
Octubre $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $ 40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $82,50
Noviem $4.000,00 $2.199,38 $ 200,00 $2.140,00 $ 135,00 $ 40,00 $ 100,00 $ 115,00 $ 386,09 $82,50

bre



Diciemb

re

$4.000,00

$2.199,38 $ 200,00

$2.140,00

$ 135,00 $ 40,00

$ 100,00

$ 115,00

$ 386,09

58

$ 82,50

TOTAL  $ $ $ $ $ $ $ $ $
ANUA 48.000,00 26.392,60 2.400,00 25.680,00 1.620,00 480,00 1.200,00 1.380,00 4.633,08 990,00
L
GASTOS DE VENTAS
SERV PUBLICIDA MATERIA MATERIA PROMO PAGINA FOTOGRA
ICIO DENREDES L L CIONES WEB FIAY
PROF SOCIALES PUBLICIT PROMOCI Y CONTENID
ESIO ARIO ONAL FIELIZA @)
NAL CION
(ESPE
CIALI
STA
EN
MAR
KETI
NG)
ener $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00 $25,00 $ 100,00
0 200,00
febre $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00 $25,00 $ 100,00
ro 200,00
marz $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00  $25,00 $ 100,00
0 200,00
abril  $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00  $25,00 $ 100,00
200,00
may $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00  $25,00 $ 100,00
0 200,00
junio $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00  $25,00 $ 100,00

200,00
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julio $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00  $25,00 $ 100,00
200,00

agost $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00  $25,00 $ 100,00

0 200,00

septi $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00  $25,00 $ 100,00

embr 200,00

e

octu $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00  $25,00 $ 100,00

bre 200,00

novi $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00 $25,00 $ 100,00

embr 200,00

e

dicie $ $ 300,00 $ 150,00 $ 150,00 $120,00 $25,00 $ 100,00

mbre 200,00

total $ $ 3.600,00 $ 1.800,00 $1.800,00 $1.440,00 $300,00 $1.200,00
2.400,0
0

Nota: Se presentan los gastos operativos del proyecto. Elaboracion propia.
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Presupuesto de Ventas

Tabla 21

Presupuesto de ventas

JAULA COMIDA TOTAL
CANTIDADES 2.494 701
PRECIO DE VENTA $6,25 $9,31
VENTAS MENSUAL $ 15.588,00 $6.528,49 $22.116,49

ANO1  ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS $ $274.686,78 $ $294.251,35 $304.550,15
TOTALE  265.397,8 284.300,82
S 6
PRECIO DE VENTA VALOR ASUMO VALOR COSTODE PVP
JAULA MENSUAL MESUAL  SESION
COSTOS DE SERVICIO $1.436,54  100% $1.436,54 $351 $6,25
GASTOS $10.442,98 70% $7.310,08
ADMINISTRATIVOS Y
VENTAS
CAPACIDAD EFECTIVA  49.882 20POR  2.494
MENSUAL HORA

Nota: La proyeccion se estim6 con base en la capacidad efectiva del proyecto. Elaboracion propia.



Punto de Equilibrio

Tabla 22

Punto de equilibrio

JAULA COCINA TOTAL

29.929 8.418 38.346

78% 22% 100%

$6,25 $931

$0,19 $3,79

$ 6,06 $5,52

$4,73 $1,21 $594

$ 11.598,42 $12.839,76

$1.951,87

$1.523,41 $ 428,46 $1.951,87

CANTI INGRES COSTO COSTO COSTO UTILIDAD /

DADES OS VARIABLE FI1JO TOTAL PERDIDA

100 $692,10 $97,88 $ $11.696,31 $-11.004,20
11.598,42

1.600 $11.073,68 $1.566,14 $ $13.164,56 $-2.090,88
11.598,4
2

1.952 $13.508,98 $1.910,56 $ $ 13.508,98 $-
11.598,4
2

6.500 $44.986,82 $6.362,43 $ $17.960,85 $ 27.025,96
11.598,4
2

8.000 $55.368,39 $7.830,69 $ $19.429,11 $35.939,28
11.598,4

2
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Nota: El analisis identifica las ventas requeridas para cubrir los costos totales de operacion. Elaboracion

propia.

Figura 21
Punto de equilibrio

& [NGRESOS @ COSTOFI0 <4 COSTO TOTAL

Nota. Esta figura muestra el punto de equilibrio, elaboracion propia.

Estado de P&G

Tabla 23

Estado del P&G

Estado de Pérdidas y Ganancias
ANOS 1 2 3 4 5

Ingresos ventas $ $ $ $ $
265.397,86 274.686,78 284.300,82 294.251,35 304.550,15
Costo de Produccién  $61.973,08 $65.105,75 $67.384,45 $69.742,91 $72.183,91

Utilidad Bruta $ $ $ $ $
203.424,78 209.581,03 216.916,37 224.508,44 232.366,24

(-) Gastos Operacion  $ $ $ $ $
125.315,73 129.701,78 134.241,35 138.939,79 143.802,69

(-) Depreciacion $7.867,80 $7.867,80 $7.867,80 $7.867,80 $7.867,80

Utilidad Operacion  $70.241,24 $72.011,45 $74.807,22 $77.700,85 $80.695,75




Gastos Financieros ~ $8.240,44 $6.744,27 $5.083,22 $3.239,11 $1.191,78
Utilidad Antes de $62.000,81 $65.267,18 $69.724,01 $74.461,74 $79.503,97
Impuestos

Impuesto a laRenta ~ $15.500,20 $16.316,80 $17.431,00 $18.61543 $19.875,99
25%

Utilidad Neta $46.500,60 $48.950,39 $52.293,00 $55.846,30 $59.627,98

Nota: Se presenta el estado de resultados proyectado del proyecto. Elaboracion propia.

Estado Flujo de Caja

Tabla 24

Estado de flujo de caja

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

Afios 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD OPERACION 70241 72011 74807 77701 80696
(+) DEPRECIACIONES 7868 7868 7868 7868 7868
(-) IMPUESTOS 15500 16317 17431 18615 19876
(-) INVERSIONES -105732

(=) FLUJO DEL PROYECTO  -105732 62609 63562 65244 66953 68688
(+) PRESTAMO 84585

(-) GASTOS FINANCIEROS 8240 6744 5083 3239 1192
(-) AMORTIZACION 13576 15073 16734 18578 20625
PRESTAMO

(=) FLUJO DEL PROYECTO  -21146 40792 41746 43427 45136 46871
AJUSTADO

Flujo acumulado -21146 19646 61391 104818 149955 196825

Nota: Se presenta el flujo de caja financiero proyectado. Elaboracion propia.

Indicadores Financieros (WACC-VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

Tabla 25
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Indicadores financieros

WACC 9,30%

VAN PROYECTO $ 145.668,10
TIR PROYECTO 53,62%
Periodo de recuperacion 1,98

VAN SOCIOS $ 146.050,05
TIR SOCIOS 194,78%

Nota: Se presentan los indicadores financieros del proyecto. Elaboracion propia.

Estados Financieros (3 escenarios)

Tabla 26

Estados financieros: Escenario pesimista
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FLUJO DE CAJA

ESCENARIO PESIMISTA

FINANCIERO

Afios 0 1 2 3 4 5

UTILIDAD OPERACION 56193 57609 59846 62161 64557

(+) DEPRECIACIONES 7868 7868 7868 7868 7868

(-) IMPUESTOS 12719 13314 14142 15018 15947

(-) INVERSIONES -109146

(=) FLUJO DEL -109146 51342 52162 53572 55011 56477

PROYECTO

(+) PRESTAMO 54573

(-) GASTOS FINANCIEROS 0 5317 4351 3280 2090 769

(-) AMORTIZACION 8759 9725 10796 11986 13307

PRESTAMO

(=) FLUJO DEL -54573 37266 38087 39496 40935 42402

PROYECTO AJUSTADO

Flujo acumulado -54573 -17307 20779 60275 101210 143612
PROYECTO AJUSTADO

VAN $97.268,54 $97.514,97

TIR 39,19% 64,69%




Nota: Se muestran los indicadores financieros en el escenario pesimista. Elaboracion propia..

Tabla 27

Estados financieros: Escenario optimista
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FLUJO DE CAJA

ESCENARIO OPTIMISTA

FINANCIERO
Afios 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD OPERACION 84289 86414 89769 93241 96835
(+) DEPRECIACIONES 7868 7868 7868 7868 7868
(-) IMPUESTOS 19743 20516 21622 22788 24016
(-) INVERSIONES -109146

(=) FLUJO DEL -109146 72414 73766 76014 78321 80686
PROYECTO

(+) PRESTAMO 54573

(-) GASTOS FINANCIEROS 5317 4351 3280 2090 769

(-) AMORTIZACION 8759 9725 10796 11986 13307
PRESTAMO

(=) FLUJO DEL -54573 58338 59690 61938 64245 66610
PROYECTO AJUSTADO

Flujo acumulado -54573 3765 63455 125393 189639 256249
VAN $183.670,88 $183.917,31

TIR 62,10% 106,53%

Nota: Se muestran los indicadores financieros en el escenario optimista. Elaboracion propia.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

En conclusién, el proyecto de la Caja de Bateo y Experiencia Social en Quito demuestra
una oportunidad viable desde el punto de vista comercial, operativo y financiero, siempre que se
gestione con una planificacion adecuada. La propuesta no se limita inicamente a ofrecer una
actividad deportiva, sino que integra entretenimiento, gastronomia, bebidas, pantallas deportivas
y espacios sociales, lo que permite generar varias fuentes de ingresos dentro de un mismo
modelo de negocio. Esta combinacion favorece la permanencia del cliente en el establecimiento

y contribuye al incremento del ticket promedio.

Desde el analisis financiero, se evidencia que la inversion inicial es significativa debido a
la necesidad de adquirir maquinas lanzadoras, mallas de proteccion, equipos deportivos,
adecuacion del local, mobiliario, tecnologia, cocina, permisos y capital de trabajo. Sin embargo,
estos costos se justifican porque el proyecto requiere infraestructura especializada para garantizar
seguridad, calidad y una experiencia diferenciada. Ademas, el arriendo mensual representa uno
de los gastos fijos méas importantes, por lo que la seleccidn del local debe realizarse

cuidadosamente, priorizando ubicacion, parqueadero, seguridad y accesibilidad.

Los resultados de la encuesta respaldan la existencia de demanda potencial,
especialmente en personas que buscan opciones recreativas innovadoras, experiencias grupales y
espacios de entretenimiento diferentes en Quito. Por ello, la sostenibilidad del proyecto
dependera de atraer clientes mediante la caja de bateo, retenerlos con servicios complementarios

y fidelizarlos a través de promociones, membresias y eventos. En términos generales, el proyecto
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puede considerarse rentable si mantiene un control adecuado de costos, una estrategia comercial

activa y procesos operativos bien definidos.

Recomendaciones

» Ampliar la validacion del prototipo con personas reales del segmento, documentando fecha,

perfil y respuestas, y mantener actualizados los enlaces definitivos del video y la landing page.

* Obtener al menos tres proformas comparables para equipos, mallas, adecuaciones, cocina,

tecnologia y arriendo, incluyendo flete, seguro, aranceles, IVA, repuestos e instalacion.

* Recalcular resultados y flujos incorporando la participacion de trabajadores del 15 %,
seguridad social, impuestos y escenarios de venta exigentes; luego actualizar VAN, TIR y

recuperacion.

* Ejecutar un piloto de baja escala que mida pago real, reservas, utilizacion por hora, ticket

promedio, consumo gastronémico, satisfaccion, recompra e incidentes de seguridad
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ANEXos

Anexo 1. Encuesta de investigacion de mercado aplicada al segmento objetivo.

&% ANEXO 1.
B 0 ENCUESTA DE INVESTIGACION DE MERCADO
ECAPITAL S APLICADA AL SEGMENTO OBJETIVO

BATTING CENTER p La presente encuesta tiene como objetivo conocer sus preferencias y opiniones
5 X sobre nuevas alternativas de entretenimiento en la ciudad de Quito. La informacién
RUTI INA ser4 utilizada Gni con fines émicos para el del proyecto

A

%E& 3{/‘4’06,/0[’ Capital Batting Center.

b 2
(@) OBJETIVO DE LA ENCUESTA &) FicuaTEchica INTRODUCCION PARA EL ENCUESTADO

Tipo de investigacién: Cuantitativa Estimadof(a) participante:

Conocer las necesidades, preferencias y nivel de
aceptacién del mercado objetivo respecto a la

La presente encuesta tiene como finalidad recopilar informacion sobre las
implementacién de un centro de entretenimiento 0

ES

()

()

Modalidad: Formulario en linea preferencias de los consumidores respecto a nuevas altemativas de entretenimiento
en la ciudad de Quito.

TR Jévenes y adultos de 18 a 40

B R AR T e T T afios residentes en Quito Los datos obtenidos seran utilizados Unicamente con fines académicos para el
3 > 2 T i 323 desarrolio del proyecto Capital Batting Center. La informacion es completamente
espacios de interaccién social en Quito. 4 #
J S T TS, 95% confidencial y anénima.
Mo e s 7% Tiempo estimado: 3 a 5 minutos.
® Teo y Muchas gracias por su colaboracién.
CUESTIONARIO
4Cudl es su rango de edad? (6] ¢Conace el concepto de una caja de bateo (1] @ ¢Qué tan importante es para usted que
O18-25ah0s O 26-35ahos (O 36-40 aios féoretiva (eting cegar?
O AN O Muyimportante O Importante () Poco importante
AN 748 Seotartie Gulto rede? : (g cLe nteresaria viitar n establecimiento ue © Nedaimportante
O Norte O Centro O sur O valles combine caja de bateo recreativa, comida, O T
bebidas y espacios sociales? m &3 Con quién asistiria principsimente a
£Con qué frecuencia realiza actividades i R e TS st tipo de establecimiento?
recreativas fuera de casa? O dtiaier S 2 o O Amiges  OParsia O Fomiia () Compafieros de trabajo
(© Una vez por semana () 2-3 veces por semana u da  £Qué servicios adicionales le gustaria encontrar O soho
¢ S a2 imiento? (Puede és de uno)
g 5 o
s © Una vez al mes O Raravez O Nunca o O o i) U =~ R
n @ 2Cusl es su gasto promedio cuando O Misicaenvivo (O Espacios paraeventos O Otros. conocer este establecimiento?
sale a divertirse? [ 88 :Custseiscimotivoprncipel pra O Redes socisles () Rocomendacién do amigos
OUsD510 OUSDI0-15 O USD1620 O Mas deUSD 20 visitar este establecimiento? O Publicidadonline O Volantes / impresos O Owo
A o » Oowersin O Deporte O Socializar () Celobrar eventos
B _v. ¢Considera que en Quito existen suficientos O Sabir dola rutine O owo m * iRecomendaria este tipo de experiencia
opciones innovadoras de entretenimiento? a sus amigos o familiares?
e on S 2Qué horario prefiere para visitar este B C 4 N
C Hosimeratind Do tipo de establecimiento? O O N )
O Fines de semana. © Noches antre somana

© Tardes entre semana O Cuslquier horario

: @ OBSERVACION METODOLOGICA RUTINA
¥ ta 2 323 Go[ PEA LA b
a7 g o e s Saoi s asced V/‘W




CAPITAL 4

, BATTING CENTER

@) HALLAZGO

PROCESO DE

DEPURACION
[
o DE DATOS

PONDERADO DE RESULTADOS

para

La base de datos de la encuesta fue sometida a un proceso de depuracién y ponderacién

de los

la calidad y

1. Normalizacién
de respuestas

RESULTADO PONDERADO

Edad predominante

Sector de residencia
Frecuencia recreativa
Gasto por persona
Opciones innovadoras
Conocimiento del concepto
Interés po visitar

Servicio adicional preferido
Motivo principal

Horario preferido

26-35 aiios (34,67 %)

Norte de Quito (53,10 %)

Una vez por semana (38,31 %)
USD 10-15 (29,80 %)

No (38,18 %

No conoce caja de bateo (62,23 %)
Interesado (43,65 %)

Area de comida (28,3

Diversién (36,44 %)

Fines de semana (43,03 %)

3. Exclusién de
respuestas
inconsistentes

El segmento principal corresponde a adultos
jévenes con capacidad de consumo.

Valida la conveniencia de ubicar el proyecto en
el norte o centro norte.

Existe habito de consumo de entretenimiento.

Se debe disefiar una oferta accesible con
paquetes y combos.

Existe percepcion de déficit en entretenimiento
innovador.

Existe oportunidad de introducir una
experiencia novedosa.

El proyecto evidencia aceptacién favorable.

La gastronomia es clave para la permanencia
y el ticket promedio.

El valor principal es recreativo y social, no
deportivo profesional.

La operacién debe priorizar fines de semana
y horarios nocturnos.

MATRIZ DE DEPURACION Y ANALISIS

B-®-5-©-

2. Recodificacién
de variables

4. Ponderacién
proporcional en
preguntas de
respuesta mdltiple

Anexo 2. Matriz de depuracion y anélisis ponderado de resultados.

5. Célculo de porcentajes
sobre respuestas validas
para reducir sesgos de
interpretacién

IMPLICACION PARA EL PROYECTO

Disefiar experier
orientadas

Priorizar la bisqueda de local en el norte o
centro norte de Quito.

Programar eventos semanales, promociones
recurrentes y fidelizacion.

Crear combos y precios competitivos dentro de
ese rango.

Comunicar el valor diferencial del concepto y la
experiencia innovadora.

Implementar campafias de educacién y
awareness del concepto,

Convertir interés on visitas mediante estrategias
de lanzamiento.

Invertir en un menu atractivo y combinacion
deportiva + gastronomica.

Enfocar comunicacion en diversion, experiencias
y socializacién.

Ajustar horarios y personal para mayor demanda
en fines de semana.

DOOND®O<@E O3
POE%R=0O0SQHON

Asegurar disponibilidad amplia de parqueaderos
i en la ubicacién elegida

e e P El parqueadero es un factor critico de ®
y importanta (84,06 %) localizacion

A PO TR NI (J  Los resuitados ponderados evidencian una aceptacion favorable del concepto Capital Batting Center.
' z Los factores clave de decisién son: la comida, las bebidas, el parqueadero, los espacios sociales y la experiencia integral. 2 UTINA
sl DELANAUISIS [ T o i % 2l £A LA VA,

Ve 14 EMOCION

ANEXO 3.
PROTOTIPO DIGITAL, RENDERS, LANDING PAGE
Y VIDEO COMERCIAL DESARROLLADOS POR EL EQUIPO

Se presenta el desarrollo del prototipo digital, los renders del establecimiento,

'[;APITA'L-

. BATTING CENTeR

GOLPEA LIE‘MRgg}alz, la landing page oficial y el video comercial promocional del proyecto.
VIVE LA EMEEEZ

G 1.PROTOTIPO DIGITAL

A 2. RENDERS DEL ESTABLECIMIENTO

———

Prototipo digital CAPITAL
interactivo que
presenta la

experiencia del
cliente, secciones
de servicios,
reservas y
promociones.

LINEAS DE BATEO

BODEGA ESPACIOS SOCIALES

RENDERS ADICIONALES: CIRCULACION — ZONA SELFIE — EVENTOS

53 4. VIDEO COMERCIAL PROMOCIONAL

@ 3. LANDING PAGE OFICIAL

GOLPEA LA RUTINA,

Video comercial
que presenta la
experiencia, las
instalaciones y el
ambiente Unico de
Capital Batting

CAPITAL,

BATEA - DISFRUTA - COMPARTE

BATTING CENTey

GOLPE 4 LA RU”NA' Center.
ENLACE DEL VIDEO
(Pendiente de insertar
por el equipo)
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Anexo 4. Diagramas BPMN de procesos operativos y de soporte.
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g Talento Humano Administracién y Tecnologia e Seguridad y
' finanzas infraestructura calidad

BPMN 1 — Planeacion estratégica y gestion del negocio.

2 2.1 Planeacion estratégica y gestion del negocio

LA RUTIVA,
; VIVE LA EMOCION
i St

y Finanzas
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BPMN 2 — Marketing y desarrollo comercial.

3

2.2 Marketing y desarrollo comercial )

CAPITAL

=" pATTING CENTER

GOLPEA LA RUTINA,
ION
VIVE LA EMOCIC

BPMN 3 — Gestion de reservas y atencién al cliente.

4 2.3 Gestion de reservas y atencion al cliente
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BPMN 4 — Operacion de la caja de bateo.

AP'i/'r |L

5 2.4 Operacién de la caja de bateo _
‘ CB‘TTING CENTER
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BPMN 5 — Servicio gastrondmico y experiencia social.

6 2.5 Servicio gastronomico y experiencia social
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|
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BPMN 6 — Talento humano.

7 2.6 Talento Humano

CAPITA]

BATTING CENTER

GOLPEA LA RUTINA,
CION
VIVE LA EMOCI

BPMN 7 — Administracion y finanzas.

8 2.7 Administracién y finanzas

Finanzas
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CAPITAY

BATTING CENTER
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BPMN 8 — Tecnologia e infraestructura.

9 2.8 Tecnologia e infraestructura

BATTING CENTER

CION
VIVE LA EMOCTE

BPMN 9 — Seguridad y calidad

2.8 Seguridad y calidad

=9
CAPITA[

BATTING CENTER

GOLPEA LA RUTINA,
VIVE LA EMOCION

P Vo
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Anexo 5. Matriz de trazabilidad de fuentes y supuestos

Tabla 28

Matriz de trazabilidad de fuentes y supuestos

Seccion o dato

Fuente principal

Uso en el proyecto

Observacion critica

Poblacién de Quito Cdmo Vamos Dimensionamiento  No equivale al mercado
Quito (2025); INEC (2022) general y efectivo; debe filtrarse por edad,
segmentacion ubicacion, interés y capacidad

de pago.

Tamario Cochran (1977) Calculo con 95 % Las 323 respuestas superan el

minimo de de confianzay 7 %  minimo de 196, pero el

muestra de error muestreo digital puede contener
sesgo de seleccion.

Modelo de Osterwalder y Pigneur  Business Model La estructura debe validarse con

negocio (2010) Canvas clientes, proveedores y pruebas

de precio.

Experiencia y

Pine y Gilmore (1999);

Propuesta de valor,

La novedad no garantiza

marketing Kotler y Keller (2016); 4Py fidelizacion recompra; deben medirse
encuesta propia satisfaccion, recomendacién y
recurrencia.
Analisis Porter (2008); Cinco fuerzas y La ausencia de competencia
competitivo observacion del FODA directa debe verificarse
mercado periédicamente y no implica
ausencia de sustitutos.
Entorno Banco Central del PESTEL y Las proyecciones
econémico Ecuador (2026) escenarios macroeconomicas pueden
cambiar; usar escenarios de
sensibilidad.
Constituciony  SCVS (2024); S.A.S., LUAE, Verificar requisitos especificos
permisos Municipio de Quito (s. permiso sanitarioy  segun direccion, actividad y
f.); ARCSA (s. f.); obligaciones condiciones del local.
IESS (s. 1) patronales
Maquinas y JUGS Sports (s. f.-a, s. Referencias de Agregar flete, seguro, aranceles,
jaulas f.-b) inversién IVA, instalacion, repuestos y
soporte técnico.
Arriendo Plusvalia (s. f.) Referencia para La  Sustituir por tres cotizaciones

Carolina

comparables de locales aptos
para uso
recreativo/gastronémico.

Equipamiento

Comercial La Galeria

Referencia de

Definir especificaciones,

de cocina (s. f.) y proformas precios capacidad, garantia e instalacion
locales antes de comparar.

Evaluacion Sapag Chain et al. Flujos, VAN, TIR,  Recalcular después de

financiera (2014); SRI (s. f.); impuestos y incorporar participacion de
Ministerio del Trabajo  obligaciones trabajadores, impuestos y
(2023) laborales proformas finales.
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Nota. Las fuentes comerciales son referencias de mercado consultadas el 22 de julio de 2026; no
reemplazan proformas ni contratos.
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