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RESUMEN EJECUTIVO:

Entre los distritos de panama y san miguelito existe una poblacion de
aproximadamente 140,000 personas que cuentan con muy pocas alternativas para
divertirse y compartir en familia. En estas mismas areas existen alrededor de 7 ligas
de béisbol infantil (aproximadamente 2,800 peloteros) quienes entrenan en
condiciones limitadas (iluminacion, lluvia, estado del terreno) y bajo técnicas de
entrenamiento no acorde con las que se practican en los paises de alta competicion

internacional como EEUU, México entre otros.

De acuerdo a una entrevista “in situ” luego de una prueba piloto realizada en la
ciudad de Panama, el 96% de los encuestados estuvieron de acuerdo que en la
ciudad no existen suficientes centros de entretenimiento deportivo donde compartir

con la familia.

Salas de cine, bolos y salas de video juegos son las principales opciones que tienen
los panamefios de este sector, mientras que los competidores ofrecen para los

deportistas un servicio estandar y en muchos casos deficiente.

De esta manera nace la idea de La Jaula de Bateo, que busca ofrecer una propuesta
de valor ofreciendo diversion para toda la familia, en un ambiente Gnico por la pasién
del béisbol. La Jaula de Bateo busca integrarse con ligas y academias de Béisbol a
fin de generar alianzas a largo plazo que garanticen ingresos recurrentes dentro de

este segmento.

El conocimiento del mercado se basé en entrevistas a personalidades referentes al
deporte, prueba piloto realizadas en centro comercial y encuestas realizadas en situ,
con el objetivo de identificar las necesidades que cuenta este mercado deportivo lo
cual nos ayudé a formalizar la propuesta. Como objetivo principal La Jaula de Bateo
busca posicionarse como marca referente al Béisbol, y como pioneros en el
mercado. Para lograr esto la Jaula de Bateo se ha propuesto una estrategia
competitiva ofrecer un servicio personalizado; especialmente para el segmento
Deportivo a fin de crear un vinculo de largo plazo, y un ambiente familiar, donde

todo el grupo pueda compartir y pasar un rato Unico y divertido.
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1. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
Para nadie es un secreto el crecimiento econémico por el cual atraviesa Panaméa
desde hace 10 afios. Con un PIB promedio de 8% entre 2006 a 2012, el pais se
sitla como uno de los mas altos de Latinoamérica®. Y si bien este crecimiento ha
desacelerado en los ultimos 3 afios, las proyecciones para los proximos afios ubican
al pais con un PIB por encima del 6% anual®>. Este crecimiento ha generado
desarrollo en materia social. Construccion de hospitales, carreteras, centros
deportivos, proyectos de la linea 2 y 3 del metro o la ampliacion de la cinta costera
son algunos de los ejemplos de este desarrollo. Pero quizas uno de los mas
importantes es el crecimiento habitacional. Solo en el primer semestre del 2015 el
valor de las construcciones particulares fue de $941 millones de dolares; un 6% mas

que el del afio 2014.

Dichas construcciones se centraron en su mayoria en los distritos de Panamay San
Miguelito (51.7% y 10% respectivamente) (ver Anexo 1 — Grafico valor de
construcciones). Todo este desarrollo habitacional en la ciudad hace necesaria la
disposicion de centros de entretenimiento y de esparcimiento para las cada vez mas
familias que se disponen a lo largo de estos distritos.

Esta necesidad la evidencian los $61 millones de dolares que se invirtieron en 2014
($36 millones mas que el afio anterior) solo en construccion de centros comerciales
a lo largo del pais, para el disfrute de las familias Panamefias. Asi lo expresa lvan
Carlucci, expresidente de la Asociacion Panamefia de Corredores y Promotores de
Bienes Raices cuando dice que “No solo el turismo impulsa el desarrollo de estos
proyectos... sino también debido al aumento de la poblacién...” (Matilde
Dominguez, 2014). Y es precisamente en esta necesidad de entretenimiento donde
La Jaula de Bateo pretende ofrecer un servicio de entretenimiento deportivo para
toda la familia, totalmente diferenciado de lo que actualmente existe en el mercado
y apoyados en las sensaciones y emociones que despierta el Béisbol en el

Panameno.

! (Banco Munidal, 2014)
2 (Roberto Gonzélez Jiménez, 2016)
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En el distrito de Panama y San Miguelito es donde residen la mayor cantidad de
academias de béisbol de la ciudad y donde se concentran la mayoria de los

potenciales competidores (Ver Anexo 2 — Mapa).

Por otro lado, dentro de los hallazgos mas importantes de la encuesta In-Situ hecha

en la Prueba Piloto (ver Anexo 3), se encuentran los siguientes:

1) El 96% opino que no existen suficientes centros de entretenimiento deportivo
2) EI 79% utilizaria nuestros servicios mas de una vez al mes
3) El 68% estaria interesado en promociones y ofertas empresariales

4) El 81% esta dispuestos a pagar, al menos $4 por 15 lanzamientos.

Para llevar este proyecto a cabo, ambos gestores tienen comprobada experiencia
en la planeacion, ejecucion y valoracion de proyectos. Igualmente, ambos poseen
pasion por el deporte y conocimientos sobre los fundamentos del Béisbol y del
entrenamiento fisico. A su vez, es fundamental la red de contactos con la que cuenta
el proyecto para llevar a cabo actividades que van desde el disefio y en la promocién

de productos, hasta la imagen y calidad de los servicios.

Luego de las entrevistas hechas a especialistas de este deporte a nivel nacional
(ver Anexos 3y 4), y de hacernos pasar por potenciales clientes de los principales
competidores, se pudo constatar que el servicio ofrecido actualmente por la
competencia no cubre las necesidades de la gran cantidad de consumidores

potenciales que tiene la industria del béisbol como deporte y como entretenimiento:

Espacio y amplitud para practicar el swing sin obstaculos
Entrenamiento personalizado

Ambiente familiar, deportivo y alusivo al béisbol

0N PE

Alianzas estratégicas con academias y escuelas de béisbol

Es por esto que La Jaula de Bateo ofrecerd sus servicios de diversion y
entrenamiento deportivo a través del Beéisbol, con oportunidad para que los
profesionales refuercen los 5 fundamentos del béisbol o para que la familia
panamefia tenga una opcién divertida de compartir el deporte que tanto les

apasiona.
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2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES Y CLIENTES

2.1 Andlisis de la Industria:

A nivel mundial, la industria del Entretenimiento Deportivo esta teniendo cada vez
mayor importancia tanto en la economia del pais como en el entretenimiento de las
familias. Solo en el 2012 facturé un total de $425 mil millones de ddlares, de los
cuales $200 mil millones corresponden a EEUU. Uno de los aspectos claves de este

éxito ha sido la incorporacién de la tecnologia y la Capacitacion3.

Otro estudio también acota que esta industria es sumamente compleja, debido a
que abarca rubros como, venta de tickets, licencia de productos, video juegos
deportivos, honorarios, coleccionables, entre otros, lo cual hace muy dificil agrupar
todos los ingresos generados por este rubro en uno solo*.

Por otro lado, la Major League Baseball (MLB) registro record de ingresos durante
el 2015, al facturar un total de $500 millones, siendo este el 13 afio consecutivo
registrando record y se espera que para el 2016 los ingresos ronden la astronémica
cifra de $9,400 millones. Aproximadamente 74 millones de fanaticos asistieron a
los partidos de la MLB y se habla que las ultimas 10 temporadas han sido las mas

concurridas de la historia®.

En cuanto a inversion en Deporte se refiere, Panama lidera la lista de paises de la
region Centroamericana con mayor presupuesto para este rubro®. Pero si
observamos la cantidad destinada para el desarrollo del Béisbol, solo un 8.3% del
presupuesto es destinado al desarrollo del mismo (Ver Anexo 4 — Presupuesto
PANDEPORTES 2015). Varios especialistas del Béisbol nacional concuerdan en
gue se requiere mayor apoyo e inversion en nueva infraestructura, ya que las
actuales requieren adecuacion y no se dan abasto para todas las actividades que

giran en torno a esta disciplina.

3 (Jose Crettaz, 2012)

4 (Business Pundit, 2010)
5> (Maury Brown, 2015)

6 (Pérez, 2015)
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A pesar de esto, el desarrollo de los torneos de Béisbol a nivel nacional e
internacional cada vez sigue tomando méas auge. Panama fue escogida por la MLB
como sede para las eliminatorias del Clasico Mundial de Béisbol, a realizarse a
finales de Marzo del 2016. Igualmente se encuentra a pocos pasos de albergar una
Serie del Caribe’, lo cual se presume seria la entrada para pertenecer a la

mencionada asociacion.

2.1.1 Identificacién de Actores Claves de la Industria
A continuacién se presentan las siguientes instituciones y organizaciones como

actores claves de la industria del entretenimiento:

Ligas y organismos de Béisbol nacionales e internacionales: Las ligas estan
relacionadas con la organizacion y ejecucién de campeonatos del Béisbol. Mientas
gue los Organismos son las entidades deportivas que reglamentan y promueven el

desarrollo de este deporte (Ver Anexo 5 — Tabla 1).

Clientes: Padres y representantes de nifios que participan en ligas de Béisbol.

Empresas que tienen ligas internas. Clubes de Béisbol, Ligas y Academias.

Consumidores: Nifios a partir de los 3 afios. Jovenes y adultos hasta los 45 afios
de edad, tanto que practique la disciplina por placer o por profesion.

Centros Comerciales: Con el auge de construccién que existe en el pais, cada uno
compite por ofrecer la mayor variedad de servicios, tiendas por departamento, areas
de comida, centros financieros y de pago y entretenimiento para toda la familia.

Instituciones Gubernamentales: Todos aquellos organismos del Estado
encargados del desarrollo econdmico y social del pais (Ver Anexo 5 — Tabla 2 —

Instituciones).

2.1.2 Identificaciéon de Macro Segmentos
La industria del entretenimiento deportivo se puede segmentar en tres diferentes

campos, segun la funcién que cumpla:

7 (Julio Alfaro, 2016)
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Entretenimiento recreacional: Abarca todas aquellas actividades voluntarias de
esparcimiento sin ningun patrén prestablecido. Esta necesidad se puede cubrir

desde ver television, comer un helado o ir al cine.

Entretenimiento Deportivo: Igualmente son actividades recreacionales pero
enfocadas en la ejecucion de actividades fisicas, ya sea al aire libre o dentro de un
gimnasio deportivo. Aca se pueden ubicar las canchas sintéticas o de cemento para

practicar fatbol, basquet o voleibol, pistas de Karting, Surf, entre otros.

Entrenamiento Deportivo: En este segmento se incluyen todas las academias
deportivas, clubes, gimnasios y otros establecimientos similares que ofrecen

formacién deportiva impartida por profesionales y especialistas de la disciplina.

2.1.1 Analisis del Entorno de la Industria

A continuacion se analizara el macroentorno de la Industria de Entretenimiento y

Deportivo, bajo un analisis PESTEL:

eFuerte inversion eCrecimiento mas eInfluencia de eQuinto pais de la *PANDEPORTE,
del estado en alto de muchas culturas, regién con mejor encargado de
Entretenimiento y latinoamérica (PIB especialmente la indice de fomentar el
Deporte (mas alto +8%). de EEUU. desarrollo de las desarrollo del
de la region), pero Disminucién de la eLa historia del TIC's. deporte en
que requiere tasa de pobreza, béisbol en eTratado de Panama

mayor apoyo al
Béisbol.

ela Culturayel
Deporte como
oportunidades de
desarrollo para la
sociedad.

de 48.5 en 2002 a
27% en 2011.
eAlto indice de
desarrollo
habitacional
eAmpliacién del
Canal de Panama,
lo que representa
incremento de
ingresos.

Panama data de
mas de 100 afios.
eCrecimiento
habitacional,
mejora de calidad
de vida de los mas
necesitados con el
subsidio otorgado
para adquision de
viviendas de
interés social.

promocion
comercial con
EEUU contribuye
al desarrollo
tecnoldgico.

Fuente: Elaboracion propia.

Existe un fuerte atractivo en la industria del entretenimiento deportivo por; 1) la
percepcion que tiene el pais sobre las actividades deportivas como medio para el
desarrollo de la sociedad, 2) El pais con uno de los mayores crecimientos de la
region, 3) El arraigo del béisbol en la cultura Panamefia y el crecimiento y desarrollo

de la poblacion, 4) El acceso y la facilidad a la tecnologia.
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2.1.2 Analisis de las fuerzas competitivas del sector:
La evaluacion de cada fuerza se hara con base en una escala cualitativa de Bajo,
Medio y Alto, que finalmente arrojara una perspectiva del atractivo de la Industria

del entretenimiento deportivo.

Amenaza de nuevos competidores: Actualmente en la ciudad de Panama existe

poca variedad de empresas de entretenimiento, contrario al alto y constante
desarrollo habitacional que supone una industria de entretenimiento en crecimiento.
Por la gran cantidad de parques comerciales disponibles, por la creciente demanda
de la industria del entretenimiento y por el gran abanico de entidades financieras

hace prever una Baja barrera de entrada para nuevos competidores en la industria.

Poder _de negociacion _de los proveedores: A pesar de haber variedad de

opciones de fabricantes de las maquinarias e implementos deportivos, el
seleccionar uno exige dependencia con los repuestos, mantenimiento y garantia.
Igualmente el hacer obra civil, instalacién y adecuacion en un espacio arrendado,
aumenta la dependencia al local y por consiguiente le da mayor poder al proveedor.
Esto arroja un Alto poder de negociacién de estos proveedores.

Rivalidad entre competidores _existentes: Rivalidad enfocada en precios y en

fidelizacion por frecuencia en el consumo. No se observa inversion en tecnologia,
canales de comunicacion directo con el consumidor, ni especializacion en la
prestacion del servicio (coaching, productos a la medida, entre otros), lo cual hace

gue exista Baja rivalidad.

Poder de los Compradores: Pocos competidores, con razon social diversa, pero

gran variedad de productos sustitutos lo que les da un Alto poder de negociacion.

Poder de los Sustitutos:.A pesar de existir una inmensa variedad de sustitutos

(desde leer un libro hasta un viaje de placer), son pocas las opciones que ofrecen
una baja inversion de dinero con un servicio distintivo para toda la familia (Ver Anexo

3 — Resultado Encuestas), lo cual le da un poder Medio.

Desde el punto de vista de las fuerzas de Porter, se observa una industria con un

alto potencial, donde, a pesar del fuerte poder de negociaciéon que tienen los
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proveedores mas relevantes (el fabricnate de las maquinas y el propietario del local)
estamos en presencia de una industria en crecimiento, donde son pocos los
competidores con productos y servicios especializados y con una propuesta de valor

diferenciadora del resto (existen cientos de bolos, cines y salas de videojuegos).

2.1.3 Tamaifio del mercado
Panama no cuenta con informacion detallada de la industria del Entretenimiento
Deportivo. Inclusive, dentro del Béisbol, son pocos los datos econémicos y estudios

que se ofrecen en el pais.

Es por esto que este analisis se centrara en la industria del Entretenimiento, mas la
Industria Deportiva del Béisbol en los Distritos de Panaméa y San Miguelito (en lo
sucesivo Area de Interés). En conjunto, ambas suman un tamafio anual de mercado

de $84,648,239, como se detalla a continuacion:

Industria
Diversion B/. 76,757,239
Deportivo B/. 7,891,000

Tamaiio de Mercado Anual B/. 84,648,239

Industria de Diversion: De acuerdo a datos recabados del INEC, el 39% de la
poblacion del Area de Interés, tiene ingresos superiores a $700 mensuales (139,781
habitantes). De este total, solo un 24% de la poblacién [(88.9% poblacién que visita
un mall)® x (27% poblacién que visita un cine)®] son quienes gastan con frecuencia

en diversion, o lo que es lo mismo 33,553 habitantes (Ver Anexo 6 — Tabla 1).

Ahora bien, para calcular la cantidad de salario que una persona dedica
mensualmente en entretenimiento, se calculé primero el ingreso promedio de un
habitante del Area de Interés ($1,361 ver Anexo 6) y se multiplico por el % que una

persona invierte en este rubro (14% segun estudio en México°).

8 Visitantes frecuentes de Centros Comerciales (Mario Mufios, 2005)
%% de personas que van al cine (Urban & Associates, Inc., 1996)
10 Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares (INEGI, 2015)
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Es asi como se obtuvo que el tamafio de mercado de Diversion del Area de Interés
es de $76,757,239 al afio (33,533 habitantes x $190.64 mensuales en diversion x
12 meses). (Ver Anexo 7 — Tabla 2).

Industria Deportiva: Se consideraron todas las academias, ligas y torneos de
Béisbol y Softbol potenciales, tanto a nivel amateur como a nivel profesional (infantil
y mayores) de acuerdo a informacion suministrada por los especialistas

entrevistados (ver Anexos 11, 14 y 15).

Calculo del Tamafio de Mercado Deportivo anual

Fich.
) Cantidad de Cantidad de Cantidad de Ic, apor Vecesal Total fichas al Tamaiio de
Mercado Deportivo ) ) dia por o "
ligas equipos Jugadores aio afo mercado
persona
Ligas infantiles cercanas* 7 126 2,800 - - - B/. 7,000,000
Liga Empresarial 10 10 20 3 24 144,000 | B/. 576,000
Liga Abogados 2 10 20 3 24 28,800 | B/. 115,200
Equipos Profesionales en PTY 1 6 18 5 30 16,200 | B/. 64,800
Otras ligas en PTY 5 5 15 3 30 33,750 | B/. 135,000

Total Deportivo 222,750 B/. 7,891,000

Fuente: Elaboracién propia con base en datos suministrados por entrevistados.

Célculo Tamafio de Mercado Ligas Infantiles Cercanas

Cantidad ) Inversion Total ) .,
Academias Total inversion

Anual

*Ligas cercanas aprox. de ) Niveles Equipos mensual inversion
promedio

nifios por nifio mensual
Juan Diaz 400 3 6 18 | B/. 50 | B/. 20,000 | B/. 1,000,000
Cerro Viento 400 3 6 18 | B/. 50 | B/. 20,000 | B/. 1,000,000
Don Bosco 400 3 6 18 | B/. 50 | B/. 20,000 | B/. 1,000,000
Parque Lefevre 400 3 6 18 | B/. 50 | B/. 20,000 | B/. 1,000,000
Ancén 400 3 6 18 | B/. 50 | B/. 20,000 | B/. 1,000,000
San Francisco 400 3 6 18 | B/. 50 | B/. 20,000 | B/. 1,000,000
Chilibre 400 3 6 18 | B/. 50 | B/. 20,000 | B/. 1,000,000
TOTAL 2,800 21 126 B/. 140,000 B/. 7,000,000

Fuente: Elaboracién propia con base en datos suministrados por entrevistados.

A pesar de que existen aproximadamente 50 ligas en Panama, se consideraron las de
mayor cercania del Area de Interés, segin nos comenté Mario Ayala Ver Anexo 15. En la
misma entrevista explica la cantidad promedio que un padre esta dispuesto a pagar por

clases adicionales personalizadas.
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2.1.4 Evolucion de la Industriay proyecciones de crecimiento:
Para este punto se utiliz6 como referencia el comportamiento de la industria del
cine: 1) Por estar relacionado a la industria del entretenimiento, 2) Por la
dependencia de la construccion y desarrollo de centros comerciales, y 3) Por el

enfoque de diversion para toda la familia.

En el siguiente cuadro se puede observar que en el 2015 la industria del cine en

Panama genero en taquilla un 13% mas comparado con el afio anterior:

Evolucién anual asistencia a cines

Asistentes

3,800,000

2010
4,000,000

2011
4,200,000

2012
4,536,969

2013
4,828,601

2014
5,079,000

5,750,000

Crecimiento

5%

5%

8%

6%

5%

13%

Fuente: Elaboracién propia con base en informacion proveniente del articulo 11

Este crecimiento sin duda alguna est& por encima del PIB del Pais (5.9%), lo que

ubica a la industria del Entretenimiento como un gran potencial.

Segun la directora del Festival Internacional de Cine de Panama, el auge de visitas
a los cines sugiere que, pese al alza de los precios de los tiquetes, ir a ver una
pelicula en pareja, entre amigos o en familia es una alternativa de distraccion que
esté al alcance de la poblacion. Y no solo a esto, sino también al crecimiento de la

poblacién, de los cines y de las salas a lo largo del pais'?.

Es por esto que dicho crecimiento hace prever que estamos en una industria que
se proyecta en la misma direccién, que a pesar de la inflacibn ha mostrado un
incremento en su tasa de crecimiento, y que la incorporacién de la tecnologia (salas

iMax, 4D, XD, por mencionar algunas) ha sido factor clave.
2.2 COMPETIDORES:

A continuacion se detallan los principales competidores de La Jaula de Bateo (Ver

Anexo 8 — Competidores):

11 (Helkin Guevara, 2016)
12 (Helkin Guevara, 2016)
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221 Power Club:
Es la mas grande cadena de gimnasios de la ciudad. Cuenta con 12 sucursales
ubicadas en las principales barriadas y zonas de alto trafico. Se caracteriza por su
sélida imagen, por sus instalaciones y equipos de primera linea y por la calidad de
sus instructores. Patrocina y tiene presencia en las principales actividades
deportivas del pais. En su sede en Villa Lucre ofrece 2 maquinas de Bateo para sus
socios (membresia por cuota mensual). El publico en general debe pagar el dia
normal de entrenamiento (US$15 por dia) para poder ingresar a las maquinas de
bateo. También ofrece el servicio de las maquinas de bateo a personas que no sean
socios con la condicién de que por dia se adquieran al menos 6 fichas, lo que
representa 120 lanzamientos por $6, situandose muy por debajo del precio

promedio que ofrecen los otros competidores.

Los equipos de Béisbol de las zonas cercanas entrenan aca cuando las condiciones
del campo donde practican estan comprometidas por la lluvia, por lo que su dia de
entrenamiento lo aprovechan haciendo trabajo con maquinas de pesas

conjuntamente con las maquinas de bateo.

2.2.2 Grill 50:
Aparte de ofrecer platos y bebidas, cuenta también con espacio para practicar
Futbol, Basquetbol y 3 maquinas lanza pelotas para practicar el bateo, las cuales
estan en clara situacion de deterioro y ofrecen poco espacio, poca atencién a los

visitantes y una ubicacién poco visible.

2.2.3 Caja de Bateo Metromall:
Ubicada dentro del pasillo del mall, ofrece 20 lanzamientos por un costo de $3. El
espacio es pequeifio y la maguina tiene un solo lanzamiento. No posee paginas en
internet ni teléfonos de contacto y la Uinica manera de obtener informacién es yendo
directamente al sitio. Esta enfocado mas hacia nifios y personas amateurs, debido

al poco espacio y a la simplicidad de los lanzamientos de la maquina.

224 Panamé Karting:
Ubicada en la isla Pericos de Amador, es la Unica pista de Karting de la ciudad. Es

un local relativamente nuevo ya que su fecha de apertura fue en Junio de 2015.
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Poseen un amplio estacionamiento para sus visitantes, pero el area de espera es
un poco reducida y no ofrecen bebidas ni comidas o snacks. Desde sus primeros
dias se ha caracterizado por la gran aceptacion del publico y por la gran afluencia
de personas a sus instalaciones. Por $16 usted podra correr durante 6 minutos en
uno de sus recién adquiridos Go-Karts. En su pagina de Facebook poseen 19,000
seguidores, y esta se caracteriza por publicar constantemente fotos y actividades
del local. Otro de sus grandes atractivos es el top 5 de record de pista, ya que
cuentan con un cronémetro electronico que les permite determinar la vuelta mas

rapida.

En el siguiente Mapa de Posicionamiento Relativo, se muestra graficamente el

resultado de dicha evaluacion, y dénde la Jaula de Bateo pretende posicionarse:

Mapa de Posicionamiento Relativo

Karting

Grill 50

Deportivo

Metromall

Power Club

Familiar

Fuente: Con base en investigaciéon propia de los emprendedores de proyecto.

Si bien Power Club ofrece, junto con las maquinas de Bateo, un servicio de
maquinas y pesas para fortalecer los musculos del deportista, no le permite al
pelotero practicar los fundamentos del Béisbol, con ejercicios y rutinas adaptadas a
las necesidades del deportista ni tampoco espacio para practicar los fundamentos

defensivos.
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Por otro lado, Panama Karting ofrece un servicio para toda la familia, Unico en el
mercado, pero con limitaciones con el tiempo de espera, las épocas de lluvia y solo

compite con La Jaula de Bateo en la Industria del entretenimiento.

2.3 CLIENTES:

La Jaula de Bateo se desarrollara en distintos segmentos del mercado, cada una

con dinamicas, necesidades y caracteristicas especificas de su entorno.

Por un lado se encuentra el segmento de Diversion, quienes van al Mall en busca
de actividades distintas para compartir entre familiares y amigos. Es importante la
ambientacion y los productos adicionales como bebidas, snacks y un area para

compartir con toda la familia.

Dentro del segmento Deportivo, nos encontramos con un cliente es mas funcional
en sus expectativas de servicio, ya que su principal motivacion es mantener o
incrementar los fundamentos ensefiados en sus respectivas academias o mejorar
su desempenio en la liga donde participa. Si se sabe cautivar, es el segmento mas
fiel y menos variable en sus periodos de consumo y es el usuario mas estable

durante todo el ano.

El siguiente cuadro muestra la segmentacion del mercado de acuerdo a la cobertura
del servicio (Nacional — Regional) y a las necesidades del consumidor (Diversion —

Deportiva):

Regional Nacional

Diversion

Deportivo

Fuente: Con base en investigacion propia de los emprendedores de proyecto.
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El area amarilla muestra el segmento del mercado que La Jaula de Bateo cubrirg,
donde su foco seran las personas cercanas al Distrito de San Miguelito y a los
corregimientos de Panama aledafios a Metromall. Esto debido a la gran influencia

beisbolera que tiene toda esta zona.

A continuacién se analizaran los principales tipos de clientes, de acuerdo a su edad

e interés:
231 Consumidores

Es el usuario final que disfruta de cada uno de los productos y servicios que ofrece

La Jaula de Bateo, tanto de la industria de Diversion como del Entretenimiento.

Nifios (entre 5 a 11 afios): Buscan diversion y suefian con ser estrellas como las
muchas que ha dado Panama. Los motiva la competencia entre ellos, razén por la
cual las repeticiones del uso seran ligeramente superior que el resto de los clientes
de entretenimiento. Los dias de mayor trafico seran los viernes en la noche y fines
de semana. Las vacaciones de verano y la parada colegial a mitad de afio son época

importantes para ofrecerles paquetes promocionales.

Entre los productos secundarios que puedan solicitar son: camisetas de béisbol, Hot
dogs, aguas y sodas. Dentro del segmento Deportivo, la edad desde 5 hasta los 8
afos requiere una atencion cuidadosa y dedicada. Es por esto que la Jaula de Bateo
les ofrecerd una maquina lanza pelota especial y un personal dedicado a ellos a fin
de brindarles el resguardo necesario dentro de las instalaciones.

Actividades claves; Seguridad, Ambientacion, Planes Vacacionales y Paquetes para

celebrar fiestas.

Adolescentes segmento Deportivo (entre los 12 a 18 afos): A partir de los 14
hasta los 18 afios, ya el futuro atleta tiene una rutina profesional definida por su
academia de Beéisbol. Los fundamentos basicos son practicados en el campo de
Béisbol. La propuesta de valor esta relacionada con alianzas con las academias de
Béisbol, a fin de que nuestro Centro sea la primera opcién para entrenar los

fundamentos del deporte.
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Actividades claves; Alianzas con academias, ligas y Scouts (busca talentos para
equipos de la MLB), Maquinas y equipos de entrenamiento.

Joévenes y adultos: Entre 12 a 45 afos, quienes desean demostrar sus habilidades,
compartir con sus familiares y amigos, o que simplemente desean sentir la
adrenalina de batear. El adulto es un muy buen conocedor de la historia del béisbol,
ya que han vivido los logros y glorias de peloteros panamefios en las grandes ligas.
Como productos adicionales estard interesado en comidas y bebidas, tanto

alcoholicas como no alcohdlicas. Es importante un area de esparcimiento.

El segmento Deportivo abarca los profesionales mayores de 18 afios que buscan
mantener su rutina de entrenamiento o los equipos amateur que practican en
torneos empresariales, que no han tenido una completa formacion profesional pero

buscan mantenerse en forma. Son particularmente hombres entre 21 a 46 afios.

Mujeres: Les gusta lucir la camiseta de su equipo favorito, bailar y disfrutar con
cada hit conectado. En nuestra prueba piloto, el 66% de los asistentes eran mujeres,
y el 100% encontré nuestra actividad divertida y casi todas opinaron que no hay

suficientes centros de entretenimiento deportivo (Ver Anexo 2).

2.3.2 Clientes:
Nifios: Los padres que buscan reforzarle a sus hijos los fundamentos y técnicas del

béisbol desde temprana edad, bajo los mas altos estandares de calidad y
tecnologia, que le permita destacar en su academia. Las empresas que quieren
ofrecer a sus colaboradores planes vacacionales a sus hijos, con precios
promocionales. Actividades Claves; Transporte, videos, fotos, paquetes

corporativos y vacacionales.

Adolescentes segmento Deportivo: Las academias que quieren ofrecer un
servicio de entrenamiento completo, sin importar el estado del terreno por el azote

de las lluvias o por la falta de iluminacion en el terreno.

Adultos: Ligas y academias de Béisbol. Empresas que tengan torneos de béisbol y

softbol internos para sus colaboradores.
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2.3.3 Influenciadores:
Nifios: Programas de Televisién, Colegios, Padres y Representantes, Redes

Sociales, Academias.

Segmento Deportivo: Academias, personajes reconocidos del béisbol Panamefio,
Pautas en las transmisiones de ligas de Béisbol tanto nacionales como

internacionales,

Adultos: Redes Sociales, Personajes reconocidos del béisbol Panamefio, Pautas

en las transmisiones de ligas de Béisbol tanto nacionales como internacionales.

Mujeres: Programas de radio y TV matutinos de interés femenino, lideres femeninas

en la fardndula y en el mundo social panamefio.

3. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR:
3.1Modelo de negocios - CANVAS:

# . V. " .
# i { E)
f ASOCIACIONES CLAVES \ f ACTIVIDADES CLAVES / PROPUESTA DE VALDQ RELACION COM CLIENTES © { SEGMENTO CLIENTES \.I
e
|
|
|

e de | Ambientacion ] sblicidad Promadion Patrocinio de Distrits San Miguelite y otros
{lanza pelo tas, recoleccidn y Web y RRSS enla weh lgas corregimentos cercanos
monedas Asesoria en Entretenimiento Deportivo
| fund. W ik para tods lu familia RSE Usuarios: Hifkos de 5 a 11
delBéibol de miguinas SIS comudidades afios. Adolescentes de 12 4 18

Propietario dellocal T bajos recursos afios y Aduos hasta 45 afios
arrandado _
. Perfeccionar —_—
I N Amblente )
. diversién las Cllentes: Padres y
Academias, Ligas y torneos de | RECURSOS CLAVES \\ 0% de fundamentos { CAMALES Representantes, Academias de

Béishol o dal deporte Beishol y Softbol
] ] . Béisbol
| fund Ublcacon Redes Sociales y
Instituciones PROBEIS y B éshol cercana Pagina Web Influenciadeores:
FEDEBEIS | S Libertad del cliente para e T LI
Instalacibny - Programas de Radio y TV,
| adecuadin Macinico escoger sus lanzamientos Proociones In Situ en W Redes Sociales.

empresas y Academias

COSTOS INGRESOS

~ Venta de fichas
Actividades, torneosy Paq uet‘es
Instalacién y competenciasde Bateo empresariales,
i i Venta de !
recoleccidn y de Mallas, redesy Adecuacion tigay
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En el Anexo 9 se puede observar el detalle del Modelo de Canvas.

Maquinas lanza Alquiler del Local

pelotas, sistema de

3.2 Descripcién de la Empresa:

58



La Jaula de Bateo ofrecera un servicio totalmente diferenciado a lo que existe en el
mercado, tanto en calidad del producto (amplio espacio, calidad del lanzamiento,
facilidad, entre otros) como en la del servicio (ambiente 100% de Béisbol, para toda
la familia, alimentos y bebidas y personal capacitado). Como factor innovador se
ofreceran productos adaptados a las necesidades del cliente, especialmente para
el segmento Deportivo el cual no cuenta con muchas variedades en el mercado. La
Jaula de Bateo le ofrecera al pelotero panamefio la oportunidad de entrenar con los
equipos y técnicas utilizadas en los paises lideres en esta disciplina, para que su

preparacion y formacion esté a la altura de las competiciones en las que participa.

Nuestra mision; utilizando el béisbol como plataforma ofrecemos una opcion de
entretenimiento deportivo de calidad para toda la familia y el mejor espacio de
entrenamiento y formacion tanto para los actuales deportistas como para los futuros

profesionales.

Nuestra visién; ser la primera opcion de entretenimiento deportivo para la
poblacion panamefia y a la vez contribuir activamente en el desarrollo del béisbol
en el pais.

Nuestros valores; pasion y entusiasmo en todo lo que hacemos, compromiso con
el desarrollo social y deportivo de la comunidad, calidad en nuestra atencion
soportada en personal capacitado en atencion al cliente y en los fundamentos del
béisbol, innovacién en nuestros productos y servicios apoyados en tecnologia de
punta, integridad actuando siempre con honestidad poniendo siempre la ética por
delante.

Para el segmento de entretenimiento ofreceremos mas que un turno al bate, como
actualmente lo hacen nuestros competidores. La Jaula de Bateo ofrecera un lugar
de esparcimiento que evocara el ambiente vivido en un estadio de las grandes ligas,
con musica y sonidos relacionados y un espacio para sentarse a ver los partidos de
béisbol, tanto nacionales como internacionales mientras se disfruta de un rico hot

dog y una fria bebida.
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Para el segmento deportivo, la Jaula de Bateo le ofrece un espacio de
entrenamiento Unico en la ciudad, donde podran gozar de la exclusividad que
necesitan para practicar los fundamentos tedricos, no solo con nuestras maquinas
lanza pelotas, sino también con area para practicar las técnicas defensivas, ejercicio
con pesas Yy ligas en la sala de gimnasio y nuestro “Conference Room”, una sala
inteligente con televisién interactiva para observar los movimientos de los jugadores
en camara lenta y asi mejorar y corregir las técnicas de cada uno, tal y como

practican los principales equipos de las grandes ligas.

Factores Criticos del Exito:
Infraestructura y ambientacion: el buen funcionamiento de todo el proceso del

bateo del jugador es vital; desde la recoleccion automatica de las pelotas, la
seleccién a distancia del lanzamiento por parte del usuario y finalmente la ejecucién
correcta de su solicitud. Igualmente, nuestros visitantes deben ver, oler, escuchar,

saborear y tocar béisbol en todo momento que interactien con nosotros.

Contacto directo con nuestros clientes; el buen manejo de las redes sociales nos
permitird estar conectado con ellos en todo momento. Informacién de las ligas
locales e internacionales, videos con los fundamentos béasicos del bateo que
despierten la curiosidad y las ganas de ejecutarlos en nuestras instalaciones, o la
oportunidad de verse ellos mismo como usuarios en nuestras redes sociales son
algunos de nuestros planes para hacer nuestras redes sociales divertidas y de

constante visita.

Alianzas estratégicas; con las principales academias de la zona, con los equipos
nacionales de béisbol, con las alcaldias, con la Probeis y la Fedebeis y con los

principales representantes nacionales e internacionales del béisbol panamerio.

La clave de La Jaula de Bateo estd en que poseera un local exclusivo para la
practica del Béisbol, donde mezcla la diversion con la técnica para ofrecer a los

visitantes un espacio Unico en el mercado.

Maquinas profesionales, productos adaptados a la medida de cada uno de nuestros
clientes, ambientacién y un espacio para practicar el béisbol en todo momento,
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diferenciaran el servicio ofrecido del resto de los competidores, buscando capitalizar

la gran influencia del Béisbol en el mercado Panamefio.

3.3Estrategia de Crecimiento o Escalamiento. Visiéon Global:

Luego de establecer La Jaula de Bateo como una marca reconocida a nivel nacional
y el retorno esperado, se utilizara como estrategia de crecimiento los siguientes

puntos:

e Creacion de nuevos productos: Tales como: La Jaula de Bateo movible, para
ampliar el mercado del segmento infantil y corporativo; y por otro lado la
Alianza estratégica con scouts y equipos de las grandes ligas, con la
intension de ampliar el tamafio de mercado al segmento profesional.

e Expansion de sucursales nivel nacional: Como estrategia de crecimiento a
nivel nacional se plantea la posibilidad de abrir nuevas sucursales previa
evaluacion del mercado y factibilidad financiera.

e Expansion de sucursales nivel internacional: Franquiciar la marca e
incursionar en mercados como Nicaragua o Colombia, quienes ya cuentan
con una participacion fija en torneos regionales y en el clasico mundial de

béisbol.

3.4RSE y sustentabilidad:
La Jaula de Bateo lleva un importante componente social, ya que al ser el béisbol

uno de los deportes mas practicado por los panamefios de todas las edades,
representa una alternativa sana para nifios y jovenes de bajos recursos que usan el
béisbol como una opcién de mantenerse alejados de las calles, el trabajo infantil o
temas de pandillerismo, que son uno de los principales problemas sociales por los

que atraviesa el pais.

Dada la naturaleza del negocio, su pilar de RSE estara basado en el apoyo a nifios
y jovenes de pequefias ligas de comunidades apartadas o de bajos recursos a
través de capacitaciones o clinicas con jugadores profesionales locales, con el fin

de que puedan mejorar sus técnicas y su desempefo en sus distintos equipos.
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Se organizaran 2 clinicas al afio, una en las vacaciones de verano (diciembre a
febrero) y otra en las vacaciones de medio afio (agosto a septiembre) donde se
escogeran 6 equipos de distintos lugares del pais que se hayan destacado en sus
ligas. La Jaula de Bateo se hara cargo de los gastos de traslado, capacitaciones,
pago a entrenadores y alimentacion de los seis equipos. Asimismo, dentro de las
capacitaciones se incluiran charlas motivacionales y de prevencion de uso de

drogas y alcohol.

La meta de esta iniciativa es lograr que los participantes vean la importancia de la
disciplina y compromiso a través del deporte, la importancia del trabajo en equipo y

de cémo el béisbol puede ser un vehiculo para mejorar su calidad de vida.

Con el fin de lograr el éxito de esta actividad y tener un mayor impacto, buscaremos
aliados que aporten a este noble proyecto, tanto organismos publicos: Alcaldias,
PANDEPORTES, y Federacion de Béisbol; como de empresas privadas que estén

identificadas con el deporte, nifios y jévenes.

4. PLAN DE MARKETING:

4.1 Objetivos de Marketing:
La Jaula de Bateo busca conectarse con sus clientes de dos maneras distintas; en
primer lugar el segmento Deportivo tiene grandes necesidades funcionales que
satisfacer, mientras que el segmento de Diversion busca actividades mas

emocionales.

Cabe destacar también, que al ser una empresa nueva, con un producto totalmente
nuevo en el mercado, es importante proyectar credibilidad en la operacion y gestion
del negocio, tanto a los clientes y consumidores como a los accionistas y entes

financieros.

Es por esto que se propone para el primer afio de operacién trabajar en las

siguientes estrategias:

¢ Alcanzar la estimacion de ventas hecha para el primer afio de funcionamiento
de La Jaula de Bateo de $553,665 (0.7% del mercado total).
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e Lograr al menos un 95% de satisfaccion de los visitantes en el primer afio de
operacion.

e Al final del primer afio de funcionamiento haber firmado un contrato de
entrenamiento con 12 equipos de pequefias ligas del Distrito de Panama y

San Miguelito (4% del mercado).

4.2 Estrategia de segmentacion:
Desde el punto de vista geografico, el servicio de La Jaula de Bateo va dirigido a
clientes que residan en el distrito de San Miguelito y aledafios, debido a la gran
cantidad de academias de béisbol que hace vida en este sector, al igual que la gran
poblacion que vive en todos sus corregimientos (Anexo 2).

Desde el punto demografico, esta caracterizado por nifios entre los 5 — 14 afios que
buscan actividades emocionantes y suefian con ser estrellas de grandes ligas. Por
otro lado estan los jovenes y adultos de 15 — 45 afios (tanto hombres como mujeres)
quienes buscan una formacién mas profesional, o simplemente pasar un rato ameno

con sus familiares y amigos.

Este cliente maneja un presupuesto promedio entre US $800 a US $2,500 (Ver

Anexo 6) y esta dispuesto a dedicar parte de ese presupuesto en diversion.

Es por esto que La Jaula de Bateo esta enfocado en el profesional que suefia con
ser grandes ligas, que quiere destacar en su liga local y en el grupo familiar que
busca diversion, entretenimiento y adrenalina para todos. Este Cliente busca un
lugar distinto a las opciones que habitualmente posee por lo que estara dispuesto a
pagar por el servicio diferenciado.

4.3 Estrategia de Producto/Servicio:
De acuerdo a un estudio hecho por Brenda Soars sobre la conduccién de la venta
a través de los sentidos (Soars, 2009), la manipulacion de los sentidos del
consumidor impactara en la toma de decisiones sobre su eleccién a gastar. Asi
encontramos, por el ejemplo, que los compradores a quienes los motiva la
recreacion reaccionaran positivamente en ambientes que les generen inspiracion

(pag 288 “Understanding the Shopper’).
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Es por esto que La Jaula de Bateo busca evocar en sus visitantes la sensacion de
visitar un estadio de Béisbol de las Grandes Ligas, o de buen partido nacional entre

los equipos con mayor rivalidad y tradicion.

Se ofrecerd un area social para disfrutar bebidas y snacks caracteristicos de un
estadio de béisbol, television con los principales partidos de béisbol nacional e
internacional, un set musical escogido cuidadosamente asegurando su afinidad con
el béisbol (incluyendo los sonidos y fanfarrias tipicas de un estadio) y la comodidad
para el bateador de escoger el lanzamiento de su preferencia, con un sistema de
recoleccion de pelotas automatico que minimiza los tiempos de espera y

preparacion de la maquina lanza pelotas.

Con la compra de una ficha a B/.4 el cliente tendrd la opcion de recibir 20

lanzamientos en cualquiera de nuestras 4 cajas de bateo.

Para el segmento Deportivo La Jaula de Bateo ofrecera una diversa gama de
productos los cuales se revisaran constantemente a fin de ofrecer la mejor opcioén
de entrenamiento para el deportista (ver cuadro 1 del Anexo 10). A continuacién un

resumen de dichos productos:

Personal Training Little League: El PTLL es un plan de entrenamiento individual
desarrollado para nifios desde los 3 a 9 afios de edad, donde se les ensefiaran los
fundamento basicos del Béisbol, mezcla entre teoria y practica con actividades y
ejercicios que resguarden su seguridad fisica. El paquete mensual cuesta B./45 por

dos veces a la semana.

Personal Training Big League: El PTBL es un plan de entrenamiento individual
desarrollado para jévenes a partir de los 10 afios de edad, donde aparte del uso de
las cajas de bateo, el pelotero tendra sesiones de gimnasio y andlisis de videos. El

pagquete mensual cuesta B/.75 por dos veces a la semana.

Alquiles de una caja por tiempo: Bajo las modalidades de %2 hora y 1 hora, La
Jaula de Bateo ofrece a grupos la posibilidad de utilizar una caja por el espacio

ofrecido, con un control remoto y la posibilidad de administrar sus lanzamientos.
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Con un precio por ficha ligeramente inferior, los usuarios tendran posibilidad de
tomar varios turnos al bate. Existen restricciones de cantidad de participantes.

Silver Circuit: Elaborado para equipos profesionales, este producto les ofrece la
posibilidad de entrenar por grupos de trabajos organizados y utilizando circuitos de
entrenamiento de alto rendimiento (bajo la modalidad de Crossfit) a fin de extraer lo
mejor de cada pelotero, tal y como practican en sus modulos de trabajo (ver Anexo
11 — Entrevista Rolando Roquebert). Para esto La Jaula de Bateo ofrecera la caja
mas cercana al &rea de Gimnasio, donde el coach podra dividir a su equipo en 3
grupos de entrenamiento y con asesoria y guia del entrenador de La Jaula de Bateo.

El valor de este plan es de B/.210 al mes por 2 sesiones.

Big Leaguer circuit: Tiene el mismo esquema del Silver circuit solo que se le
incluyen los servicios de grabacién y analisis de video en camara lenta y acceso a

la sala inteligente de conferencias. El valor del plan es de B/.250.

4 4Estrategia de Precios:
La Jaula de Bateo mantendra una estrategia de un precio constante a lo largo de su
trayectoria (excluyendo efectos nominales), y esto debido a que el segmento es muy

sensible a variaciones en el precio.

Tomar un turno al bate es una actividad relativamente econémico (entre 10 a 15
centavos por lanzamiento) donde la ganancia esta en el volumen de ventas. Es por
esto que se estimulard incrementar el consumo por usuario con ofertas y

promociones por cantidad de fichas adquiridas por usuario.

Comparado con la competencia, los precios de La Jaula de Bateo seran ligeramente
superiores ($0.15 vs Power Club y $0.05 vs Grill 50 por lanzamiento), debido a que
se ofrecerdn servicios y actividades adicionales a los que ofrecen ambos
competidores, por los cuales el cliente esta dispuesto a pagar (ver Anexo 3).
Adicional a esto, tanto Grill 50 como Power Club tienen sus respectivas cajas de
bateo como negocio secundario (el primero es un bar restaurante y el segundo una

cadena de gimnasios), por lo que intentar igualar nuestra oferta les seria muy dificil.

En el Anexo 10 se muestra los precios por producto y segmento.
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4 5Estrategia de Distribucion:
Si bien es cierto las empresas de servicios no utilizan los mismos mecanismos de
distribucion que las empresas productoras, en este caso se utilizan diferentes

canales de distribucion como lo son:

Distribucion Directa: esta se lograra a través del cliente que acudirdn directamente
a La Jaula de Bateo en busqueda de un servicio, sin este ser atraido por agente

externos.

Agentes: Los agentes o embajadores de la marca de la Jaula de Bateo, seran
profesionales conocidos del béisbol. La Jaula de Bateo procurara contar tanto con
figuras actuales como glorias historicas reconocidas a nivel nacional. Para esto es
bien importante la presencia que tengamos en los principales programas de radio y
television donde constantemente participan dichos personajes, asi motivando al

cliente deportivo a asistir a La Jaula de Bateo.

En el segmento de entretenimiento, utilizaremos personas vinculados con el medio
televisivo y las redes sociales. Figuras publicas que tengan contacto directo con los
jovenes y con los programas de mayor sintonia en el pais, logrando un atractivo

hacia este segmento.

Internet: A través del internet una de las herramientas mas poderosas de nuestra
era, La Jaula de Bateo cautivara a diversos clientes con nuestro homepage, en el
cual mostrara noticias del béisbol tanto a nivel nacional como internacional, videos
de nuestros fan, técnicas de bateo y entrenamiento, y una especie de foro que le

permita a los usuarios compartir sus experiencias.

Igualmente las redes sociales (Facebook, Twitter e Instagram) juegan un papel muy
importante en nuestra estrategia de comunicacion con nuestros clientes, ya que el
grueso de estos se ubican en edades comprendidas entre 18 y 35 afios, quienes

son los heavy users de estas redes.

Sociedades: A través de alianzas estratégicas con academias, ligas juveniles y

ligas empresariales del béisbol La Jaula de Bateo lograra crear beneficios para
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ambas partes, como lo son la ayuda de mejora de su técnica en bateo y fildeo, ya

que complementara con las ensefianzas realizadas en el campo de juego.

Esta alianza es una de las mas importantes puesto que para atraer al cliente
deportivo, nos tenemos que dar a conocer en las academias del béisbol, lograr
acuerdos en el cual se les ofrezcan promociones y servicios adicionales que genere
beneficios que no pueden obtener en el campo de juego, a través de las técnicas

convencionales.

4.6 Estrategia de Comunicacion y Ventas:
Para presentar y posicionar a La Jaula de Bateo como la primera opcion de
entretenimiento deportivo en el Distrito de San Miguelito y corregimientos aledafos
del Distrito de Panama, se trabajard en actividades sectorizadas hacia las

principales barriadas de la zona y conjuntamente con el Mall.
Para lograr esto se realizaran las siguientes actividades:

Publicidad: Se trabajara a través de Radio, Prensa y Redes Sociales. Se
mantendra semanas antes de la apertura a fin de generar intriga en los potenciales
consumidores. Ya luego del lanzamiento sera importante conservar la presencia en
los programas deportivos a fin de mantener las asociaciones de la marca (Top of

mind) con dichas actividades.

Venta Personal: ElI Gerente de Marketing apoyard en la identificacion de
potenciales clientes del segmento Deportivo, ofreciendo paquetes adaptados a la

medida de sus necesidades y buscando alianzas estratégicas.

Promocién de Ventas: Se ofreceran promociones por volumen o por segmentos
particulares (ladies night o tardes felices) para incentivar el consumo en clientes del
segmento de Diversién, o para promover y dar a conocer el producto a nuevos

segmentos.

Relaciones Publicas: La agencia de publicidad, conjuntamente con el Gerente de
Marketing, velard por mantener una constante actividad en las redes sociales,
promoviendo tanto de la experiencia de nuestros clientes como la promocion de las

actividades semanales. Embajadores de la marca apoyaran activaciones en el local.
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Invitacion de medios para cobertura de clinicas y actividades de RSE. Con esto se
busca que nuestros potenciales clientes, tanto de Diversion como Deportivo,
asocien a La Jaula de Bateo como una marca de divertida y juvenil, especialista en

actividades de Béisbol y avocados al desarrollo social del pais.

Mercadeo Directo: Se utilizara la base de datos de los seguidores de las redes
sociales de La Jaula de Bateo para promocionar las actividades de la semana, tales

como: 2x1, Ladies night, Tardes Felices, Paguetes, Promociones, entre otros.

4.7Estimacion de la Demanda y proyecciones de crecimiento anual:
Tal y como se muestra en el Anexo 10, el mercado objetivo del proyecto esta
compuesto por dos industrias; Diversion con un tamafio anual de B/.341,474 y el
Deportivo con tamafo anual de B/.212,191, representando ambos un total de
B/.553,665.

Es por esto, que el ejercicio de estimacion de la Demanda para el proyecto La Jaula
de Bateo se hizo trabajando cada segmento por separado:

Segmento de Diversién: Para este ejercicio se enfoco en el potencial de mercado

que habita en los alrededores de Metromall por ser el lugar escogido para realizar
el proyecto, el cual consta de 33,553 personas con edades entre 10 a 45 afos e

ingresos por encima de los $700 mensuales.

Luego se estim0 la concurrencia de clientes en un dia de bajo y alto trafico (ver
Anexo 12 —Cuadro 1). Luego en el Cuadro 2 del mismo anexo se identifico la
cantidad de dias de bajo y de alto trafico que existe en cada mes, considerando
fines de semana, feriados, vacaciones colegiales y otros dias de alto impacto en el

trafico de clientes. Finalmente en el Cuadro 3 se multiplican las cantidades de:
Clientes diarios x Dias del mes x Fichas promedio por cliente

Esto da como resultado la cantidad de fichas mensuales vendidas en un mes para

ambos tipos de dias (de bajo y de alto trafico).

La Jaula de Bateo recibira 2,928 visitantes del segmento de Diversion, lo que

representa menos del 1% del total del potencial de mercado. Para la estimacion de
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crecimiento se utilizdé un 5% lineal para los siguientes 4 afos, el cual esta alineado

con el % de crecimiento de la industria de diversion, especificamente la del cine.

Finalmente se calcul6 la demanda por ficha en dias de bajo y alto trafico como se

muestra en el Anexo 12 en el cuadro 3.

Segmento Deportivo: Para este segmento, se consideran todas las academias,

ligas, torneos y demas actividades relacionadas con el Béisbol que hacen vida cerca
de la zona, la cual esta conformada por 5,065 jugadores.

La Jaula de Bateo estara enfocado principalmente en las pequefias ligas que hacen
vida en las zonas aledafias al local de La Jaula de Bateo, debido a que son las que
presentan mayor carencia de servicios y volumen de jugadores. Estan
representadas por 2,800 jugadores, o lo que es lo mismo 126 equipos (ver Tabla 4
del Anexo 7).

Para las proyecciones de los siguientes afos, al igual que en el segmento de
Diversion, se mantuvo una tasa constante cercana al 5%, con la salvedad de que
este crecimiento esta apoyado en inversion en nuevos implementos e incursion de

ligas de mayores dentro del plan a seguir.

4.8Presupuesto de Marketing y Cronograma:
El siguiente presupuesto ver Anexo 13 fue elaborado siguiendo las actividades de
Marketing descritas en el punto 4.6 Estrategia de Comunicacion y Ventas a fin de
seguir con los objetivos de Marketing establecidos:

Para el caso del presupuesto asignado a las Redes Sociales, si bien se observa que
este representa apenas un 20% del total, esto se debe a que son medios

econdémicos y de alto impacto.

5. PLAN DE OPERACIONES:
(Este punto se aborda a profundidad en el Plan de Negocios de nombre La Jaula de

Bateo Parte Il.)

La estrategia de operaciones de La Jaula de Bateo se enfoca en ofrecer un servicio

personalizado; especialmente para el segmento Deportivo a fin de crear un vinculo
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de largo plazo, y un ambiente familiar, donde todo el grupo pueda compartir y pasar

un rato Unico y divertido.

Con la finalidad de satisfacer las necesidades de nuestros clientes a la vez crear

fidelizacién a los mismos.

Generar un servicio entretenido, rapido y confiable, con planificacién organizada en
cada actividad que se ejecuta hacia los clientes y un personal altamente calificado

capaz de brindar la asistencia necesaria con servicio personalizado.

La Jaula de Bateo contard con maquinas de alta calidad con sistemas

automatizados capaz de ofrecer sistemas de autoseleccion de lanzamientos.

Cada proceso se garantiza a través de las politicas internas ya establecidas en cada

procedimiento a fin de cumplir con los estandares de calidad.

6. EQUIPO DEL PROYECTO:
(Este punto se aborda a profundidad en el Plan de Negocios de nombre La

Jaula de Bateo Parte Il.)

El recurso humano es uno de los pilares de La Jaula de Bateo, ya que es
fundamental en la operatividad y principio del éxito de La Jaula de Bateo, ya que el
servicio personalizado hacia el cliente es parte de una de las estrategias

competitiva.

El personal que conforme parte del equipo de La Jaula de Bateo debe contar con
aspectos claves, como son el entrenamiento constante para mantener y desarrollar

personal con altos estandar de atencion al cliente.

La Jaula de Bateo para mantener recurso humano de alto nivel, se asegurara de
encontrar a personas dedicadas, amantes del deporte y con una alta orientacion al
servicio, es por esto que la empresa se asegurara de mantener los incentivos al

recurso humano por encima del mercado.

7. PLAN FINANCIERO
(Este punto se aborda a profundidad en el Plan de Negocios de nombre La

Jaula de Bateo Parte Il.)
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e La inversion total asciende a US$312,984, los cuales US$ 125,193.49 son
parte de capital y US$ 93,895 es un préstamo bancario a largo plazo (5 afios).

e Conlosindicadores con proyeccion a 5 afios podemos lograr un VAN positivo
de US$ 122,195 una TIR econdmica de 26.9%, un periodo de recuperacion
de 3.1 afios aproximadamente.

e EIEBITDA es positivo para todos los periodos, lo cual genera flujos positivos

para solventar los gastos operativos.

El proyecto de La Jaula de Bateo es viable y presenta eficiencia operacional en
todos sus afnos, lo que hace que la empresa sea sana financieramente, generando

expectativas de crecimiento.

El proyecto muestra un alto indice de liquidez explicado por el alto nivel de ventas

de contado, lo cual contribuye a hacer frente a las obligaciones de corto plazo.

El ROA y ROE se muestran en constante evolucion en su gestion operativa durante
su tiempo, aprovechando las economias de escala y disminuyendo la capacidad

ociosa de los activos.

8. RIESGOS CRITICOS
(Este punto se aborda a profundidad en el Plan de Negocios de nombre La

Jaula de Bateo Parte Il.)

Riesgos Internos

Riesgo Mitigacion

Personal Calificado para atencion de | Constante entrenamiento de clientes

clientes

Falla en sistemas de lanzamiento Mantenimientos preventivos,
mecanicos entrenados para dar
asistencia

Mala administracién de gerencia Auditorias y revisiones periodicas con

controles de calidad en procesos
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Ausentismo de personal Salarios y beneficios por encima del

mercado.
Riesgos Externos
Riesgo Mitigacion
Baja afluencia de clientes Estrategias de marketing e incentivos

promocionales que atraigan e

incentiven a utilizar el servicio.

Sin Fuentes de Financiamiento Programas auspiciados por el

gobierno. Involucramiento de

accionistas.
Competidores igualan o mejoran la Constante innovacion con equipos de
oferta dltima tecnologia
Accidentes Personales Pdlizas de riesgos multiples con

cobertura a empleados y clientes

9. Propuesta Inversionista

La Jaula de Bateo busca como propuesta al inversionista 70% en acciones

comunes.

Al considerar los flujos operativos del proyecto y descontando una tasa del 11.14%

por el inversionista nos genera los siguientes valores:

Rendimiento del accionista
Flujo neto -$312,984 $73,059 $83,147
VAN del Accionista $123,208.79

$115,162 $158,414 $241,119

TIR 25.19%

Haciendo un andlisis a los estados financieros se detalla y calcula el VAN y la TIR
por una TIR de 25% y una van al accionista de US$ 123,208. El andlisis fue realizado
en base a la tasa de descuento del 11.14%
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CONCLUSIONES
La Jaula de Bateo se encuentra en una economia de constante crecimiento, en la

cual la industria de entretenimiento se encuentra en un entorno favorable.

Luego de realizar los estudios de campo, pruebas pilotos y pruebas a los
competidores pudimos notar que este mercado esta desatendido lo cual nace una
oportunidad a desarrollar que cuenta con un mercado por valor de los $84MM

anuales.

El proyecto de La Jaula de Bateo se desarrolla en una economia en crecimiento y
en una industria de entretenimiento deportivo subvalorada. A lo largo de los estudios
de mercado, pruebas pilotos y observacion de campo en los diversos competidores,
se pudo evidenciar la carencia en los servicios ofrecidos actualmente a este

mercado, con un valor de mas de B/.84MM anuales.

Los resultados de investigacion de merado pudieron determinar que existe
demanda suficiente, sin embargo al realizar las encuestas en la Prueba en Situ
detallaron que la mayoria de los encuestados reafirmaron que existen muy pocos

sitios de entretenimiento deportivo.

La oportunidad y viabilidad de implementar el proyecto de La Jaula de Bateo en el
Distrito de San Miguelito se necesita ahora, ya que cuenta con el suficiente respaldo
de las ligas ubicadas en el area y es una necesidad que cuentan los pequefios

deportistas de cada liga en el sector.

Para dar inicio al proyecto, la inversion total asciende a US$313,000, los cuales US$
219,000 son de aporte de capital y US$94,000 pertenece a un préstamo bancario a

lo largo de 5 afios.

Los indicadores proyectados a 5 afios generan un VAN positivo de US$150,043.25

una TIR de 25.2 %, un periodo de recuperaciéon de 3.1 afios.

El proyecto de La Jaula de Bateo es viable, rentable y presenta eficiencia

operacional en todos los afios de estimacion.
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ANEXOS
Anexo 1 - Inversién en Construcciones

VALOR DE LAS CONSTRUCCIONES, ADICIONES Y REPARACIONES
PARTICULARES EN LA REPUBLICA, SEGUN CLASE, EN
ALGUNOS DISTRITOS: PRIMER SEMESTRE DE 2015
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Fuente: Contraloria General de la Republica de Panama - INEC
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Anexo 2 - Mapa 1
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Casas: Son las principales barriadas, tanto por su cercania al mall como por su cercania a
centros deportivos de béisbol.

Pelotas de Béisbol: Principales Competidores.

Bateadores: Estadios de Béisbol y Centros Deportivos.

Circulo rojo grueso: Area perimetral a La Jaula de Bateo de 5 km.

Circulo rojo delgado: Area perimetral a La Jaula de Bateo de 10 km.
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Anexo 2 — Mapa 2 Vias de Acceso:
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SN 2op D

“ 9
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Metromall tiene las siguientes vias de acceso que facilita la visita tanto en transporte privado
como publico:

Corredor Norte y Sur (ver lineas naranjas del cuadro): Ubicadas en ambos extremos de la ciudad,
son autopistas privadas que bordean gran parte de la ciudad capital y se caracterizan por ofrecer

un trafico bien fluido. Barriadas beneficiadas: Condado del Rey, Obarrio, Versalles, Pacora, 24 de
Diciembre, entre otras.

Transistmica: Una de las avenidas mas importantes del pais, con gran trafico vehicular que recorre

toda la ciudad de norte a sur para conectar con accesos hacia Colén. Barriadas beneficiadas:
Alcalde Dias y Betania las principales.

Domingo Diaz: Avenida paralela a los Corredores Norte y Sur. Barriadas beneficiadas: Tocimen,
Don Bosco, Brisas del Golf, Cerro Viento, Villa Lucre, entre otras.

Fuente: Elaboracion propia en Google Map.

https://www.google.com/maps/d/edit?hl=es-419&authuser=0&mid=zpNGT85Ifzqc.kblsS-gLalmg
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Anexo 3 — Encuesta In Situ en Prueba Piloto:

Encuesta Hombres

Resumen
El 66% fueron hombres. 31 de 47 visitantes de Diversion
El 77% de estos hombres tienen entre 18 a 45 afios

El 77% esté dispuesta a pagar al menos 4$ por 15 lanzamientos
El 68% visiaria el lugar entre 1a 4 veces al mes

Incluir 55%, 19% mas y 13% mas espacio El 97% opina que NO hay centro de imit d
EI 100% encontro esta actividad divertida
Hombres por edades
Rango de edad ~ juenta de Cantidaj %
Menor de 18 2] 6%
Entre 18a 25 afios S| 16%
Entre 26y 35 afios 10| 32%
Entre 36y 45 afios £l 29%
46 0 méds afios S| 16%
Total general 31 100%
Qué le pareci6 esta actividad?

Rango de edad h Divertida Muy Divertida [Total general
Menor de 18 2| 2|
Entre 18a 25 afios 1] 4 5)
Entre 26y 35 afios 1] 9) 10,
Entre 36y 45 afios 3] 6] 9)
46 0 més afios 1] 4 5)
Total general 6 25| 31]

Bebidasy Espacio mas Mas
[Eoeead ~|  comidas amplio i Mejor Ubic Otro el
Menor de 18 1 1 2|
Entre 18 a 25 afios. 4 1] 5|
Entre 26y 35 afios 6] 4 10|
Entre 36y 45 afios 4 4 1 9
46 0 més afios 2| 1] 2 5
Total general 17| 4 6) 1] 3 31
[Total % 55% 13%) 19%| 3%) 10% 100%
Disposicion a pagar por 15 lanzamientos
Rango de edad ~ |US $2.00 US $3.00 US $4.00 US $5.00 |US $6.00 |Total general
Menor de 18 1 1 2]
Entre 18a 25 afios 1 3| 1] 5
Entre 26y 35 afios 3] 3] 2| 2 10|
Entre 36y 45 afios 2| 2| 4 1] 9
46 0 més afios 1] 1] 2| 1] 5
| Total general 1] 6] 7 12| 5 31
Total % 3% 19% 23% 39%) 16%) 100%
10 mas veces Cada203 Entre1a3 Total
Rango de edad
~| porsemana meses | vecesal mes | general

Menor de 18 1 1 2]
Entre 18 a 25 afios. 1 4 5|
Entre 26y 35 afios 2] 2| 6) 10]
Entre 36y 45 afios 2] 2| £ El
46 0 més afios £ S|
Total general 6) 4 21 31
[Total % 19%) 13%) 68% 100%|
En PTY existensuficientes centros de entrete!

Rango de edad Sl Total general
Menor de 18 2| 2|
Entre 18a 25 afios 5| 5)
Entre 26y 35 afios 10] 10,
Entre 36y 45 afios 8| 1] 9)
46 0 més afios 5| 5)
Total general 30| 1] 31]
[Total % 97%) 3% 100%|

Rango de edad ~[no s1 Total general
Menor de 18 2| 2|
Entre 18 a 25 afios. 2] 3] 5)
Entre 26y 35 afios 7] 3 10,
Entre 36y 45 afios 4 5| 9)
46 0 més afios 3 2| 5)
Total general 16 15| 31
[Total % 52% 48% 100%

Rango de edad - |NO |§I Total general
Menor de 18 2| 2|
Entre 18a 25 afios 1 4 5)
Entre 26y 35 afios 4 6] 10,
Entre 36y 45 afios 1 8| ;I
46 0 més afios 2 3 5|
[Total general 8 23| 3_1|
[Total % 26% 74#

Rango de edad ~|Nno s1 Total general
Menor de 18 2| 2|
Entre 18 a 25 afios 5| 5)
Entre 26y 35 afios 10| 10,
Entre 36y 45 afios 1 8| 9)
46 0 més afios 5| 5)
[Total general 1] 30 31
[Total % 3%) 97% 100%)

El 48% esta dispuesta a recibir clases de bateo
El 74% esta interesada en recibir ofertas y promociones
El97% esta i en celebrar y

sociales
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Encuesta Mujeres

Resumen

El 34% fueron mujeres. 16 de 47 visitantes de Diversién
El 75% de estas mujeres tienen entre 18 a 35 afios

El 88% estd dispuesta a pagar entre 4S5y 55 por 15 lanzamientos
El 63% visiaria el lugar entre 1a 4 veces al mes

El 63% esta dispuesta a recibir clases de bateo
El 81% esta interesada en recibir ofertas y promociones

deportivo

Lo mas solicitado fue incluir Bebidas y Comidas. 81% El 94% opina que NO hay centro de
El 100% encontro esta actividad divertida
Rango de edad Cuenta de Cantidad %
Menor de 18 1 6%
Entre 18a 25 afios 8| 50%
Entre 26y 35 afios 4 25%
Entre 36y 45 afios 3 19%
| Total general 16 100%

Rango de edad Divertida Muy Divertida| Total general
Menor de 18 1 1]
Entre 18a 25 afios 3| S| 8
Entre 26y 35 afios 1] 3 4
Entre 36y 45 afios 2 1 3
Total general 7| 9| 16

. N Espacio mas Mas
Rango de edad Bebidas y Comidas N N Total general
amplio

Menor de 18 1] 1
Entre 18 a 25 afios 7 1] 8|
Entre 26y 35 afios 3 1] 4
Entre 36y 45 afios 2 1] 3
| Total general 13| 2| 1] 16
[ Total % 81%| 13% 6% 100%
Disposicién a pagar po anzamiento
Rango de edad US $2.00 US $3.00 US $4.00 US $5.00 US $6.00 | Total general
Menor de 18 1 1]
Entre 18a 25 afios 1] 1 4] 2 8|
Entre 26y 35 afios 1 3] 4
Entre 36y 45 afios 1] 1] 1] 3|
| Total general 1 1) 3| 7| 4 16
| Total % 6% 6% 19% 44% 25% 100%

Rango de edad 10 mas veces por Cada203 Entrela3 ToeEenerel

semana meses veces al mes

Menor de 18 1 1]
Entre 18a 25 afios 1] 7] 8|
Entre 26y 35 afios 3 1 4
Entre 36y 45 afios 1] 1] 1] 3]
| Total general 1) 5) 10 16
[ Total % 6% 31% 63% 100%

Rango de edad NO SI Total general
Menor de 18 1 1
Entre 18a 25 afios 7| 1] 8|
Entre 26y 35 afios 4] 4
Entre 36y 45 afios 3 3
| Total general 15| 1 16
[Total % 94%) 6% 100%

Rango de edad NO Sl Total general
Menor de 18 1 1
Entre 18a 25 afios 4 4 8|
Entre 26y 35 afios 1] 3 4
Entre 36y 45 afios 3 3
| Total general 6| 10| 16
[ Total % 38%) 63%) 100%

Rango de edad NO Sl Total general
Menor de 18 1] 1]
Entre 18 a 25 afios 3| S| 8
Entre 26y 35 afios 4 4
Entre 36y 45 afios 3| 3
Total general 3 13 16
Total % 19% 81% 100%

Rango de edad NO SI Total general
Menor de 18 1] 1
Entre 18 a 25 afios 1] 7| 8
Entre 26y 35 afios 1] 3 4
Entre 36y 45 afios 3 3
| Total general 2| 14| 16
[ Total % 13%, 88%| 100%

sociales
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Anexo 4 — Ejecucion presupuestaria de PANDEPORTES al 31 de Mayo de 2015.
Sadlo el 8.3% corresponde al desarrollo del Béisbol. Ver documento original en:

http://pandeportes.gob.pa/PDF/Eje-Presupuestaria/Ejecucion Presupuestaria Diciembre 2015.pdf
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Anexo 5 — Principales Ligas y Organizaciones

TABLA 1 - Principales Ligas y Organizaciones

Nombre
SIGLAS Completo Descripcion Fuente
Liga Profesional de | Encargado de organizar los campeonatos _ )
PROBEIS Béisbol de Panama | de Béisbol con jugadores profesionales. La http://www.probeis.com/
liga cuenta actualmente con 4 equipos.
Federacién Reglamentar y organizar las ligas que
N tan las 10 incias del pafs, .
FEDEBEIS Panamefia de representan 1as , provincias ael pais http://www.fedebeis.com.pa/
Béisbol bajo sus categorias de Infantil, Pre-
Intermedia, Juvenil y Mayor.
Orientar, Fomentar, Dirigir y Coordinar el
Instituto Panamefio | desarrollo del deporte y la recreacién con
PANDEPORTES | Deportes la finalidad de contribuir al mejoramiento |  NttR://pandeportes.gob.pa/
de la calidad de vida del panamefio.



http://www.probeis.com/
http://www.fedebeis.com.pa/
http://pandeportes.gob.pa/

Major League

Liga de Béisbol profesional de mayor nivel

MLB Baseball en los EEUU y la de mayor influencia en http://mlb.mlb.com/home
todo el continente americano.
Little League Torneo anual donde compiten los
LLBWS Baseball World campeones juveniles de las principales

Series

ligas de cada pais.

http://www.llbws.org/

Fuente: Elaboracidn propia.

TABLA 2 - Principales Ligas y Organizaciones

SIGLAS

Nombre Completo

Descripcion
Responsable de ejercer las politicas

Fuente

Gobierno . . publicas a fin de incrementar el bienestar | https://www.presidencia.gob.pa
. Gobierno Nacional . L.
Nacional social y fomentar el desarrollo econémico /
dentro del territorio Panamefio.
Promover la creacion de las Micro,
Autoridad de la Pequeias y Medianas empresas, a fin de http:// b.pa/? i
AMPYME Micro, Pequefia y contribuir al incremento de la capacidad = ampvm_ez.gclns.pa -bage |
Mediana Empresa generadora de empleo y de valor —===
agregado a la produccién.
. . Ejecutar las politicas nacionales de
Ministerio de J . P . o
Vivienda vivienda y ordenamiento territorial para
MIVIOT y mejorar la calidad de vida y condiciones http://www.miviot.gob.pa/
Ordenamiento o . .. o
. habitacionales de la poblaciéon Panameiia,
Territorial

en especial la de los menos favorecidos.

Fuente: Elaboracidn propia.
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ANEXO 6 — Calculo del Salario promedio de los Distritos de Panama y San Miguelito

Mercado Potencial San Miguelito Mercado Potencial Panama TOTAL TOTAL % Salario promedio

Sueldo medio por
Rango Salarial Rango Salarial 5 Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres

600 - 799 B/. 700 11,268 6,699 30,327 17,764 41,595 24,463 33% 30%| B/. 231.24 | B/. 207.50
800 - 999 B/. 900 5,667 4,307 16,189 11,260 21,856 15,567 17% 19%| B/. 156.22 [ B/. 169.77
1000- 1499 | B/. 1,250 6,565 5,569 17,455 13,885 24,020 19,454 19% 24%| B/. 238.45 | B/. 294.66
1500- 1999 | B/. 1,750 2,997 2,564 7,941 6,159 10,938 8,723 9% 11%| B/. 152.02 | B/. 184.98
2000-2499 | BY. 2,250 1,943 1,304 5,173 3,625 7,116 4,929 6% 6%| B/. 127.16 [ B/. 134.38
2500-2999 | BY. 2,750 1,133 727 3,131 2,057 4,264 2,784 3% 3%| B/. 93.13[B/. 9277
3000y mas | BY. 3,000 3,173 1,231 12,954 5,375 16,127 6,606 13% 8%| B/. 384.23|B/. 240.14

60,125 125,916

Fuente: Elaboracién propia basada en datos extraidos del INEC.

1) Parala poblacién del Distrito de San Miguelito se utilizé el Cuadro 11 del resultados del XI Censo Nacional de Poblacién y VIl de Vivienda
publicado por el INEC3,

2) Parala poblacién del Distrito de Panama se utilizé el Cuadro 11 del resultados del XI Censo Nacional de Poblacién y VIl de Vivienda
publicado por el INEC*,

13 poblacién ocupada del Distrito San Miguelito, por ingreso mensual (INEC, 2010)
14 poblacién ocupada del Distrito de Panama, por ingreso mensual (INEC, 2010)

58



Anexo 7 — Célculo de Tamario del Mercado:

Tabla 1 — Calculo del Potencial de Mercado de Diversién

Mercado de Diversion

Distrito Hombres Mujeres

Poblacion edades de mayor

San Miguelito |, 4 88,492 53,961 142,453
interes
% poblacién con ingresos > $700

San Miguelito | © & > 40% 37% 39%
mensuales

San Miguelito [Poblacién San Miguelito >$700 35,491 20,122 55,613
Poblacién edades d

Panama roblacion edades de mayor 134,277 78,745 213,022
interes
% poblacidn con ingresos >$700

Panama © poblact ng 4 41% 38% 40%
mensuales

Panama Poblacién Panama >$700 x mes 54,486 29,682 84,168

TOTAL Total Poblacién >$700 89,977 49,804 139,781
% de la poblacio e visit
b ap cion que visita 28.9% 88.9%
frecuentemente un mall
% de | blacié isit
% de la poblacién que' visita 27.0% 27.0%
frecuentemente un cine
Potencial de Mercado 21,598 11,955 33,553

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 2 — Calculo del Tamafno de Mercado de Diversiéon anual

Mercado de Diversion

Hombres Mujeres
Ingreso Promedio B/. 1,382.44 | B/. 1,324.21 | B/. 1,361.69
Potencial de Mercado 21,598 11,955 33,553

Total Ingresos del

Potencial de Mercado

% que el consumidor invierte en
Diversioén

TAMANO DE MERCADO MENSUAL | B/. 4,180,114 | B/. 2,216,323 | B/. 6,396,437

B/. 29,857,954 | B/. 15,830,879 | B/. 45,688,833

14.0% 14.0% 14.0%

TAMANO DE MERCADO ANUAL 5 50,161,362 . 26,595,877 B/. 76,757,239

Fuente: Elaboracién propia.
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Anexo 8 — Principales Competidores

Segmento en el Capacidad de igualar

Debillidades .
que competimos  nuestra propuesta de valor

Fortalezas Deportivo  Familiar

Competidores

Cercania academias R . o
. N Obligan al consumidor a adquirir no menos de
Cervicio Personalizado ) L ]
. 6 fichas por dia (10 lanzamientos)
Espacio techado o R
Power Club ) . Espacio limitado Deportivo Poca 4 0
Apalancamiento en suimageny . s aq
i Carece de imagen y espiritu de Béisbol
IS Gl Limitada variedad de pitcheos
Adaptabilidad P
Cercania academias - .
R R Limiado espacio para batear
. Ofrece Comidas y bebidas K . L. . L,
Grill 50 . ) Carece de imagen y espiritu de Béisbol Diversion Poca 1 3
Apalancamiento en suimageny . .
i Un solo producto para todo tipo de publico
producto conocido
Muy poca exposicién al piblico por su
Capacidad de instalarse en cualquier |ubicacién . L.
Metromall 2 . 4 A Feeti Diversién Poca 1 2
espacio Espacio limitado
Carece de imagen y espiritu de Béisbol
. No funciona cuando llueve
Actividad Unica en la ciudad . N .
X o X X No venden comidas ni bebidas . " .
Karting Amplia drea de estacionamiento L Diversion No aplica 3 5
. A Proceso de facturacién muy lento
Manejo de redes sociales , . .
Musica y ambientacion no acorde con el lugar

Fuente: Con base en observaciones presenciales y en entrevistas hechas por los emprendedores de proyecto.

Se incluyen dos columnas donde se evaluan los atributos “Deportivo” y “Familiar”

de cada uno de los Competidores, que son; la capacidad de ofrecer y reforzar los

fundamentos del deporte (Deportivo) y en el eje “Y” la capacidad de ofrecer un

servicio de entretenimiento para toda la familia (Familiar). Esta evaluacion se

elaboré considerando tanto la opinion de los expertos entrevistados (ver Anexos 3

y 4) como la prueba In Situ realidad por los emprendedores del proyecto.
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Anexo 9 - MODELO CANVAS

Propuesta de Valor: Diversion para toda la familia, en un ambiente Unico inspirado
por la pasion del Béisbol, donde el visitante podra vivir la adrenalina de tomar un
turno al bate y descargar su fuerza en cada lanzamiento. El deportista profesional
también podrad perfeccionar sus fundamentos de juego con sesiones de
entrenamiento preparadas para los profesionales de las Grandes Ligas, con

seguimiento personalizado de su desempefio y asesoria en su mecanica de juego.

Relacion con Clientes: Promociones y descuentos por volumen de consumo.
Personalizada para el segmento Deportivo, porque se manejara un seguimiento de
la evolucion de los equipos y deportistas que contraten nuestros planes de
desarrollo. A largo plazo, buscando la mejora continua del pelotero y la practica

constante de nuestros visitantes.

Canales: Las redes sociales de La Jaula de Bateo promoveran las mejores
practicas del Béisbol y las técnicas del dificil arte de batear, alentando la préactica de
esta disciplina. Promocién In Situ en empresas y academias previamente

identificadas, para alentar la practica grupal y con asesoria profesional.

Segmento Clientes: El segmento deportivo es el mas constante, de largo plazo y
el que percibe mas los valores agregados en la parte técnica del servicio (velocidad
de lanzamiento, espacio para practicar la defensiva, gimnasio, entre otros). Este
segmento va dirigido a mayoritariamente hombres, con edades desde los 5 hasta
45 afios de edad. En su mayoria pertenecen al nivel socio-econémico CD y D
(especialmente los alumnos de academias de Béisbol), quienes buscan la economia

y les atrae las promociones y ofertas.

Por otro lado, el segmento de diversion percibe mas valor en el ambiente del local,
comidas y bebidas (ver Anexos Ambientacién 3 y Encuestas 3). Constituido
principalmente por familias y grupos de amigos que buscan un lugar de diversién y
esparcimiento sano. Incluye a nifios desde los 4 afos y adultos entre 18 a 45 afios,

con un nivel socio-econdmico CD.
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Recursos Claves: Ubicacion cercana a las barriadas con mayor presencia de
actividades de Béisbol (ver Anexo 2 — Mapa y opiniones de los expertos Anexo 3y
4). La pagina web y las redes sociales cumplen un papel importante en la
comunicacion de las actividades de La Jaula de Bateo, y es por eso que a través de
estas, se pretende mostrar masivamente la adrenalina y la diversion que los
usuarios y visitantes experimentan en nuestras instalaciones. lgualmente las
maquinas y el recurso humano cuenta un papel importante en la ejecucion y

prestacion del servicio.

Actividades Claves: La ambientacion del local. Actividades para nifios en fines de
semana y dias de alto trafico (dia del nifio, temporada de Béisbol nacional e
internacional, etc). Rutinas de entrenamiento profesional para deportistas.
Publicidad en las redes sociales y el buen funcionamiento de todo el sistema de

seleccidn, lanzamiento y recoleccion de la pelota.

Costos: Para garantizar la calidad del producto ofrecido y el disfrute y la seguridad
de los visitantes en todo momento, La Jaula de Bateo debe iniciar con un importante
monto de inversion inicial, desde la compra del activo fijo, hasta el disefio y

construccion del local.

Ingresos: La venta de las fichas al publico en general, las horas de entrenamiento
y asesoria a academias y equipos locales, seran las principales fuentes de ingreso
del negocio. Igualmente estan las actividades de celebracion de fiestas y

competencias de bateo, que representan ingresos adicionales.
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Anexo 10 — Demanda Deportiva

Cuadro 1 — Clientes mensuales por Producto

Demanda Deportiva Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril [\ EW) Junio

Personal trainning LL 28 56 56 70 70 84 84 98 98 98 112 112
Personal trainning BL 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28
1/2 hora - 3 3 4 4 5 5 5 5 5 6 6
1Hora - 3 3 4 4 5 5 5 5 5 6 6
Silver Circuit 3 3 4 4 4 4 5 5 5 6 6
Big Leaguer Circuit 3 3 4 4 4 4 5 5 5 6 6

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro 2 — Precio por Producto

Productos Deportivos ‘ Precio total
Personal trainning LL B/. 50
Personal trainning BL B/. 80
1/2 hora B/. 70
1 Hora B/. 120
Silver Circuit B/. 500
Big Leaguer Circuit B/. 800

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro 3 — Célculo demanda Deportiva

Demanda Deportiva Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo
Personal trainning LL B/. 1,400.00 | B/. 2,800.00 | B/. 2,800.00 | B/. 3,500.00 | B/. 3,500.00 | B/. 4,200.00 | B/. 4,200.00 | B/. 4,900.00 | B/. 4,900.00 | B/. 4,900.00 | B/. 5,600.00 | B/. 5,600.00
Personal trainning BL B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00 | B/. 2,240.00
1/2 hora B/. - B/. 211.40 | B/. 211.40 | B/. 264.25 | B/. 264.25 | B/. 317.10 | B/. 317.10 | B/. 369.95 | B/. 369.95 | B/. 369.95 | B/. 422.80 | B/. 422.80
1Hora B/. - B/. 362.40| B/. 362.40| B/. 453.00 | B/. 453.00 | B/. 543.60 | B/. 543.60 [ B/. 634.20 [ B/. 634.20 | B/.  634.20 | B/.  724.80 | B/.  724.80
Silver Circuit B/. - B/. 3,000.00 | B/. 3,000.00 | B/. 4,000.00 | B/. 4,000.00 | B/. 4,000.00 | B/. 4,000.00 | B/. 5,000.00 | B/. 5,000.00 | B/. 5,000.00 | B/. 6,000.00 | B/. 6,000.00
Big Leaguer Circuit B/. - B/. 4,800.00 | B/. 4,800.00 | B/. 6,400.00 | B/. 6,400.00 | B/. 6,400.00 | B/. 6,400.00 | B/. 8,000.00 | B/. 8,000.00 | B/. 8000.00 | B/. 9,600.00 | B/. 9,600.00

Total ingresos B/. 3,640 | B/. 13,414 | B/. 13,414 | B/. 16,857 | B/. 16,857 | B/. 17,701 | B/. 17,701 | B/. 21,144 | B/. 21,144 | B/. 21,144 | B/. 24,588 | B/. 24,588

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 11 - Entrevista a Rolando Roquebert:

Rolando tiene 28 afios de edad y desde los 6 ya practicaba el Béisbol. Dentro de su
experiencia en academias se puede mencionar: 5 afios en Panama Metro (2 en
categoria pre-intermedia, 2 en la intermedia y 1 afio en la Juvenil), fue seleccién
nacional de Panama en categoria intermedia y 1 afio en la seleccion mayor del
equipo de Colon. También ha sido entrenador por 1 afio del equipo de pequefas
ligas de Panama. Es un ex alumno egresado del programa de maestria en Marketing
de la Universidad de Chile. Aln mantiene una cercana relacion con el mundo del

Béisbol panamefio y le concedi6 a La Jaula de Bateo una entrevista:

P1: Hablanos del dia a dia del pelotero joven que se esta formando. ¢ Cémo es?

R1: Ellos ya tienen su plan de entrenamiento elaborado por su entrenador o su academia. El
entrenamiento del profesional es en las mafianas. Entrenamiento fisico. De 16 afios en adelante. Ya
tiene su rutina de entrenamiento. Aca en panama refuerza la parte fisica. El pelotero de 15y 16 afios
que se prepara para ser jugador profesional entrena en la mafiana. Sus estudios son en colegios de
nivel medio a bajo de exigencia. Ya a partir de los 18 afos si un pelotero no ha sido firmado muy
dificil que lo firmen. Entrenan por grupos de a 3, y cada grupo trabaja un moédulo en particular. Estos
modulos suelen ser el bateo, la recepcion y ejercicios de agilidad. El entrenamiento de los peloteros
incluye entre 10 a 15 lanzamientos por bateador y luego cambian.

P2: Y para el caso de los mas pequefios. ¢ Qué nos puedes comentar?

R2: La edad de inicio puede ser entre 3 a 5 afios de edad. Las academias tienen en promedio
alrededor de 60 nifios, donde la atencion ofrecida no es personalizada por temas de tiempo. Muchas
veces solo tienen la oportunidad de batear no mas de 5 veces en un dia, lo cual puede generar
frustracién tanto por parte del usuario (nifio) como del cliente (padre).

Otra oportunidad a evaluar es que la mayoria de las veces los nifios no se sienten muy a gusto con
las criticas que el padre le pueda hacer sobre su técnica. Por el contrario se sentird mas a gusto con
las correcciones que un tercero le haga.

P3: ¢ Cuantos panamerios llegan a ser firmados anualmente por equipos americanos?

R3: Alrededor de 40 peloteros. Esto nos da una cifra de entre 300 a 400 peloteros panamefos
entrenandose para ser firmados. Panama fue el 3er pais que mas firma tuvo el afio pasado. Primero
dominicana, segundo Venezuela y tercero panama.

Este afio Miguel Amayo rompi6 el record del jugador panamefio mas caro en haber sido firmado por
un equipo de Grande Liga. Considerado por la MLB dentro de los 30 mejores prospectos del 2015
(pos 23/30).

Hay un tema particular con los dominicanos, lo cual ha dificultado un poco la contratacion y es que
muchas familias acostumbran a presentar a sus hijos en el registro civil hasta dos y tres afios luego
de su nacimiento. Esto con la intencién de que destaquen y sobresalgan en las ligas menores por
sobre sus competidores y asi elevar el valor de compra de su ficha a los equipos de Grandes Ligas
cuando cumplan los 16 afios que es la edad minima para firmar contrataciones. Esta situacion
inclusive ha requerido investigaciones del mismo FBI.

P4: ; Como es el consumidor panamefio?

60



R4: Al panamefio le gusta mucho los descuentos. Ofrecer promociones. El Bateador muy dificilmente
se detiene a contar los lanzamientos. Ilgualmente para el bateador amateur pueda ser exagerado 20
lanzamientos seguidos.

P5: ¢ Qué nos puedes comentar de Power Club y de Grill 50?

R5: Las méaquinas de Power Club son sencillas. Solo lanzan rectas. Usualmente no ves mas de 3
personas esperando para tomar turno al Bate. Es un servicio adicional que ofrecen a su “core” que
es el entrenamiento fisico. Existen entrenadores que llevan a su equipo a levantar pesas y a final
toman turno al bate para soltar el misculo. Ofrecen competencias de Bateo.

Para el caso de Grill 50 ofrecen el servicio de Coach con un dominicano al que le pagan en promedio
US$600 mensuales.

P6: ¢ Qué recomendaciones y sugerencias le puedes hacer a este proyecto?

R6: Hacer alianzas de entrenamiento con las academias. Pueden estar relacionadas en continuar
con la preparacién y el trabajo personalizado que se da en la academia, con un formato de evaluacion
de la técnica del pelotero y qué aspectos se desean mejorar, para lo cual La Jaula de Bateo ofreceria
su propio entrenador, o también esta la modalidad donde la academia entrena en La Jaula de Bateo
con su equipo entero, incluyendo su coach.

La atencion personalizada también la podran ofrecer al segmento infantil de las academias con las
que no tengan alianzas, para aquellos nifios y padres que quieran mejorar los fundamentos del
béisbol.

Las alianzas también pueden ser con los equipos y con las mismas federaciones de béisbol nacional,
tanto las infantiles, juveniles y de mayores. En caso de que requieran un mdédulo de entrenamiento
y el campo esté indispuesto o requieran la tecnologia de punta ofrecida por La Jaula de Bateo,
puedan acudir a ustedes.

El aprovechar el punto de Béisbol para ofrecer un torneo que aglomere a las futuras estrellas del
deporte y a los scouts servira para agregar valor al cliente y aliados comerciales.

Las maquinas también pueden utilizarse para practicar las técnicas defensivas del cuerpo de campos
internos.

Servicio de analisis de video por grupo. Ver el video de los equipos rivales. Conexion a internet para
buscarlos en la web.

Es indispensable que cuenten con una tienda de articulos deportivos relacionados al Béisbol. Dichos
productos no los compren aca en panama, existen muchas opciones de tiendas online donde pueden
comprar los articulos a bajo costo.
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Anexo 12 — Demanda de Diversion y Otros Ingresos

Cuadro 1 — Demanda por tipo de dia

Dia bajo Dia Alto
Hora bajade | Hora Alta de Hora bajade | Hora Altade
Demanda diversion 10:00am a 5:00pm a Total 10:00am a 2:00pm a Total
5:00pm 8:00pm 2:00pm 9:00pm

Horas por dia 7 3 10 4 7 11

Visitantes por hora 1 2 3 7

Fichas por visitante 1 2 3 3

Fichas por hora 1 4 2 9 21 17

Fichas diarias x maquina 7 12 19 36 147 183

Total fichas diarias 76 732

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro 2 — Cantidad de visitantes por mes
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Total
Cantidad dias bajos 15 19 18 19 18 15 15 12 19 18 19 18 205
Cantidad dias altos 12 8 8 8 8 12 12 12 8 8 8 8 112
Total 27 27 26 27 26 27 27 24 27 26 27 26 317
Precio por ficha (|nc|uyAe B/. 350
descuento por promociones)
Fuente: Elaboracion propia
Cuadro 3 — Célculo Demanda Diversién mensual

DEMANDA DIVERSION Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Fichas dias bajos 1,140 1,444 1,368 1,444 1,368 1,140 1,140 912 1,444 1,368 1,444 1,368
Fichas dias altos 8,784 5,856 5,856 5,856 5,856 8,784 8,784 8,784 5,856 5,856 5,856 5,856
Total 9,924 7,300 7,224 7,300 7,224 9,924 9,924 9,696 7,300 7,224 7,300 7,224
Total ingresos B/. 34734|B/. 25550 |B/. 25284|B/. 25550 |B/. 25284 |B/. 34734|B/. 34,734|B/. 33936 |B/. 25550|B/. 25284 |B/. 25550|B/. 25284

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 4 — Célculo de Otros Ingresos

Visitantes
Productos dispuestos a Fuente Consumo promedio
consumir
Bebidas y comidas 55% Encuesta | B/. 2.00
Actividades recreacionales 2% Encuesta | B/. 40.00
Articulos deportivos 2% Encuesta | B/. 7.00
Fuente: Elaboracion propia
Total visitantes ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Diversion 48,782 51,222 53,783 56,472 59,295
Deportivo 4,178 4,387 4,606 4,837 4,837
Otros Ingresos ANO 1 ANO 2 [0 )] ANO 4 ANO 5
Fiestas y celebraciones B/. 39,026 B/. 40,978 B/. 43,026 B/. 45,178 B/. 47,436
Alimentos y bebidas B/. 58,256 B/. 61,170 B/. 64,228 B/. 67,439 B/. 70,545
Articulos Deportivos B/. 7,414 B/. 7,785 B/. 8,174 B/. 8,583 B/. 8,978
B/. 104,696 B/. 109,933 B/. 115,429 B/. 121,200 B/. 126,959

Fuente: Elaboracion propia

Para calcular los Otros Ingresos se multiplicé la cantidad de visitantes de cada segmento por el % de visitantes que realmente estan dispuestos a

consumir dicho producto y luego el resultado se multiplicé por el consumo promedio para obtener el ingreso total.
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Anexo 13 — Cotizacion Presupuesto de Marketing

Cliente:
Version:

BRAND MARKETING

La Jaula de Bateo
Lanzamiento

Marketing Budget Mes 1 Mes?2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mesl10 Mes1l Mes 12 TOTAL

ATL
Radio 2,000 | 2,000 | 2,000 1,500 1,500 1,500 | 1,500 1,500 13,500
1V - Cable 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 12,500
Produccion de campana - ATL y Redes Sociale{ 10,000 4,500 4,000 18,500
Fee de Agencia 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 18,000 |
Activaciones en Ferias Escolares 2,000 2,000 2,000 6,000
Actividades en Juegos de Campeonatos 1,000 1,000 1,000 = = = - 3,000

RSE
Clinicas de Baseball 5,000 5,000 10,000
Evento de Navidad 1,000 1,000 2,000

Redes Sociales
Produccién de Sitio Web, Cuentas SM,

Contenido para Redes 2,500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 8,000
Pauta Digital 2,500 2,500 2,500 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 12,500
Fee de Consultoria, desarrollo Digital y

Community Management 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,000

Relaciones Piblicas
Evento de Lanzamiento 15,000 15,000
Eventos con medios 3,000 3,000 6,000

TOTAL| 37,500 | 15,500 | 11,500 | 2,500 | 9,500 | 5,500 | 7,000 | 4,500 | 18,500 | 10,500 | 2,500 | 6,000 | 131,000

60



Anexo 14 - Entrevista a David Salayandia

A continuacion se presentara un extracto de lo que fue una entrevista que concedio
David Salayandia al proyecto “La Jaula De Bateo”. David es un reconocido
periodista deportivo con casi 30 afios de trayectoria, especificamente del Béisbol.
Es productor y director del programa de Radio Frecuencia Deportiva, el cual se
transmite de lunes a viernes en la emisora Radio Panama. En television, David
labora en TV-Max como productor del programa “Béisbol Max” y también es el
narrador oficial de los juegos nacionales y de la MLB. Finalmente es el Director
General de la franquicia deportiva “Los Caballos de Coclé” quienes son los actuales
campeones del torneo Probeis y participan con el mismo nombre en la liga

panamefia de baloncesto.

P1: Cantidad de academias infantil y pre-infantil de béisbol en Panama:

R1: El béisbol infantil es el que mas se practica en la ciudad. Existen alrededor de 50 ligas afiliadas
al programa de pequefias ligas ubicado en (Wikipedia, 2015). Cada liga cuenta con
aproximadamente 4 equipos y cada equipo tiene en promedio 20 jugadores. La mayor participacion
esta entre nifios de 8 a los 12 afios. A partir de los 13 afios baja considerablemente la participacion.

P2: ¢ Cual es la raz6n de esta disminucion en la participacion?

R2: Existen pocos estadios con la correcta reglamentacion. 4 o 5 estadios. Juan demdstenes
Arosemena, Roberto Kelly en Don Bosco. Juan diaz, el mayor area, sector este.

P3: ¢ Cudles son las areas donde mas se practica el béisbol?

R3: El corregimiento de Juan diaz, los sectores Tocumen y 24 de Diciembre en el sector este de la
ciudad y en el sector oeste, los sectores de Arraijan y Chorrera.

P4: ¢ Cudl es la actualidad de los torneos empresariales?

R4: Ellos practican softbol y tienen el mismo problema que en el béisbol; cada vez hay menos
estadios donde practicar y mas cuadros de futbol con grama sintética. Cuadros de softbol; JJ
Ballarinos — Tumba Muertos, Los Almendros - Juan Diaz, Andy Alonso, y otros en Tocumen, 24 de
diciembre, Chilibre y en la zona de Paraiso.

En promedio estos torneos tienen 8 equipos, cada uno de entre 15 a 18 jugadores.
P5: ¢ En qué época practican estas ligas?

R5: Todo el afio. Y es por eso que a Panama le va muy bien en los torneos internacionales. A nivel
de seleccion Pre infantil (entre 9 y 10 afios) Panama es el actual campedn Panamericano.

P6: ¢ Donde practica el pelotero Panamefio? ¢ Qué opciones tiene?

R6: Muy pocas opciones. No pueden practicar en la noche en los estadios por temas de iluminacion,
a diferencia del interior del pais.

P7: ¢ Existen Scouts de la MLB residentes en Panama? ¢ Cuantos aproximadamente?
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R7: De los 30 equipos de Grandes Ligas, al menos 20 tienen Scouts residentes en Panama. Algunos
de ellos son regionales como el representante de los Tigres de Detroit.

P8: ¢ Es facil para el pelotero Panamefio ir a las Grandes Ligas?
R8: En estos tiempos es bien facil. Los torneos nacionales son una muy buena vitrina.
P9: ¢ Por qué al panamefio le gusta tanto el Béisbol?

R9: Es cuestion de historia. Relacion directa que siempre hemos tenido con USA. Las bases militares
que estuvieron aca. Desde los afios 40 los equipos de Grandes Ligas venian a entrenar aca. Luego
el auge de grandes peloteros como Rod Carew, Hector Lopez, Mariano Rivera.

P10: ¢Qué le falta a Panama para ingresar a la Serie del Caribe?

R10: Que la confederacion del Caribe diga que si. Como directivo del equipo de Caballos de Coclé,
he participado en conversaciones para volver al torneo profesional panamefio. Hemos conversado
en New York con los comisionados. 4 Torneos Latinoamericano, que incluyen a Colombia,
Nicaragua, Panama y la Liga Veracruzana. Proxima serie serd en Nicaragua, hay otros paises
interesados como Curazao y Brasil. Una liga que viene creciendo y el ejemplo es la gran cantidad
de peloteros que han subido a Grandes Ligas.

P11: ¢ Como ves el béisbol panamefio dentro de los proximos 5 afios?

R11: Torneo juvenil, nacional de enero a la mitad de febrero, hasta mayo, de mayo a diciembre no
se juega a nivel profesional. El propésito en Probeis es que el pelotero panamefio no llegue con
desventaja a las grandes ligas, a diferencia de los otros paises, como Venezuela, Republica
Dominicana, Puerto Rico, Etc. El 80% de los peloteros que firman a los 2 afios estan aca.

P12: ;Qué es lo mas caracteristico de un estadio de béisbol en Panama?

R12: Regionalismo, Rivalidad con cantos. A pesar de que la calidad del partido no sea de buena
calidad. Muchas mujeres van a apoyar a su equipo, con sus camisas. El panamefio vive cada jugada.
Es un deporte que acude toda la familia y que tiene gran apoyo de todos los medios de comunicacién
(tres televisoras al menos cubriendo un partido de Beisbol local). Es una condicién Unica en la regién.

P13: ¢ Qué sabes de los establecimientos que actualmente ofrecen servicios de Bateo en Panama?

R13: Grill 50; su fuerte es el futbol sala y el baloncesto. Para practicar béisbol es incobmodo, no se
respira ambiente de béisbol, de los 20 lanzamientos 10 son desviados. Power Club, es mas enfocado
al ejercicio y al que va exclusivamente a batear.

P14: Recomendaciones para el negocio:

R14: Calibracién de lanzamientos, comodidad en el swing, atraccién para las mujeres, concursos e
innovar. Identificar a las principales escuelas de Béisbol. Enfocarse en los mas pequefios.
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Anexo 15 - Entrevista a Mario Ayala:

Mario es entrenador de Béisbol de los equipos infantiles de la liga de Cerro Viento
con mas de 30 afios de experiencia entre jugador y entrenador, por lo que conoce
muy bien sobre el sistema de ligas infantiles y sobre el entrenamiento y la
preparacion del pelotero:

P1: Cuétanos sobre el sistema de Ligas Infantiles de Panama.

R1: En Panamd, debido a requerimientos de Williamsport (LLBWS), cada liga representa un
Corregimiento y cada una puede abarcar varias academias, por ejemplo la Liga de Cerro Viento tiene
3 academias: (Rolando Arauz, Claudino y Lobos de Cerro Viento). Las principales ligas son: Juan
diaz, Don Bosco y Cerro Viento. Todas estas Ligas estan asociados al programa de Williamsport por
lo que cada nifio debe estar adscrito a la Liga de su barriada. Cada Liga tiene entre 400 y 500 nifios.
Juegan todos los fines de semana. No hay una asociacién u organizacion que los represente o los
administre. La organizacion la hacen los mismos padres.

P2: ¢ Cual es la zona que tiene mayor potencial?
R2: La zona de Juan Diaz y Cerro Viento. La mayoria de las academias estan cerca de Metromall.
P3: ¢ Cuéles son los principales problemas que tiene el Béisbol infantil?

R3: No hay muchos campos para jugar y los que hay los quieren utilizar para otras cosas. No hay
mucho apoyo del gobierno y faltan campos para practicar el deporte. No hay mantenimiento para los
campos donde practican los nifios. Los mismos cuadros para Béisbol infantil son usados para softbol.
Los salarios a los instructores son muy bajos, por lo que la profesién es practicamente por amor al
arte.

P4: ¢ Cuanto paga cada nifio en su academia?

R4: Nosotros cobramos $30 por nifio mas $15 por el transporte. También ofrecemos becas en
transporte y academia para nifios con dificultades econémicas.

P5: ¢ Cémo es la dinamica de entrenamiento?

R5: Practicamos 3 veces a la semana, miércoles viernes de 4:30pm a 6:30pm, hasta que el solo nos
lo permita y sdbado en la mafiana. Sdbado en la tarde y domingo jugamos partidos. Cuando llueve
vamos a una caja de bateo que tenemos ahi mismo en el estadio. Hacemos bullpen, zona, bateo e
infield. Dividimos martes y jueves desde la pre infantil hacia abajo, jueves y viernes para los mas
grandes. El resto de las academias no necesariamente tienen dénde practicar cuando llueve.

P6: ¢ Como describes al nifio que practica este deporte?

R6: En mi sector hay muchos papé que estan econd6micamente bien y era lo que nos costaba ganar
un titulo, porque jugdbamos contra nifios de barrio que tenian més experiencia. Lo que le inculcamos
a nuestros nifios fue esa cultura de barrio y la actitud en el juego.

P7: ¢ Qué sabes sobre los sistemas de entrenamiento usados en paises lideres en Béisbol?
R7: Tengo poco conocimiento del sistema de entrenamiento de otros paises con mayor desarrollo.
P8: Luego de escuchar nuestra propuesta de valor, ¢qué opinion tienes al respecto?

R8: Lo que plantean ustedes es un suefio realidad. Es lo que cualquier técnico o academia quisiera
tener. Es la mejor herramienta para entrenar. Esta stper bueno. Las mejores ligas del pais te van a
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buscar. Eso es un éxito. Lo que existe actualmente es muy deficiente, el area de bateo es muy
pequefia e incbmoda. Muchos lanzamientos malos.

P9: ¢ Cémo ves una alianza con las academias de Béisbol?

R9: Liga COPABE vy la Liga Sectorial (en diciembre y Enero) que van a Williamsport. Juan diaz, Cerro
Viento, Don Bosco, Parque Lefevre, Academia de Ancon, San Francisco, Chilibre. Todas estas
estarian interesadas. En el trabajo en campo un nifio puede tomar aproximadamente 10 swing. Con
una caja de Bateo esto incrementa entre 60 a 70 lanzamientos por nifio, eso ha mejorado a la
academia muchisimo. Cada entrenador tiene su manera y su mecénica, no puede haber 2 o0 3
entrenadores cada uno diciéndole por separado lo que debe hacer.

P10: ¢ Cuéanto estaria dispuesto un Papa a pagar por este servicio adicional?

R10: Un padre esta dispuesto a pagar lo que sea. Un ex pelotero ofrecia un servicio personalizado
y cobraba $25 por sesion de 45 minutos por nifio
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