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RESUMEN

La Inteligencia de Negocios o Business Intelligence (Bl) es un conjunto de métodos que administra
informacion para procesarla de manera éptima y de ese modo entregar informacién util y precisa
para una mejor toma de decisiones en la empresa. Las herramientas de la Inteligencia de Negocios
se caracterizan por ser un conjunto de métodos, variedades tecnolédgicas, uso de sistemas y
plataformas de software entre otras, con el principal objetivo de convertir informacion en datos
especificos para mantener la ventaja competitiva y obtener beneficios tangibles, intangibles y

estratégicos.

La presente investigacion tuvo por finalidad determinar el uso de la Inteligencia de Negocios como
meétodo para la seleccion de proveedores en la importacién de equipos y accesorios de bowling para

la ciudad de Piura.

Para ello se utilizé el método denominado Proceso Analitico Jerarquico, ademas de revision
documentaria y encuestas; demostrando la utilidad de la Inteligencia de Negocios en la basqueda y

administracion de informacién referente a proveedores, mercado, y clientes.

Se hall6 ademés que el uso de un método correcto permite la eleccién del mejor proveedor, lo que
reduce la incertidumbre al momento de realizar esta operacion. Esta ventaja aumenta el interés por

parte de los empresarios para la importacién de equipos y accesorios de bowling.

Por dltimo, de manera paralela, se realizaron dos estudios. Un estudio econémico — financiero, el
cual proyecta los indices de rentabilidad para la implementacion de un centro de bowling con 6
pistas, dando como resultado un Valor Actual Neto (VAN) de S/. 1,782,262.76 y una Tasa Interna
de Retorno (TIR) de 313%, lo que significa que la implementacién de un centro de bowling en la
ciudad de Piura es un proyecto factible; y un estudio de la demanda, a través de encuestas al publico

objetivo, obteniendo como resultado que existe una demanda potencial de 84.2%.

Palabras clave: inteligencia de negocios, importacién, bowling, proveedores, clientes, mercado.
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ABSTRACT

Business Intelligence (Bl) is a set of tools that manage information for its optimal procession and be
useful and accurate for the best decision making in a company. Business Intelligence tools are
characterized by being a set of methods, varied technologies, use of systems and software platforms
among others, with the main objective of converting information into specific data to maintain its

competitive advantage and make a tangible, intangible and strategic profits.

The purpose of the present investigation was to determine the use of Business Intelligence as a
method for suppliers’ selection in the import of bowling equipment and accessories for the city of
Piura.

For this purpose, the Analytical Hierarchical Process was used, as well as document review and
surveys; this resulted in the usefulness of business intelligence in the search for information
regarding suppliers, market and customers.

It was also found that the use of a correct method allows the choice of the best supplier, which
reduces the uncertainty at the time of this operation. This advantage increases the interest for the

part of the entrepreneurs for the import of bowling equipment and accessories.

Finally, two studies were carried out in parallel. An economic - financial study, which projects the
indices of profitability for a bowling center with 6 tracks, resulting in a Net Present Value (NPV) of
S/.1,782,262.76 and Internal Rate of Return (IRR) of 313%, which means that the implementation of
a bowling center in the city of Piura is a feasible project; and a study of the demand, through surveys

to the target public, resulting in a potential demand of 84.2%.

Key words: business intelligence, import, bowling, suppliers, customers, market.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

En el Perl estan siendo desarrolladas nuevas tendencias de entretenimiento, como el
paintball, skateboarding, patinaje sobre hielo, canchas sintéticas de futbol y bowling. Todas
estas tendencias buscan brindar al usuario un entretenimiento sano, ligado al deporte y que

permita la inclusion de varios grupos de edades al momento de jugar.

El bowling se practicé de manera primitiva desde hace mas de 2000 afios en el antiguo Egipto;
las primeras reglas estandarizadas para el bowling fueron establecidas en la ciudad de Nueva
York en 1894. El International Bowling Museum comenta que actualmente este deporte es
disfrutado por 100 millones de personas en mas de cien paises alrededor del mundo creando
una industria mundial de $ 10 mil millones de ddlares. Tiene casi el doble de los participantes
activos de golf, y méas de tres veces los participantes activos de tenis o esqui en los Estados
Unidos. En Suecia, Mikael Kyrk gan6 en 2016 el Bowler's Journal International, por el mejor
disefio interior de un centro de bowling basado en la década de los 50s y 60s y sefal6é que
"El bowling nunca desaparece, nunca pierde su popularidad" (QubicaAMF, 2016). Del mismo
modo, en Brasil, un empresario dedicado a este rubro dio testimonio de haber crecido
econémicamente gracias a la implementacién de un centro de bowling; ahora posee 8 centros
de bowling (Chavarry & Salamanca, 2012). En el Perq, el Instituto Peruano de Deporte (IPD)
fundé en el afio 2013 la Federacion Peruana de Bowling (FPB) la cual concentra un equipo

de profesionales en el deporte que compiten fuera de nuestro pais (IPD, 2013).

El bowling es sin duda un negocio que ha tenido gran acogida en el Perq, siendo ya seis salas
de bolos ubicadas a nivel nacional, cinco de ellas en Lima (Larcomar Bowling, AlBowling,
Bowling plaza Jesls Maria, Bowling Primavera y FPB) y una en la ciudad de Arequipa

(Quantica Bowling Café).

En la ciudad de Piura, los Grupos Comerciales Centenario S.A y Open Plaza Piura S.A tienen
proyectado la implementacién de un centro de bowling, sin embargo, existe una incertidumbre
que retrasa su implementacion: encontrar el mejor proveedor de equipos y accesorios de
bowling. Una modalidad estéd siendo utilizada en los centros de bolos a nivel nacional e
internacional al momento de su implementacion, y es, el conseguir un proveedor que ofrezca

todos los equipos y accesorios completos, ademas que se encargue de la instalaciéon y

Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K. pag. 12
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asesoria. Por ello, encontrar al mejor proveedor constituye el primer paso para la

implementacion de un bowling en la ciudad de Piura.

Por esta razén, se acude a la Inteligencia de Negocios, que es el conjunto de métodos de
aplicacién tecnolégica que permite gestionar la informacion de manera adecuada para
procesarla y asi entregar informacion eficiente y precisa que apoye en la toma de decisiones
de la empresa. La Inteligencia de Negocios brinda un método mundialmente conocido para la
seleccion de proveedores, el Proceso Analitico Jerarquico (AHP, por sus siglas en inglés).
Este método requiere la estructuracion del problema de manera visual, teniendo en la cima
de la jerarquia la meta (seleccion del mejor proveedor), seguida de los criterios de decision y

por ultimo las alternativas de solucién (lista de proveedores potenciales)

Por ello el objetivo principal de esta investigacion es, proponer y desarrollar un método de la
Inteligencia de Negocios para seleccionar de manera mas eficiente y precisa al mejor

proveedor en la importacion de equipos y accesorios de bowling para la ciudad de Piura.

Por tal motivo formulamos el siguiente problema:

1.2. Formulacién del problema

¢ Como se aplicaria la Inteligencia de Negocios como método para la seleccién de proveedores
en la importacién de equipos y accesorios de bowling a la ciudad de Piura, 20177

1.3. Justificacion

Los proveedores juegan un rol muy importante para la organizacion, son los encargados de
suministrar los materiales y equipos para la cadena de valor de la empresa. Para la
implementacién de un centro de bowling, la seleccién del mejor proveedor constituye una
tarea de alto riesgo, pues para este tipo de servicios, los proveedores suministran desde las
bolas, pinos y zapatos especiales, hasta las licencias para computadora, capacitacion del
personal e instalacion total de las pistas. Por esta razén, los inversionistas necesitan de un
proceso eficaz para decidir quién es el mejor proveedor de equipos y accesorios de bowling
para la ciudad de Piura. Por ello, en esta investigacion se aplica uno de los métodos que nos
brinda la Inteligencia de Negocios, el proceso analitico jerarquico (AHP). Este método, a

través de una estructura jerarquica (objetivo — criterios de seleccidon — alternativas de solucidn)

Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K. pag. 13
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permite otorgar un valor numeérico a los criterios subjetivos que tiene en cuenta el inversionista

para seleccionar a sus proveedores.

Esta investigacion aporta informacion a los inversionistas que tienen proyectado la
implementacion de un centro de bowling en la ciudad de Piura, ya que demuestra un método
para la toma de decisiones en cuanto a la seleccién de proveedores; también brinda
informacion a los estudiantes que estén investigando sobre Inteligencia de Negocios, pues
sefiala el concepto, beneficios, importancia y componentes de ésta, demostrando asi su uso

para la toma de decisiones empresariales en diferentes areas de la organizacion.

Limitaciones

En los recursos bibliogréaficos, Falta de informacion referente a la aplicacién de la seleccion

de proveedores de equipos de bowling.

Objetivos

1.5.1. Objetivo general

Determinar el proceso de aplicacion de la Inteligencia de Negocios como método para
la seleccion de proveedores en la importacion de equipos y accesorios de bowling a
la ciudad de Piura, 2017

1.5.2. Objetivos especificos

- ldentificar la capacidad que posee el inversionista para la gestion, importaciéon e
implementacion de un centro de bowling en la ciudad de Piura.

- Aplicar la matriz de las Cinco Fuerzas de Porter para la industria de bowling en la
ciudad de Piura, 2017

- Desarrollar el método Analytical Hierarchy Process (AHP) para la seleccion de
proveedores de equipos y accesorios de bowling.

- Describir el proceso de importacion de equipos y accesorios de bowling para la ciudad

de Piura.

Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K. pag. 14
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CAPITULO 2. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

2.1.1.

Internacionales

Aguinsaca, L. (2016) en la tesis para obtencién de grado de Ingeniera en
Administracion de Empresas, sustentada en la Universidad Nacional de Loja,
Ecuador. Titulada “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION
DE UN CENTRO RECREACIONAL DE BOLOS (BOWLING), EN LA CIUDAD DE
LOJA”. Tuvo como objetivo principal realizar un estudio de mercado para identificar
la demanda y oferta para la implementacion de un centro recreacional de bolos,
ademas el desarrollo de un estudio financiero para determinar el monto de inversion,
financiamiento y periodo de recuperacion del capital, mediante el uso de los
indicadores Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR). A través de una
metodologia no experimental — Transversal, se concluyé que en la ciudad de Loja
existe una demanda insatisfecha que puede ser cubierta con la oferta de nuevos
centros recreacionales de bowling; en cuanto a sus resultados financieros, el costo
total de Inversion es de $131.179,48, con VAN S/ 432,892.84, TIR 18.37%, PRC 3

afios 6 meses y 5 dias. Demostrando asi, que es un proyecto viable.

Bastidas, M. (2015) en su investigacion titulada “ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA
LA CREACION DE UN BOWLING & SPORTBAR EN LA CIUDAD DE MANTA”, para
la obtencion de grado en Ingenieria Comercial, sustentada en la Universidad de las
Fuerzas Armadas—ESPE, Ecuador. Tuvo como objetivo determinar la viabilidad de un
Bowling & Sportbar en la ciudad de Manta mediante la realizacion de un estudio
financiero, técnico y econdmico. Utilizando una metodologia no experimental —
transversal concluyo que la creacién de un centro de bowling es una idea innovadora,
la cual aun tiene una oferta insatisfecha. En cuanto al aspecto financiero, demostré
un VAN S/ 770, 479. 80, TIR 36.5%, PRC 3 afios. Convirtiendo esta idea en una

oportunidad de negocio en el mercado y un proyecto financieramente viable.

Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K. pag. 15
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- Delvalle, C. (2015) en la investigacién titulada “METODOLOGIA PARA LA
SELECCION DE PROVEEDORES DE MATERIAS PRIMAS PARA LA INDUSTRIA
DE BEBIDAS CARBONATADAS Y NO CARBONATADAS EN VENEZUELA” Tesis
de Postgrado presentada a la Universidad Nacional Experimental Politécnica Antonio
José de Sucre de Venezuela, tuvo como objetivo la evaluacién de diversos métodos
de toma de decisiones con muiltiples criterios para la seleccién del mejor proveedor
de materia prima para fabricantes de bebidas carbonatadas y no carbonatadas en
Venezuela, con una metodologia no experimental — transversal se supo que de todos
los criterios aplicados, el criterio de costos es el item mas importante para la toma de
una decision final con un puntaje promedio de 0,5164. A demas, luego de aplicar los
dos métodos a comparar; mediante el método AHP, el proveedor A obtuvo un puntaje
de 0.3466, mientras que por medio del método TOPSIS, el proveedor D obtuvo un
puntaje de 0.624. Concluyendo finalmente que al utilizar la combinacién del método
TOPSIS y AHP, el resultado dependera netamente del valor subjetivo que se le dé a

cada criterio considerado.

- Urbano, L; Mufioz, L; Osorio, J. (2015) en la investigacion titulada “SELECCION
MULTICRITERIO DE ALIADO ESTRATEGICO PARA LA OPERACION DE CARGA
TERRESTRE” Articulo cientifico presentado para la revista Estudios Gerenciales para
la Universidad ICESI de Cali, Colombia. Tuvo como objetivo proponer un modelo para
la seleccién de operador de transporte terrestre, en condicién de socio estratégico,
para reforzar la gestion integrada de la cadena de suministro. Mediante una
metodologia no experimental — transversal se llegd a la conclusién que para realizar
un proceso de seleccion de proveedores se necesita tener diversas alternativas de
proveedores con caracteristicas muy parecidas para asi, realizar una comparacion
igualitaria. A demas aseguraron que el modelo planteado tiene una implementacion

sencilla debido a que puede realizarse en Excel.

- Jacome, D y Piedra, D. (2014) en la investigacion “ESTUDIO COMPARATIVO EN
LAS MODALIDADES DE ADQUISICION DE SOFTWARE MEDIANTE EL
DESARROLLO A MEDIDA, COMPRA DE PAQUETE Y SERVICIO TIPO CLOUD
COMPUTING”. Tesis de Licenciatura presentada para la Escuela Politécnica
Nacional de Quito, Ecuador. Tuvo como objetivo llevar a cabo una comparacion entre

diversas modalidades de adquisicién de software mediante el desarrollo a medida,
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compra de paquete y la contratacion de servicio tipo Cloud Computing. Mediante la
aplicacion de una metodologia no experimental — transversal, concluyeron que
mediante la aplicacién del método AHP se puede realizar comparaciones entre
diversos criterios que no necesariamente tienen relacién en la solucién de un
problema propuesto, pero, sin embargo, si puede aportar una solucibn mas
encarrilada a los objetivos determinados. Ademas, sefialan que este método combina
la parte cuantitativa, subjetiva y la experiencia convirtiéndolo asi en un método
completo.

- Chavarry, S. & Salamanca, C. (2012) en su investigacion titulada “ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE BOWLING EN LA
CIUDAD DE BOGOTA". Tesis para obtencién de grado de Ingenieria en Produccién
Industrial, sustentada en la Universidad Distrital Francisco José de Caldas, Colombia.
Tuvo como objetivo principal proponer un plan de negocio para el montaje de un
centro de Bowling en la ciudad de Bogota, que ofrezca un momento de sana diversion
y esparcimiento para jovenes y familias de la ciudad. Utilizando una metodologia no
experimental — transversal, mediante un estudio financiero (VAN S/ 1,991,256.30, TIR
83.56%), los Tesistas concluyeron que dicho proyecto es econémicamente factible;
ademas de esto, en dicha ciudad existe una alta demanda por parte de los futuros
clientes y también hay proveedores de servicios ubicados en la ciudad de Bogota,
quienes reduciran considerablemente los costos, dejando un mayor margen de

ganancia.

- Medina, P; Cruz, E; Gémez, R. (2012) en la investigacion “SELECCION DE
PROVEEDOR DE WMS UTILIZANDO METODO AHP”. Articulo cientifico presentado
para la revista Scientia Et Technica para la Universidad Tecnolégica de Pereira,
Colombia. Tuvo como objetivo la utilizacién del método AHP para apoyar decisiones
en la seleccion de proveedores de plataformas WMS (Sistema de gestion de
almacenes) en el CEDI (Centro de Distribucion). Mediante la aplicacion de una
metodologia no experimental — transversal, concluyeron que el WMS es una TIC que
sustenta la planeacion, desarrollo y control de las operaciones y recursos del CEDI,
procurando disminuir precios de operacién, incremento en la satisfaccion de los
requisitos del cliente y dinamismo en este proceso logistico. Debido a la complejidad

en los criterios para la selecciéon de proveedores, se requeria contar con un método
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de analisis de decisiones multicriterio; por ello se aplicé el modelo AHP, obteniendo
como resultado que la opcién de desarrollo propio de un WMS era la mejor solucion
para la empresa de carnicos (prioridad de 64.8%), seguido de la opcién de adquirir
un WMS de un proveedor internacional (prioridad del 25.3%) o de un proveedor local
(prioridad del 9.9%).

- Rodriguez, J. & Cortés, F. (2012) en la investigaciéon “SELECCION DE UNA
PLATAFORMA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS: UN ANALISIS MULTICRITERIO
INNOVADOR”. Articulo cientifico de la Revista Ciencias Estratégicas, Medellin,
Colombia. Esta investigacion tuvo por objetivo la seleccién de una plataforma de
Inteligencia de Negocios que involucre una estructura jerarquica de criterios y
subcriterios. Mediante una metodologia no experimental — transversal, se concluy6
que los modelos de analisis de decisiones multicriterio son los mas adecuados para
proyectos tecnoldgicos. Uno de estos modelos es el método AHP, método que
contribuye a mejorar el proceso de decisién, ya que recopila gran informacién para
transformarla en conocimiento, pues los criterios obtienen una valoracion indirecta de

pesos por medio de la técnica de comparacion de pares.

2.1.2. Nacionales

- Huamani, G. (2014) en la investigacion “MODELO AHP PARA SELECCIONAR
PROVEEDORES DE CLOUD COMPUTING”. Articulo cientifico presentado para la
revista TECNIA da la Universidad Nacional de Ingenieria de Lima, Per(. Esta
investigacion tuvo por objetivo proponer el método AHP para la seleccion de
proveedores de Cloud Computing. A través de una metodologia no experimental
transversal, se comprobé el comportamiento del comprador al asignar juicios de valor
a los criterios de seleccién. Para demostrarlo, se aplicé el modelo SEPROCCAHP
v01 a tres grupos de alumnos del curso de logistica empresarial, obteniendo como
resultado que dos grupos de alumnos preferian a Google como la mejor herramienta

de Cloud Computing, mientras que el tercer grupo preferia Microsoft.
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2.2. Bases Teobricas

2.2.1. Variable independiente: Inteligencia de Negocios

A. Introduccién

En la actualidad estamos obligados a tomar decisiones de manera inmediata y
precisa. Los errores en las decisiones tomadas sobrellevan a la empresa a tener
costos elevados. La certeza de tomar buenas decisiones esta vinculado directamente

a la disponibilidad y buen manejo de informacién al momento de la decision final.

La Inteligencia de Negocios o Business Intelligence (Bl) es un conjunto de conceptos
y métodos que administran la informacién para mejorar la toma de decisiones en los

negocios. (Dresner, 1989)

B. Historia de la Inteligencia de Negocios

En un articulo publicado en octubre de 1958, el investigador de IBM, Hans Peter Luhn,
utiliza el término “Inteligencia de Negocios” a la cual la define como "La capacidad de
comprender las interrelaciones de los hechos presentados de tal forma que consiga

orientar la accién hacia una meta deseada".

La Inteligencia de Negocios, tal como se entiende hoy en dia, se dice que ha
evolucionado desde los sistemas de apoyo a las decisiones (DSS, Decissions Suport
Systems), que se inici6 en la década de 1960 y desarrollado a lo largo de mediados
de los afios 80. DSS, se origind en los modelos por computadora, creado para ayudar

en la toma de decisiones y la planificacion.

En 1989, Howard Dresner (analista de Gartner Group) propuso la Inteligencia de
Negocios como un término general para describir "los conceptos y métodos para
mejorar la toma de decisiones empresariales mediante el uso de sistemas basados
en hechos de apoyo", sin embargo, esta expresion no se popularizé hasta finales de

la década de los 90.
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Para el afio 2000, la democracia de la Informacion emergera en las empresas de
vanguardia, con las aplicaciones de Inteligencia de Negocios ampliamente
disponibles a nivel de empleados, consultores, clientes, proveedores y el piblico en
general. La clave para surgir en un mercado competitivo es mantenerse delante de
sus competidores. Se requiere mas que intuicién para tomar decisiones correctas
basadas en informacién exacta y actualizada. Las herramientas de reporte, consulta
y andlisis de datos pueden ayudar a los usuarios de negocios a navegar a través de

un mar de informacion para sintetizar la informacion valiosa que en él se encuentra.

C. Definicion de la Inteligencia de Negocios

Recasens (2011) sefiala que la Inteligencia de Negocios es un conjunto de
herramientas enfocadas a la administracion, mediante la entrega de informacion
precisa y util, en un plazo de tiempo 6ptimo para apoyar una toma de decisiones
eficiente. En este contexto, las herramientas de Inteligencia de Negocios se refieren
a tecnologias, aplicaciones y practicas para la coleccion, integracién, analisis y

presentacion de informacion del negocio.

Para Pefa (2006), el término Inteligencia de Negocios procura caracterizar una
amplia variedad de tecnologias, plataformas de software, especificaciones de

aplicaciones y procesos.

Ahumada y Perusquia (2012) afirman que la Inteligencia de Negocios es el conjunto
de estrategias, acciones y herramientas enfocadas a la administracién y creacion de
conocimiento mediante el andlisis de datos existentes en una organizacion o

empresa.

Lozano (2011) sefala que la Inteligencia de Negocios se define como el conjunto de
herramientas y técnicas de aplicacion tecnolégica como de gestion empresarial, que
permiten desde una formulacién estratégica y con el objetivo de dar soporte al
proceso administrativo, la extraccion de datos y generacion de informacién separada,

jerarquizada y centralizada.
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D. Objetivo de la Inteligencia de Negocios

Pefia (2006) indica que el objetivo primario de la Inteligencia de Negocios es contribuir
a tomar decisiones que mejoren el desempefio de la empresa y promover su ventaja

competitiva en el mercado.

Cérdoba (2013) afirman que la aplicacién de un modelo de Inteligencia de Negocios
ayudara a la transformacion de los datos en informacién, y la informaciéon en
conocimientos, de forma que se pueda optimizar el proceso de toma de decisiones

en los negocios de la organizacion.

E. Beneficios de la Inteligencia de Negocios

Gonzales (2012) sefala que los beneficios que se pueden obtener a través del uso

de Inteligencia de Negocios pueden ser de distintos tipos:

- Beneficios tangibles: como la reduccién de costes, generacion de ingresos,
reduccion de tiempos para las distintas actividades del negocio.

- Beneficios intangibles: acceso a la informacion para la toma de decisiones y
mejorar la posicion competitiva.

- Beneficios estratégicos: pues facilita la formulacién de la estrategia, es decir,

a qué clientes, mercados o con qué productos dirigirse.
F. Areas del sistema de la Inteligencia de Negocios

El Glosario Gartner (elaborado por Gartner Group, consultora internacional
especializada en Tecnologias de Informacién y Comunicacion, 2006) sefiala que:
“Inteligencia de Negocios es un proceso interactivo para explorar y analizar
informacidn estructurada sobre un area, para descubrir tendencias o patrones, a partir
de los cuales derivar ideas y extraer conclusiones. El proceso de Inteligencia de
Negocios incluye la comunicacion de los descubrimientos y efectuar los cambios. Las
areas en donde se puede aplicar Inteligencia de Negocios son clientes, proveedores,

productos, servicios y competidores”.

a) Clientes. En economia el concepto permite referirse a la persona que accede a
un producto o servicio a partir de un pago
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b)

d)

e)

Proveedores. Personas o empresas que abastecen con mercancias o servicios
a otra empresa o0 a una comunidad. El término procede del verbo proveer, que

hace referencia a suministrar lo necesario para un fin.

Productos. El Diccionario de Marketing (Cultural S.A) sefiala que producto es
cualquier objeto, servicio o idea que es percibido como capaz de satisfacer una
necesidad y que representa la oferta de la empresa. Es el resultado de un
esfuerzo creador y se ofrece al cliente con unas determinadas caracteristicas. El
producto se define también como el potencial de satisfactores generados antes,
durante y después de la venta, y que son susceptibles de intercambio. Aqui se
incluyen todos los componentes del producto, sean o no tangibles, como el
envasado, el etiquetado y las politicas de servicio

Servicios. Son actividades, beneficios o satisfacciones que se ofrecen en renta
0 a la venta, y que son esencialmente intangibles y no dan como resultado la
propiedad de algo.

Competidores. Las organizaciones deben tener en cuenta en qué sector se esta

comercializando, para asi facilitar las estrategias de competitividad.

Componentes y procesos de la Inteligencia de Negocios

Silva y Soto (2016) disefiaron un cuadro resumen de los componentes y

procesos de la Inteligencia de Negocios:

Tablan® 1 Resumen de componentes y procesos de la Inteligencia de Negocios

Clasificacion

Concepto Funcién Principal

Componentes

Tablero de Control

(Dashboard) ]
negocio.
Almacén de datos (Data Deposito de datos que integra y depura informacion para
Warehouse) gue luego sea analizada desde mdltiples perspectivas
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Informacién alimenta el almacén de datos.

Procesos

Reporteria (Reporting) » i
sobre temas especificos de un area.

Datos fuente o fuente de Origen de informacién interna y externa con la que se

Proceso de elaboracion de informes y consultas a detalle

Procesamiento analitico en

linea (Online Analitical . ) ) .
) dimensiones en bloques o “cubos” de informacion.
Processing o OLAP)

Proceso que consolida informacién y datos de distintas

Mineria de datos (Data

Mining)
identificar y aislar patrones, reglas y tendencias

Proceso que extrae informacién de valor de las bases de
datos mediante el uso de herramientas capaces de

Fuente: Silva & Soto (2016)
Elaboracién Propia

H. Importancia de la Inteligencia de Negocios

La Inteligencia de Negocios esté siendo utilizada cada vez mas en las empresas, sus
herramientas recolectan, almacenan y procesan datos con el fin de generar
conocimiento para facilitar la toma de decisiones de la empresa de manera eficiente.
Utilizando Inteligencia de Negocios se obtienen respuestas claras y concisas en el

momento indicado, ademas se reduce el margen de error.

Hoy, la correcta comprensién y el uso de las herramientas de Inteligencia de Negocios
es un diferenciador clave para darle a las empresas una ventaja sobre la
competencia, aumentar la eficacia y proveer servicios de mayor valor al cliente. El
objetivo principal de la Inteligencia de Negocios es permitir el facil acceso y de forma
interactiva a una diversidad de datos, permitir la manipulacién y transformacién de
esta informacion y darle a los gerentes y analistas de una empresa la capacidad para
realizar mejores andlisis y actuar de forma mas eficiente. (Fayyad et.al, 1996, en
Recasens, 2011).
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2.2.1.1. Seleccién de proveedores
A. Introduccién

Las exigencias competitivas actuales estan forzando a las organizaciones a
buscar y desarrollar alianzas estratégicas en toda su cadena de valor, ya sea en
abastecimiento, produccién o comercializaciéon. Los proveedores estan tomando
mayor importancia en las organizaciones pues ya no se busca sélo los productos
(materias primas, maquinarias, equipos, etc.) de menor costo para adquirirlos,
ahora se coloca mayor énfasis en la calidad de estos y sus atributos adicionales.
Por esta razén, contar con una buena base de proveedores es un factor

altamente importante en la busqueda de mejores resultados para la empresa.

Para establecer relaciones de colaboracion a largo plazo, es necesario, en primer
lugar, evaluar y seleccionar de manera permanente a los mejores proveedores,
en funcién del nivel de desempefio integral que estos ofrezcan en torno a los
multiples criterios que la estrategia de operaciones de la organizacién (cliente)
persiga. En este sentido, las decisiones en torno a la seleccion de proveedores,
ya no esta supeditada a aquellos que ofrezcan el precio mas bajo y la mejor
calidad de los materiales o servicios que ofertan, pues otros criterios como el
plazo de entrega, la flexibilidad, la fiabilidad y el servicio ya han tomado un lugar
de importancia frente al reto competitivo actual (Sarache, Hoyos y Burbano,
2004).

La busqueda y seleccion de proveedores se convierte dia a dia en una labor mas
compleja y dificil, que requiere tomar en cuenta las necesidades y requerimientos
de la empresa, asi como los atributos que puede ofrecer cada proveedor. Los
proveedores deben poseer caracteristicas homogéneas que permitan realizar
comparaciones equitativas (Urbano, Mufioz y Ortiz, 2015). Con el fin de
seleccionar el mejor proveedor, es necesario hacer una evaluacion de factores

tangibles e intangibles (Delvalle, 2015).
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B. Definicion

Toskano (2005) sefiala que la seleccién de proveedores refiere a la etapa del
proceso industrial de compra, en la que el comprador revisa las propuestas y

basado en sus requerimientos selecciona el proveedor o proveedores.

C. Importancia de la seleccion de proveedores

Elegir a los proveedores adecuados, que compartan principios e ideales afines
alaempresa, y con los que crear estrechos lazos que permitan una colaboracion
mutua, una comunicacion fluida y el beneficio mutuo, es un factor crucial para
cualquier empresa, especialmente para aquellas que desean una gestién basada

en principios como la calidad (ISOtools, 2015).

Sarache, Castrillon y Ortiz (2009) citan a Burton (1988) quien demostrd que, en
las compariias de alta tecnologia, las compras constituian el 80% del costo de
los productos; y también citan a Ghobadian, Staiger y Kiss (1993) quienes
afirmaron que las compras de materiales de las empresas manufactureras
representaban mas del 70% del costo total de produccion. A partir de estas
estimaciones, tales autores resaltaron la importancia de implementar métodos
confiables para seleccionar proveedores, dado su impacto en una prioridad

competitiva clave como el costo.

D. El proceso de blusqueday seleccion de proveedores

Lacalle (2013) indica que antes de comenzar la busqueda de proveedores se ha
de tener muy claro cuéles son los productos que se necesita adquirir, de qué
calidad y en qué cantidad, para que la seleccion se realice comparando
productos de iguales o de muy similares caracteristicas. A la vez, hay que
determinar cudl es el objetivo de la busqueda y seccion de proveedores. Existen

tres situaciones para determinar:

- La empresa inicia su actividad y debe buscar toda clase de proveedores.
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- La empresa tiene ya unos proveedores que habitualmente le suministran,
pero no se encuentra satisfecha con ellos.

- Se quiere ampliar la cartera de proveedores para realizar comparaciones
de productos y de condiciones comerciales con el objetivo de mejorar la
gestién comercial. El proceso de busqueda y seleccion tiene tres fases:
basqueda de informacién, solicitud de informacién y evaluacién y

seleccion de proveedores
E. Fuentes de informacion parala busqueda de proveedores

Algunas de las fuentes de informacién que se pueden utilizar para localizar

proveedores son las siguientes:

- Internet.

- Paginas amarillas.

- Prensa de informacion general.

- Radio y television.

- Publicaciones especializadas en la actividad de la empresa.

- Publicaciones e informes de bancos y cajas de ahorro.

- Ferias y exposiciones comerciales especializadas en el sector.

- Asociaciones empresariales y profesionales.

- Camaras de comercio.

- Bases de datos de organismos publicos (ministerios, comunidades
autbnomas, ayuntamientos, universidades, organismos oficiales,
etcétera).

- Informacion obtenida de empresas especializadas en gestion de bases de
datos.

- Fuentes internas de la propia empresa, como especialistas y técnicos en

los productos.

F. Métodos de seleccion de proveedores

Las empresas requieren implementar y consolidar procesos de seleccion de

proveedores cada vez mas exigentes, bajo esquemas de asociatividad, alianzas
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y relaciones estables y duraderas, con el fin de incrementar la productividad y

competitividad de toda la cadena de valor (Urbano, Mufioz y Ortiz, 2015)

Ho et al. (2010) y Chen (2011), citados en Garcia, Alvarado y Maldonado (2013)
reportan que en la evaluacion de proveedores existen técnicas que se emplean

individualmente y de manera integrada (combinacién de dos técnicas o0 mas); las

técnicas mas utilizadas son:

Figuran® 1 Métodos de seleccion de proveedores

Métodos de seleccion
de proveedores

Modelos
Individuales
Modelos
Matematicos
AHP
DEA

Métodos
individuales

Modelos
Combinados

— Analisis Cluster

AHP + Programacion por

—  Regresion Mdltiple

Metas

— Analisis discriminante

AHP + Programacion Lineal

AHP + LD

DEA + Programacion

Razonamiento basado
en casos (CBR)

Multiobjetivo

— Ldbgica Difusa (LD)

LD + Programacion por Metas

DEA + Programacion por

Metas

Fuente: Ho et al. (2010) y Chen (2011), citados en Garcia, Alvarado y Maldonado (2013).
Elaboracion propia

- Proceso Analitico Jerarquico (AHP, por sus siglas en inglés). Desarrollado por

Thomas L. Saaty en la década de los 70. Es un método de ayuda en la toma de

Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K.

pag. 27



UNIVERSIDAD PROVEEDORES EN LA IMPORTACION DE EQUIPOS Y ACCESORIOS DE

4
" . )
}4 INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO METODO PARA LA SELECCION DE
PRIVADA DEL NORTE BOWLING A LA CIUDAD DE PIURA, 2017

decisiones del tipo multicriterio, que genera prioridades numéricas a partir de

criterios subjetivos y las organiza en matrices de comparacion pareada.

- Andlisis envolvente de datos (DEA). Desarrollado por Charnes, Cooper y
Rhodes en 1978. Se basa en el concepto de eficiencia de una alternativa de

decisién. Las alternativas se evalllan en términos de la relaciéon costo-beneficio

- Andlisis clister. Es un conjunto de técnicas multi-variantes utilizadas para
clasificar a un conjunto de individuos en grupos homogéneos.

- Regresion multiple. Se define como un procedimiento mediante el cual se trata

de determinar si existe o no relacion de dependencia entre dos o mas variables.

- Andlisis discriminante. Ayuda a comprender las diferencias entre grupos.
Explica, en funcién de caracteristicas métricas observadas, porqué los
objetos/sujetos se encuentran asociados a distintos niveles de un factor.

- Razonamiento basado en casos (CBR). Tiene sus raices en el trabajo de Roger
Schank a principios de la década de los 80. Es un sistema de software
administrado por una base de datos que recopila informacién relevante de
procesos de decisién y evaluacion de situaciones o casos sucedidos con
anterioridad. Asi, el responsable de la toma de decisiones se puede apoyar en

informacion util y en experiencias de situaciones conocidas.

- Légica difusa. El concepto fue desarrollado por Lofti A. Zadeh en los afios 70.
Proporciona un mecanismo de inferencia que permite simular los procedimientos
de razonamiento humano en sistemas basados en el conocimiento. La teoria de
la logica difusa proporciona un marco matematico que permite modelar la
incertidumbre de los procesos cognitivos humanos de forma que pueda ser
tratable por un computador.

Garcia, Alvarado y Maldonado (2013) argumentan que, con referencia a las
técnicas integradas o combinadas con otras, Analytic Hierarchy Process (AHP)
es la técnica que mas se combina con otras —por ejemplo, programacion por
metas— y ha sido empleado por Cebi y Bayraktar (2003), Wang et al. (2004 y
2005), Percin (2006), Kull y Talluri (2008) y Mendoza et al. (2008a). Asimismo,
AHP se ha combinado con DEA, CBR vy logica difusa y ha sido usado por
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N

Ramanathan (2007), Saen (2007b), Sevkli et al. (2007), Choy et al. (2003 y
2004), Kahraman et al. (2003), Chan y Kumar (2007b) y Ourkovic y Handfield
(2006).

G. ¢Por qué utilizar el método AHP en la seleccién de proveedores?

Garcia, Alvarado y Maldonado (2013) agruparon las diferentes técnicas de

seleccion de proveedores segun los requerimientos para su uso:

Tabla n°® 2 Requisitos necesarios para el uso de técnicas de seleccién y evaluacion
de proveedores

Técnica Requisitos (Conocimientos)
AHP Algebra lineal avanzada
DEA Generacion de modelos, algebra lineal avanzada,

eliminaciéon de Gauss

Andlisis Claster, Regresion Mdltiple, | Estadistica avanzada, algebra lineal avanzada,

Analisis Discriminante uso de software especializado

CBR, Légica Difusa Estadistica avanzada, generacion de modelos,

uso de software especializado

Fuente: Adaptado de Garcia, Alvarado y Maldonado (2013).
Elaboracion propia

Asi, como se observa, AHP es el método que necesita solo un requerimiento para

Su uso, Yy, sobre todo, no requiere de un software especializado para su aplicacion.

Urbano, Mufioz y Ortiz (2015), citan varios estudios que han demostrado que el
AHP es un método Uutil, practico y sistematico para la seleccion de proveedores,
estudios como Zouggari y Benyoucef, 2012; Pi y Low, 2006; Hafeeza, Malak y
Zhang, 2007; Reuven, 2008; Chan y Chan, 2010; Bruno, Esposito, Genovese y
Passaro, 2012; Liu y Kang, 2011.
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Rettner (2010) citado en Jacome y Piedra (2014) sefiala que la ventaja del AHP
recae en la “subjetividad numérica”, y las comparaciones por pares, permitiendo
hacer una puntuacion mas exacta y considerando que para las personas es mas

facil decidir en pares de opciones.

El AHP puede ser aplicado usando cualquier tipo de hoja de calculo, por ende, los
gerentes o0 personas con puestos directivos estan familiarizados con su uso, por lo
que son ellos quienes pueden realizar los procesos de seleccidn de proveedores y
evitar costos a la empresa al contratar a expertos en seleccion de proveedores
(Garcia, Alvarado y Maldonado, 2013).

2.2.1.2. Método Analytical Hierarchy Process (AHP)

A. Introduccion del Método Analytical Hierarchy Process (AHP)

La busqueda de la eficiencia, la productividad y la competitividad por parte de las
empresas esta contribuyendo a la busqueda de metodologias de apoyo a la toma
de decisiones complejas en escenarios de multiples criterios de seleccién. Para
el tratamiento y el andlisis apropiado de este tipo de problemas se han
desarrollado, en las Ultimas décadas, un gran nimero de métodos de Decision
Multicriterio, todos ellos de gran interés y de importante aplicacién en la practica
(Martinez, 2007).

El proceso de seleccién de proveedores requiere de la evaluacion de varios
criterios y diferentes caracteristicas, que puede ser considerado como un
problema de toma de decisiones multicriterio que incluyen factores cualitativos y
cuantitativos, y las empresas deberian tomar en consideracién todos los criterios
gue impactan en el proceso productivo cuando realizan la seleccién o evaluacion

de proveedores. (Delvalle, 2015).

B. Definicion del Método Analytical Hierarchy Process (AHP)

El Proceso Analitico Jerarquico, conocido como AHP por sus siglas en inglés, es
un método logico y estructurado que mejora la toma de decisiones complejas,

mediante la descomposicion del problema discreto en una estructura jerarquica
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qgue es aplicable a diferentes decisiones empresariales. (Rodriguez y Cortes,
2012)

El AHP se utiliza cuando se tienen objetivos, criterios y participantes diversos.
Para la resolucién de un problema parte de la estructuracién jerarquica del
problema, facilitando la generacion de alternativas y la identificacién de criterios
para su evaluacién. Esta jerarquizacion considera en el nivel mas alto a la meta
gue se persigue, en el siguiente nivel estan los criterios y subcriterios y, en el
nivel mas bajo se encuentran las alternativas de solucién. (JAcome y Piedra,
2014).

El AHP, ofrece ciertas ventajas respecto a otros procedimientos, como son: su
simplicidad y claridad, el AHP es una sencilla, l6gica y estructurada metodologia
de trabajo, basada en la descomposicion del problema en una estructura
jerarquica (Martinez, 2007). Esta metodologia puede combinar la experiencia, la
parte subjetiva y la parte cuantitativa, o que la convierte en uno de los modelos

mas completos. (Jacome y Piedra, 2014).

C. Historia del Método Analytical Hierarchy Process (AHP)

El AHP fue desarrollado en la década de los 70 por el matematico Thomas L.
Saaty para resolver el tratado de reduccion de armamento estratégico entre los
Estados Unidos y la antigua URSS. Esta disefiado para resolver problemas

complejos de criterios multiples.

D. Fundamentos del Método Analytical Hierarchy Process (AHP)

El AHP se fundamenta en:
- La estructuracion del modelo jerarquico (representacion del problema
mediante identificacion de meta, criterios, subcriterios y alternativas).
- Priorizacion de los elementos del modelo jerarquico.
- Comparaciones bhinarias entre los elementos.
- Evaluacién de los elementos mediante asignacion de “pesos”.
- Ranking de las alternativas de acuerdo con los pesos dados.

- Sintesis.
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E. Caracteristicas del Método Analytical Hierarchy Process (AHP)

Saaty (1994) sefiala que las caracteristicas, y a la vez ventajas, del AHP son:

Unidad: proporciona un modelo sencillo, facil de entender y flexible para
una serie de problemas no estructurados.

Complejidad: Integra enfoques deductivos y de sistemas para resolver
problemas complejos.

Interdependencia: puede lidiar con la interdependencia de elementos en
un sistema y no insiste en el pensamiento lineal.

Estructura jerarquica: refleja la tendencia natural de la mente para
clasificar los elementos de un sistema en diferentes niveles y agrupar
como elementos en cada nivel.

Medicién: proporciona una escala para medir los intangibles y un método
para establecer prioridades.

Juicio y consenso: no insiste en el consenso, pero sintetiza un resultado
representativo de diversos juicios.

Compensaciones: toma en consideracion las prioridades relativas de
factores en un sistema y permite a las personas seleccionar la mejor
alternativa basada en sus metas.

Sintesis: conduce a una estimacion general de la conveniencia de cada
alternativa.

Consistencia: rastrea la consistencia légica de las sentencias usadas en
la determinacion de prioridades.

Repeticion del proceso: permite a las personas refinar su definicion de un

problema y mejorar su juicio y comprension a través de la repeticion.

F. Estructura del Método Analytical Hierarchy Process (AHP)

El método AHP tiene una estructura que se basa en la esquematizacion de la

jerarquia del problema de forma visual, donde se representa en 3 niveles; el

objetivo del problema, los distintos criterios de decision y las alternativas de

solucion.
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Una vez construido el modelo jerarquico, se realizan comparaciones de a pares

entre dichos elementos (criterios, subcriterios y alternativas) y se atribuyen

valores numeéricos a las preferencias sefialadas por las personas involucradas,

entregando una sintesis de las mismas mediante la agregacién de esos juicios

parciales.

El fundamento del proceso de Saaty descansa en el hecho que permite dar

valores numéricos a los juicios dados por las personas involucradas, logrando

medir como contribuye cada elemento de la jerarquia al nivel inmediatamente

superior del cual se desprende.

“En este modelo se emplean escalas numéricas para reflejar

pensamientos, juicios e intuiciones, asi como para medir con el mismo

criterio cualidades tangibles e intangibles. Las escalas numéricas ayudan a

reflejar valoraciones o juicios que debido a su complejidad no se pueden

expresar correctamente con palabras, con ello se busca que los juicios

subjetivos sean mas Uutiles si se los expresa de forma numeérica” (Pérez,
2013, en Ja&come y Piedra 2014).

Para estas comparaciones se utilizan escalas de razén en términos de

preferencia, importancia o probabilidad, sobre la base de una escala numérica

propuesta por el mismo Saaty.

Tabla n® 3 Escala de comparacion de Saaty

Escgl_a Escala Verbal Explicacion
Numeérica
1 Igualmente importante Dos elementos contribuyen en igual medida al objetivo
3 Moderadamente importante | Preferencia leve de un elemento sobre otro
5 Fuertemente importante Preferencia fuerte de un elemento sobre otro
7 Importancia muy fuerte o Mucha mas preferencia de un elemento sobre otro.
demostrada Predominancia demostrada
9 Importancia Preferencia clara y absoluta de un elemento sobre otro
extremadamente fuerte
2,4,6,8 Intermedio de los valores anteriores

Fuente: Saaty, 1994. How to make a decision: The Analytical Hierarchy Process Universidad de Pittsburgh.

Elaboracion propia
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G. Software para la Decisién Multicriterio

El AHP posee un software de apoyo y su aplicacion comprende una variada
gama de experiencias practicas en campos muy diversos en diferentes paises

del mundo.

El Expert Choice es el programa mas utilizado para la aplicacién del AHP. Este
programa comercial trabaja en ambiente Windows, es de facil uso y sirve como
mecanismo de derivacion de consensos participativos. El desarrollo del Expert

Choice ha sido supervisado por el propio Saaty, posicionandolo, como el lider.
2.2.2. Variable dependiente: Importacién

A. Definiciéon

Daniels, Radebaugh, & Sullivan (2004) definen las importaciones como el trafico
legitimo de bhienes y servicios nacionales exportados por un pais, destinados para el
uso o consumo interno del pais receptor. Las importaciones pueden ser cualquier
producto o servicio recibido dentro de la frontera de un Estado con propdsitos

comerciales.

Segun La Ley General de Aduanas aprobada por el Decreto Legislativo N° 1053, se
entiende por importacién el ingreso legal de mercancias procedentes del extranjero
con fines principalmente de caracter comercial, pudiendo también tener fines de

naturaleza personal, social o benéfica, entre otros permitidos por nuestra legislacion.

En términos generales, se puede decir que se importa mercancias del exterior para

el uso o consumo en el mercado nacional, contribuyéndose mediante su proceso

bésicamente a:

- Complementar el suministro nacional ante la insuficiencia de la produccién.

- Abrir nuevas opciones de consumo y abastecimiento con mayor variedad y bajo
mejores condiciones de compra.

- Fomentar la competitividad de las empresas en la oferta de productos y servicios

al tener acceso a mejores insumos para la produccion.
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B. Objetivos de laImportacion

El objetivo de las importaciones es conseguir materias primas, maquinaria, tecnologia
0 servicios inexistentes en el pais del emprendedor o si las hay, de calidad no
satisfactoria.

C. Ventajas y desventajas de la Importacion
a) Ventajas

- En paises en vias de desarrollo es necesario alcanzar un nivel internacional de
calidad, lo que obliga a mejorar maquinaria, materias primas y procesos, a base
de importaciones.

- En paises de costos altos de fabricacién, es mas barato importar que fabricar,
convirtiéndose asi en revendedores, pasando de fabricantes a comerciantes.

- En paises con tratados internacionales de libre comercio, la reduccion paulatina
de impuestos a la importacion hasta llegar a cero baja el costo de la compra

internacional.
b) Desventajas

- Comprar en otro pais reduce ingresos del pais donde reside el emprendedor.

- Las importaciones siempre llevan implicito el riesgo de aumento en el precio de
la moneda extranjera. Los negocios atados al aumento de moneda extranjera
por importaciones, deberian contratar coberturas cambiarias o futuros, en casas
de bolsa, para protegerse.

- Las importaciones en alto grado, hacen dependiente al emprendedor de las
compras internacionales. Cualquier dependencia debilita a la empresa y con
mayor razon a los proveedores internacionales por la distancia, las entregas y

condiciones.
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D. Tipos de Importacién y clasificacién general

Si bien las importaciones pueden ser objeto de diferentes clasificaciones en atencién
a su naturaleza, finalidad u origen, independientemente de la denominacion
especifica otorgada en cada pais por las respectivas legislaciones aduaneras
nacionales, para fines del presente proyecto, de modo general y didactico, se
considera que existen dos tipos de importaciones: la directa y la indirecta.

- Importacion Directa: Esta representada por toda empresa dedicada a la labor
de importacién de diferente tipo de productos, para su distribuciéon en el mercado
local. En esta clasificacibn también se toma en cuenta las importaciones de
materia prima, que posteriormente se utilizan para la produccion. La empresa
importadora es la responsable de realizar la liquidacion de las obligaciones con
terceros, asi como el pago de los impuestos correspondientes.

Cuando el valor de la mercancia sea superior a los US$ 2,000.00 (Dos Mil
Ddlares Americanos). Se requiere usar la Declaracion Aduanera de Mercancia
(DAM) y es requerida la intervencion de un despachador de aduana (operador

del comercio exterior que acta como intermediario del proceso).

= Despacho Simplificado de Importacién: Para muestras sin valor comercial,

obsequios que no superen los US$ 1,000 (un Mil Délares Americanos) o
mercancias cuyo valor no exceda los US$ 2,000 (Dos Mil Dolares
Americanos). Se requiere usar la Declaracion Simplificada de
Importacién (DSI). Puede realizarse en forma directa o con intervencion de

un despachador de aduana.

- Importacién Indirecta: Se da cuando una empresa utiliza los servicios de otra
empresa para llevar a cabo la importacion de productos. En este caso es la
empresa intermediaria quien se responsabiliza por liquidar los gastos aduaneros

y efectuar el pago de impuestos.

E. Importancia de laimportacion

Zavaleta (2014) indica algunos de los beneficios que brindan las importaciones para
el pais:
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- Adquirir bienes no disponibles en el pais.

- Crear mejores condiciones para la competencia.

- Incorporar tecnologia y bienes de capital para innovar el parque productivo.

- Acceder a bienes de capital, insumos, tecnologia, materias primas, productos

terminados.
F. Condiciones necesarias para Importar

El ministerio de comercio exterior y turismo (MINCETUR, 2009) indica que las
personas o empresas que deseen iniciarse en la importacion, con la finalidad de
evaluar su capacidad importadora y asegurar el éxito en el proceso, deben tener en

cuenta las siguientes condiciones basicas para hacerlo.

- Conocer el mercado interno: En caso de que el insumo, producto o servicio
importado esté destinado al mercado local, el importador debe determinar qué
tan sostenible resultara la inversion en relacion al uso o practica comercial que
le da el insumo, producto o servicio importado y cual es el beneficio que se

obtendra en la produccién o comercializacién en el mercado interno.

- Conocer apropiadamente lainformacién necesaria del mercado de origen:
del producto y de los potenciales proveedores, asi como sobre los tratados,
acuerdos y/o mecanismos comerciales o de incidencia arancelaria con los paises
de exportacién, que le permitan al importador determinar la razonabilidad y

rentabilidad econémica e impositiva de la operacion de importacion.

- Conocer si el insumo o producto importado: contara con las condiciones de
infraestructura para su traslado y mantenimiento y si va a poder ser

comercializado sin ningun tipo de restriccion en su uso o practica comercial.

- Conocer si latecnologia aimportar: va a traer como beneficios economias de
escala que traeran consigo la reduccion de costos logrando de esa manera ser

més competitivo a nivel local y en caso se plantee exportar.

- Si la actividad importadora permitird contar con productos o servicios

competitivos en calidad y precio: que cumplan con los requerimientos y
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estandares exigidos por los mercados en los que se desenvuelve o a los que

planea ingresar.

- Tener acceso a informacion suficiente y oportuna: que permita tener
conocimiento del mercado al cual estaran dirigidos los bienes o servicios
importados, responder a las necesidades de los clientes, conocer a sus
proveedores actuales y potenciales, de tal manera que se pueda responder a los
requerimientos exigidos por los mercados.

- Realizaciéon de un planeamiento de importaciéon: Es recomendable realizar
un estudio de mercado y factibilidad econémica de la importacién del producto
gue incluya los objetivos y metas de importacién, estrategias y acciones que
deberan realizarse para introducir, penetrar y consolidarse en el (los) mercado
(s) elegido (s) a nivel local o internacional dependiendo de dénde esté dirigido el

bien o servicio final.

G. Regimenes de Importacién en el Peru

La GJA-03 Ley General de Aduanas aprobada por el Decreto Legislativo N° 10532
considera las siguientes modalidades de importacion:

1. Importacién para el consumo.

2. Reimportacion en el mismo estado.

3. Admision temporal para reexportacion en el mismo estado.

Asimismo, existen casos especiales como:

- Importacién de muestras sin valor comercial.

- Importacién de envios de urgencia.

- Importacién de envios de socorro.

- Importacién de envios postales.

- Importacién de envios postales para embajadas.

- Importacion de mercancias para el cuerpo diploméatico y organismos
internacionales.

- Importacion de envios postales cuyo valor no exceda de US $ 1 000: Importacion
de vehiculos especiales y prétesis para uso de minusvalidos.

- Importacién de donaciones.
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A continuacion, se detallaran los principales regimenes de importacion en el Peru:

1. Importaciéon para el Consumo:

La importacion de equipos y accesorios para la implementacion de un Bowling
en la ciudad de Piura cumple las condiciones del Régimen de Importacién para

el Consumo, ya que:
- Definicién de Régimen de Importacion para el Consumo:

Segun La Ley General de Aduanas, Arts. 49 y 50, (Lima, 2014) es el Régimen
aduanero que permite el ingreso de mercancias al territorio aduanero para su
consumo, luego del pago o garantia, segun corresponda, de los derechos
arancelarios y demas impuestos aplicables, asi como el pago de los recargos y
multas que hubiere y del cumplimiento de las formalidades y otras obligaciones
aduaneras.

- Requisitos respecto al Importador

e Elduefio o consignatario debe contar con RUC activo y no tener la condicién
de no habido para someter las mercancias al régimen de Importacion para
el Consumo.

e Pueden solicitar la destinacion aduanera al régimen de Importacién para el
Consumo utilizando su DNI en el caso de peruanos, o Carné de Extranjeria,
Pasaporte o Salvoconducto tratdndose de extranjeros; considerandose
entre éstos:

e Las personas naturales que realicen en forma ocasional importaciones de
mercancias, cuyo valor FOB por operacién no exceda de mil ddlares
americanos (US $ 1,000.00) y siempre que registren hasta tres (3)
importaciones anuales como maximo.

e Las personas naturales que, por Unica vez, en un afio calendario, importen
mercancias, cuyo valor FOB exceda los mil dolares americanos (US $
1,000.00) y no supere los tres mil délares americanos (US $ 3,000.00).

e Los miembros acreditados del servicio diplomatico nacional o extranjero, asi

como los funcionarios de organismos internacionales que destinen sus
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vehiculos y menaje de casa, en ejercicio de sus derechos establecidos en
las disposiciones legales.

- Requisitos respecto a la mercancia

e Las mercancias de importacién prohibida no pueden ser destinadas al
régimen de Importacion para el Consumo.

e Mercancias Restringidas: contar con la documentacion exigida antes de la
numeracion de la declaracidon salvo en aquellos casos esta se obtenga

luego de numerada la declaracion.

- Modalidades y plazos para destinar la mercancia

e En el despacho anticipado, dentro del plazo de quince (15) dias calendario
antes de la llegada del medio de transporte.

e Vencido el plazo sefalado en el parrafo anterior, las mercancias deben ser
sometidas al despacho excepcional, dentro del plazo de treinta (30) dias

calendario computados a partir del dia siguiente del término de la descarga.

Requisitos de la mercancia para su destinacion aduanera

e Corresponder a un solo consignatario y,

e Estar consignadas en un solo manifiesto de carga.

e Despachos parciales mercancias amparadas en un solo documento de
transporte que no constituyan una unidad, salvo que se presenten en pallets

0 contenedores.

2. Reimportacion en el mismo estado

- Definicién de Reimportacion en el mismo estado
Segun La Ley General de Aduanas, Arts. 51 y 52, (Lima, 2014) es el Régimen
aduanero que permite el ingreso al territorio aduanero de mercancias exportadas

con caracter definitivo sin el pago de los derechos arancelarios y demas

impuestos aplicables a la importacion para el consumo y recargos de
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corresponder, con la condicion de que no hayan sido sometidas a ninguna
transformacion, elaboracion o reparacién en el extranjero, perdiéndose los

beneficios que se hubieren otorgado a la exportacion.

3. Admisién Temporal para reexportacion en el mismo estado

- Definicién Admision Temporal para reexportacién en el mismo estado:

Segun La Ley General de Aduanas, Arts. 53 y 59, (Lima, 2014) es el Régimen
aduanero que permite el ingreso al territorio aduanero de ciertas mercancias,
con suspension del pago de los derechos arancelarios y demés impuestos
aplicables a la importaciéon para el consumo. Estas mercancias deben ser
identificables, destinadas a cumplir un fin determinado en un lugar especifico
para ser reexportadas en un plazo determinado sin experimentar modificacién

alguna salvo la depreciacidon normal de su uso.

H. Términos Internacionales de Comercio

La Comisién de la Promocién de las Exportaciones (PROMPEX) sefiala que los
términos internacionales de comercio, mas conocidos como INCOTERMS por sus
siglas en inglés, son usos y costumbres recogidos por la Camara de Comercio
Internacional de Paris. Son férmulas abreviadas, de 3 letras, que definen el lugar de
entrega de la mercancia y las obligaciones derivadas de las partes involucradas
(comprador y vendedor) en el contrato de compra venta internacional. Son normas de

aceptacion voluntaria por ambas partes; no son leyes.

La Camara de Comercio Internacional (CCIl) se ha encargado desde 1936 de la
elaboracién y actualizacién de estos términos, de acuerdo con los cambios que va
experimentando el comercio internacional. Actualmente estan en vigor los Incoterms
2010; sin embargo, si se desea se pueden utilizar Incoterms de versiones anteriores.

Es importante sefialar en todo momento del contrato el Incoterm y el afio de la version.

A continuacién, se detallan los INCOTERMS 2010, divididos en categorias.
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Tabla n® 4 Términos Internacionales de Comercio

CATEGORIA E - Entrega directa a la salida

El vendedor pone las me

vendedor; esto es, una entrega directa a la salida.

rcancias a disposicién del comprador en los propios locales del

INCOTERMS

DEFINCION

EXW — Ex works

(En fabrica — lugar

Entrega de mercancia: El vendedor pone mercancia a disposicion
del comprador en sus propias instalaciones: fabrica, almacén, etc.
Todos los gastos a partir de ese momento son por cuenta del
comprador.

Transporte: El Incoterm EXW se puede utilizar con cualquier tipo
de transporte o con una combinacion de ellos (conocido como

convenido) transporte multimodal). Es decir, el proveedor se encarga de la
logistica y el traslado necesario para que el comprador tenga el
suministro del producto en el mismo lugar donde desempefia la
tarea productiva.
CATEGORIA F - Entrega indirecta, sin pago del transporte principal

Al vendedor se le encarga qu
por el comprador; Esto es, un

e entregue la mercancia a un medio de transporte elegido y pagado
a entrega indirecta sin pago del transporte principal por el vendedor.

INCOTERMS

DEFINCION

FAS — Free alongside
ship

(Libre al costado del
buque - puerto de carga
convenido)

Entrega de mercancia: En el muelle pactado del puerto de carga
convenido; esto es, al lado del barco. El vendedor es responsable
de las gestiones y costes de la aduana de exportacion.
Tipo de mercancia: Carga a granel o de carga voluminosa porque
se depositan en terminales del puerto especializadas, que estan
situadas en el muelle.
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FOB - Free on board

(Libre a bordo -puerto de
carga convenido)

Entrega de mercancia: Sobre el buque. EI comprador se hace
cargo de designar y reservar el transporte principal (buque).
Tipo de mercancia: carga general (bidones, bobinas,
contenedores, etc.) de mercancias, no utilizable para granel.
Transporte: exclusivamente para transporte en barco, ya sea
maritimo o fluvial.

FCA - Free carrier

(Libre transportista - lugar

Entrega de mercancia: En un punto acordado dentro del pais de
origen, que pueden ser los locales de un agente de carga, una
estacion ferroviaria, o un espacio generalmente relacionado con los
espacios del transportista. El vendedor se hace cargo de los costes
hasta que la mercancia esta situada en ese punto convenido.

convenido) , .
Transporte: transporte aéreo, ferroviario, por carretera y en
contenedores/transporte multimodal.
CATEGORIA C - Entrega indirecta, con pago del transporte principal

El vendedor contrata el transporte, pero sin asumir el riesgo de pérdida o dafio de la mercancia
o de costes adicionales por los hechos acaecidos después de la carga y despacho; esto es, una

entrega indirecta con pago del transporte principal por el vendedor.

INCOTERMS

DEFINCION

CFR — Cost and freight

(Coste y flete - puerto de
destino convenido)

Entrega de mercancia: El vendedor se hace cargo de todos los
costes, incluido el transporte principal, hasta que la mercancia
llegue al puerto de destino. Sin embargo, el riesgo se transfiere al
comprador en el momento que la mercancia se encuentra cargada
en el buque, en el pais de origen.
Tipo de mercancia: carga general, que se transporta en
contenedores; NO es apropiado para carga a granel.
Transporte: en barco, ya sea maritimo o fluvial.
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CIF - Cost, insurance and
freight

(Coste, seguro y flete -
puerto de destino
convenido)

Entrega de mercancia: El vendedor se hace cargo de todos los
costes, incluidos el transporte principal y el seguro, hasta que la
mercancia llegue al puerto de destino. Aunque el seguro lo ha
contratado el vendedor, el beneficiario del seguro es el comprador.
Como en el Incoterm anterior, CFR, el riesgo se transfiere al
comprador en el momento que la mercancia se encuentra cargada

en el buque, en el pais de origen.
Transporte: exclusivamente transporte maritimo.
El Incoterm CIF es uno de los mas usados en el comercio

internacional porque las condiciones de un precio CIF son las que
marcan el valor en aduana de un producto que se importa. Se debe
utilizar para carga general o convencional.

CPT - Carriage paid to

(Transporte pagado hasta
- lugar de destino
convenido)

Entrega de mercancia: El vendedor se hace cargo de todos los
costes, incluido el transporte principal, hasta que la mercancia
llegue al punto convenido en el pais de destino. Sin embargo, el
riesgo se transfiere al comprador en el momento de la entrega de la
mercancia al transportista dentro del pais de origen. Si se utilizan
varios transportistas para llegar a destino, el riesgo se transmite
cuando la mercancia se haya entregado al primero.
Transporte: El Incoterm CPT se puede utilizar con cualquier modo
de transporte incluido el transporte multimodal (combinacion de
diferentes tipos de transporte para llegar a destino).

CIP - Carriage and
insurance paid

(Transporte y seguro
pagados hasta - lugar de
destino convenido)

Entrega de mercancia: El vendedor se hace cargo de todos los
costes, incluidos el transporte principal y el seguro, hasta que la
mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino. Aunque
el seguro lo ha contratado el vendedor, el beneficiario del seguro es
el comprador.

Transporte: Cualquier modo de transporte o transporte multimodal.

CATEGORIA D - Entrega directa en la llegada

El vendedor soporta todos los gastos y riesgos necesarios para llevar la mercancia al pais de
destino; esto es una entrega directa a la llegada. Los costes y los riesgos se transmiten en el
mismo punto, como los términos en E y los términos en F.

Los términos en D no se proponen cuando el pago de la transaccion se realiza a través de un
crédito documentario, basicamente porque las entidades financieras no lo aceptan.
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INCOTERMS

DEFINCION

DAT — Delivery at terminal

(Entregado en terminal -
puerto de destino
convenido)

Entrega de mercancia: El vendedor se hace cargo de todos los
costes, incluidos el transporte principal y el seguro (que no es
obligatorio), hasta que la mercancia es descargada en la terminal
convenida. También asume los riesgos hasta ese momento.
Tipo de mercancia: Transporte: todos los tipos de transporte.
El concepto terminal es bastante amplio e incluye terminales
terrestres y maritimas, puertos, aeropuertos, zonas francas, etc.:
por ello es importante que se especifique claramente el lugar de
entrega de la mercancia y que este lugar coincida con el que se
especifique en el contrato de transporte.

DAP — Delivery at Place

(Entregado en un punto
(lugar de destino
convenido)

Entrega de mercancia: El vendedor se hace cargo de todos los
costes, incluidos el transporte principal y el seguro (que no es
obligatorio), pero no de los costes asociados a la importacion, hasta
gue la mercancia se ponga a disposicion del comprador en un
vehiculo listo para ser descargado. También asume los riesgos
hasta ese momento.
Transporte: todos los tipos de transporte.

DDP - Delivery Duty paid

(Entregado con derechos
pagados - lugar de
destino convenido)

Entrega de mercancia: El vendedor paga todos los gastos hasta
dejar la mercancia en el punto convenido en el pais de destino. El
comprador no realiza ningun tipo de tramite. Los gastos de aduana
de importacion son asumidos por el vendedor.
Transporte: polivalente/multimodal

Fuente: Camara de Comercio Internacional, 2010

Elaboracion propia

I.  Proceso de compra e importaciéon de bienes y/o servicios

1. Compraen el extranjero

MINCETUR (2009) considera tres pasos a seguir cuando se decide traer un bien o
servicio desde el extranjero (es decir, importar). Estos tres pasos son: 1) Etapa de
compra; 2) Proceso de Importacién y 3) Proceso de nacionalizacién de la

mercancia.
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1.1. Etapas de compra

a. Ladecision deimportar

- Evaluacién de las necesidades de la empresa.
- Identificar las condiciones econdmicas y la sostenibilidad de sus costos
variables o fijos.
b. Investigacién de mercados

- Identificar y seleccionar oportunidades comerciales fundamentales para

lograr una importacion exitosa.
c. Negociacion

- 12 etapa: Diagnostico
- 22 etapa: Planeamiento de la negociacién

- 32 etapa: Establecer propuestas de negociacion
d. Solicitud del cliente
- Comunicacion: Para ser informado (guiado).

e. Negociacion con los proveedores

- Se deben tener objetivos claros (priorizando los puntos que son
innegociables), como lo son el precio, la calidad, cantidades, medios de
pago entre otros.

- Debe plasmarse por escrito lo acordado con el fin de mantener respaldo.

f.  Seleccién de Incoterms
- Los Incoterms establecen una serie de reglas que recaen sobre las
operaciones de compra venta internacional.
g. Financiamiento de la compra (importacién)

- Este punto dependera de las relaciones que se tenga con el banco. Si
eres primerizo con el proveedor, no se otorgara condiciones de crédito y

lo mas probable es que exija por adelantado del 20% al 40% y el resto se
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pague contra entrega de los documentos. Los documentos son aquellos

del embarque, que son necesarios para retirar la mercancia.

1.2. Documentacién

a. Cotizacién

- La compra depende solamente del comerciante (conocimiento de la
mercancia, ingenio comercial, discernimiento y empuije).
- La venta depende de la wvoluntad del cliente y el

papel del comerciante en ella es en general pasivo.

b. Documentos oficiales

- Contratos de compra-venta internacional

- Carta de presentacion

- Orden de compra

- Oferta en firme

- Facturas

- Documentos de Uso de Transporte: Conocimiento de
embarque (transporte maritimo), Guia aérea

- Otros documentos de acuerdo a la naturaleza del despacho.

2. Proceso de Importacion

Véasquez & Villalobos (2015) fundamentan que el proceso de importacion consiste
en una serie de etapas que guardan relacidn con la llegada de mercancias desde

paises extranjeros.
Las fases de este proceso son las siguientes:
2.1. Fases

a. Fase 1: Desembargue de contenedores
Es la fase donde los productos y mercancias llegan a través de container,

posteriormente estos son desembarcados a tierra.
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Esto se realiza con el apoyo de dos griias puente; una grande, la cual extrae
el container de la nave, y una pequefia que los apila para su posterior
transporte.

b. Fase 2: Transporte hacia aduana
Luego de que la grda puente pequefia carga el contenedor en el camion se
procede a transportarlo hacia la aduana de destino. Estos al llegar son
ordenados por clasificaciones de contenedor (liquidos, frigorizados, etc.),
todo esto con ayuda de grandes grdas que permiten su movilizacién en el

recinto para posteriormente ser revisados.

c. Fase 3: Revision de documentos
En esta etapa se examinan los documentos pertinentes de los contenedores,
en donde se aprobara el despacho al destino final de la mercaderia.
Con apoyo legal, a través de bases impositivas. Ademas, lleva estadistica de
cada producto que pasa sus instalaciones.

- ¢Qué sucede si no se aprueba la documentacion del contenedor?
Si no se aprueba la documentacion, la aduana procedera a revisar la
mercancia en el interior del contenedor.

Independientemente de la aprobacién de estos, la aduana puede
proceder, sin la necesidad de fiscalizar documentos, a indagar en el

origen de los productos si lo considera prudente.

d. Fase 4: Liquidacion de impuestos y Derechos de importacion
Cuando las mercancias han llegado al puerto de destino y el porteador
maritimo entrega la mercancia y los documentos de despacho al banco del
pais importador, y éste comunica o confirma al importador que la mercancia
se encuentra a su disposicion, previo pago o cumplimiento de las condiciones
previstas en la carta de crédito, el importador o su representante (agente de
aduana), procede a efectuar las gestiones del caso ante la SUNAT para
internar la mercancia al pais y solicitar su posterior despacho a consumo
(retiro de la aduana). Previa liquidacion y cancelacién de los derechos e
impuestos en los plazos sefialados, la mercancia es retirada de la aduana y

recepcionada en el almacén de la empresa.
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Los documentos referidos a la liquidaciéon de impuestos son la DUI
(Declaracion Unica de Importacion) y la factura del agente de aduana, siendo
el segundo una réplica resumida del primero. Al precisar las caracteristicas
principales de estos documentos se tiene:

- DUI (Declaracion tnica de importacion)
Es un documento establecido por la SUNAT, en el cual se liquida (por el
agente de aduana) en ddlares americanos, impuestos y derechos por
cada articulo importado sobre la base del valor CIF. Se toma como punto
de partida la factura del proveedor, y en caso extremo el valor
establecido por la empresa supervisora de importaciones, la que tiene
por funcién obtener la base correcta de liquidacion de los impuestos
aduaneros, ademas de verificar la cantidad, calidad, precio, condicion y
partida arancelaria de las mercancias. La empresa supervisora emite en
el puerto de origen, el certificado de inspeccidn establecido en la vigente
Ley General de Aduana (D.L. 809 del 19-04-96). Los principales

impuestos que gravan la importacién son los siguientes:

e Impuesto Ad-Valorem. - Se aplica la tasa segun partida
arancelaria, que se calcula sobre el valor CIF aduanero (FOB + flete
+ seguro) del articulo importado, asi hubiera sido otra la condicién
de compra (FOB, C&F, FAS, etc.). EI D.S. N° 119-97-EF publicado
el 29-09-97 Arancel de Aduanas establecid las tasas de 12% o 20%.

e Impuesto general a las ventas. - Se calcula sobre la suma del
valor CIF aduanero y el derecho Ad-Valorem con la tasa de 16%.
Asimismo, si el producto importado esta ademas gravado con el
Impuesto Selectivo al Consumo (ISC), este ultimo forma parte de la

base imponible para el célculo del IGV.

e Impuesto de promocién municipal. - Se calcula sobre la suma del
valor CIF aduanero y el derecho Ad-Valorem. La tasa que se aplica
es del 2%.
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e. Fase 5: Despacho de mercancias

Este es la Ultima etapa de este proceso, en el cual, tomando en cuenta las
fases anteriores, la aduana autoriza el traslado de las mercancias a su
destino final.

3. Proceso de nacionalizacién de la mercancia

3.1. Documentaciéon

- Se compran los formularios " DECLARACION ANDINA DEL VALOR EN
ADUANA"y "DECLARACION DE IMPORTACION".

- Sediligencian los formularios segun el caso.

- Se cancelan los tributos ante los bancos autorizados.

- Se presenta la Declaracién de Importacion en el depésito que se
encuentre la mercancia.

- Verificacion de la DIAN.

3.2.Requisitos

- Registro o Licencia de Importacion.

- Factura Comercial.

- Documento de Transporte.

- Certificado de Origen.

- Certificado de Inspeccion.

- Registro o permiso sanitario o de otra indole.

- Lista de empaque poder o mandato Declaracion Andina de Valor en

Aduana.

2.2.3. Bowling
A. Definicién

El boliche, o también conocido como bowling por su traduccion al inglés, es un deporte
de salon que consiste en derribar un conjunto de piezas de madera (llamados pinos)

mediante el lanzamiento de una pesada bola contra ellos. A diferencia de otras
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modalidades de juegos de bolos, en ésta, la bola rueda o se desliza y no se lanza al
aire (Bisfiay & Lopez, 2002).

B. Reglas dejuego

La Asociacién Mundial de Bowling sefiala las reglas del bowling de la siguiente
manera: Una partida tipica de bolos consiste en 10 juegos o tiradas donde cada juego
consta de dos lanzamientos a menos que se realice un strike (o chuza, derribar los
10 bolos con un solo tiro de la bola), en cuyo caso no se vuelve a lanzar en ese juego.
El dltimo juego es especial, ya que, dependiendo de los resultados de los
lanzamientos en el juego anterior, se puede optar a uno o dos lanzamientos extra.
Este se produciré en el caso de conseguir lanzar en el décimo juego todos los bolos

de dos tiradas (semipleno o spare) o una tirada (pleno o strike), respectivamente.

Los pinos (en total 10), estan colocados equidistantes unos de otros a 30,5 cm, al
final de la pista, en forma de triangulo equilatero. La bola es esférica y dispone de tres
agujeros de forma que pueda ser tomada con poca fuerza. El peso de esta bola suele

estar entre 4,08 y 7,25 kilogramos y su didmetro es de 218,3 milimetros.

Para competir se necesita un minimo de dos jugadores y cada uno de ellos en sus

lanzamientos intentara derribar el mayor nimero de pinos posibles.

C. Bowling como estrategia de negocio

El bowling es un deporte que brinda un entretenimiento diferente, demostrando a
todos los jévenes y adultos que si hay lugares sanos y divertidos donde se puede
disfrutar junto con los amigos y familia, fomentando la practica de un sano y
entretenido deporte (Avilez, Caluqui & Pallazhco, 2010)

El bowling es una actividad altamente social, que es disfrutada por personas de todas
las edades, capacidades fisicas y niveles de habilidad. Facil de aprender, es una
atraccion probada en todo el mundo. De los mas jovenes hasta los ancianos, todos
pueden divertirse con el bowling los 365 dias del afio, haga lluvia, sol, frio o calor,
porque el clima no es un problema cuando se esta ubicado en un centro de

entretenimiento bonito y moderno (Chavarry & Salamanca, 2012)
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El International Bowling Museum comenta que el bowling en el mercado esta en fuerte
expansion, ya tiene casi el doble de participantes activos que el golf, y mas de tres
veces el nimero de participantes activos que el tenis. Con méas de 135 millones de
personas en todo el mundo, el bowling es el ocio de mayor participacion popular. Hay

alrededor de 260 mil pistas instaladas en aproximadamente 100 paises.

Sin duda alguna, el bowling es un negocio exitoso. Chavarry & Salamanca (2012);
Avilez, Caluqui & Pallazhco (2010); y, Bisfiay & Lépez (2012) afirman que, el bowling
es una de las formas de recreacion de mayor éxito comercial, proporcionando una
rentabilidad satisfactoria, y flujo de efectivo durante todo el afio. El retorno de la
inversién se produce en un periodo que varia de dos a tres afios. Esta referencia sola,
proyecta cuan atractivo es este segmento. Esta alta rentabilidad ayuda a comprender
las sucesivas inversiones que se realizan en la estructuracién de bowling en todo el
mundo. En Brasil, por ejemplo, hay empresarios que ya tienen ocho centros de
bowling. Hay el caso de una ciudad con 270 mil habitantes, donde un solo empresario

tiene tres bowling de éxito, alcanzando un crecimiento evolutivo de afio en afio.

En un estudio financiero, realizado previamente por las Tesistas, se demostr6 que el
proyecto de implementacion de un centro de bowling es viable pues dio como
resultado una VAN proyectada de S/. 1, 782,262.76 una TIR proyectada de 313% y
un PRC de 2.57 afios. Dicho proyecto necesita un capital de S/. 288,242.4. La relacion
Beneficio / Costo es de S/.2.66, lo cual significa que por cada S/.1.00 invertido en el
proyecto se recupera S/.1.66. El precio de una hora de juego bowling es estima en
S/.60.00. El punto de equilibrio del centro de bowling seria de 369 servicios al mes
(“servicios” equivale a una hora de juego bowling); es decir que se necesitan 62

servicios al mes por pista de bowling, y, 2 servicios al dia por pista. (ANEXO 5 - 12)

D. Equipos y Accesorios requeridos para un Centro de Bowling

Tablan® 5 Lista de equiposy accesorios requeridos para un centro de bowling

Equipo Producto Cantidad
Pistas sintéticas 1 x pista
EQUIPO BASE
Sistemas de puntuacién 1 x pista
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Maquina Automatizada Re armadora de Bolos 1 x pista
Sistema de Retorno Automatico de Bolas 1 c/2 pistas
Soporte en el retorno de bolas 1 c¢/2 pistas
Pantallas planas TFT/LCD de 32" para la puntuacion 1 x pista
Pantalla tactil de control/bar con cajén de monedas 1 x centro
CONTROL Y Un ordenador de control 1 x centro
FUNCIONAMIENTO Actualizaciones gratuitas de software 1 x centro
Licencia del Software Gerencial Antares 1 x centro
Médulos de publicidad con anuncios personalizados -
Pares de zapatos por cada linea en el rango de 30 a .
10 x pista
47
Bolas por pista de distintos pesos y codificadas por .
5 x pista
colores
Bumpers Autométicos con Sistema Neumatico 1 x pista
ACCESORIOS ) _
Pinos 10 x pista
Kit de Mantenimiento con piezas de repuesto 1 x centro
Kit de Limpieza 1 x centro
Kit de Manuales 1 x centro
Frontales exclusivos personalizados y retroiluminables 1 x pista
Sistema de lluminacion con LED's 1 x pista
INFRAESTRUCTURA | Terminales Multifuncion Terrestres 1 x pista
EN PISTA Panel Decorativo con Efecto Bright Bowling 1 x centro
Panel Electrénico Pin Indication con LED's 1 x pista
Linea de Falta Electrénica 1 x pista
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Muebles 1 x pista
INFRAESTRUCTURA - ) - .
Sofa Bowling Lounge para la Area de Jugadores 1 x pista
DEL LOCAL
Mesa Bowling Lounge para la Area de Jugadores 1 x 2 pistas

ASESORAMIENTO Y | gerencia

SERVICIO Asesoria técnica en la construccion y adecuacién del

Asistencia técnica telefénica y online 365 dias al afio -

Capacitacién de su personal técnico, de recepciéon y

local in situ

Garantia de un afio -

Elaboracion propia

2.3. Definicion de términos basicos.

Inteligencia de Negocios Para la presente investigacién, se define como el conjunto de
herramientas y técnicas de aplicaciéon tecnoldégica como de gestion empresarial, que
permiten desde una formulacion estratégica y con el objetivo de dar soporte al proceso
administrativo, la extraccion de datos y generacién de informacion separada, jerarquizada

y centralizada.

Importacién de equipos y accesorios: Para la presente investigacién, se define la
importacion como el ingreso legal de mercancias, adquiridas en el extranjero, y
nacionalizadas para libre disposicion del duefio o consignatario. La importacion de
equipos y accesorios de bowling refieren al equipamiento total que debe tener un centro
de bolos, desde las pistas, los pines, zapatos adecuados y monitores especializados. Por
lo tanto, la oportunidad de negocio para la importacion de equipos y accesorios de bowling,
hace referencia al analisis de la demanda y la oferta en la ciudad de Piura en cuanto a un

centro de bolos.

Incoterms. Son términos, de tres letras cada uno, que reflejan las normas de aceptacion

voluntaria por las dos partes —comprador y vendedor—, acerca de las condiciones de

entrega de las mercancias y/o productos.
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- Bowling. Para la presente investigacién, se define el bowling como la actividad de ocio
gue consiste en derribar un conjunto de piezas de madera (llamados bolos, pinos o
palitroques) mediante el lanzamiento de una pesada bola contra ellos.

- Viabilidad de mercado. El estudio del mercado trata de determinar el espacio que ocupa
un bien o un servicio en un mercado especifico. Por espacio se entiende la necesidad que
tienen los consumidores actuales y potenciales de un producto en un area delimitada.
También identifican las empresas productoras y las condiciones en que se esta
suministrando el bien. Igualmente, el régimen de formacion del precio y de la manera como

llega el producto de la empresa productora a los consumidores y usuarios.

- Logistica internacional. La cadena logistica tiene un pilar fundamental: el transporte de
mercancias. El producto que se exporta debe encajar con un sistema de transporte
adecuado al mismo. Al mismo tiempo, es preciso analizar la forma de carga adecuada.
Los tramites aduaneros son igualmente determinantes a la hora de realizar una operacion

de logistica internacional.

CAPITULO 3. HIPOTESIS

3.1. Formulacion de la hipoétesis

H1: La Inteligencia de Negocios es un método para la seleccion de proveedores en la

importacion de equipos y accesorios.

HO: La Inteligencia de Negocios no es un método para la seleccidon de proveedores en la

importacion de equipos y accesorios.
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CAPITULO 4. METODOLOGIA

4.1. Disefio de investigacién

No Experimental: Porque no existe manipulacion de variables y los datos se toman tal cual

estan en la realidad.

Transversal: Correlacional — causal; porque tiene como objetivo describir la variable

(Inteligencia de Negocios) en un momento determinado, analizando datos en un tiempo unico.

4.2. Variables
a. Variable Independiente:

Inteligencia de Negocios
- Dimensiones

e Clientes

e Competidores

e Proveedores
b. Variable Dependiente:

Importacion
- Dimensiones
e Viabilidad de mercado

e Logistica internacional

4.3. Operacionalizacién de variables

Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K. pag. 56



UNIVERSIDAD PROVEEDORES EN LA IMPORTACION DE EQUIPOS Y ACCESORIOS DE

V.
5 . i
}4 INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO METODO PARA LA SELECCION DE
PRIVADA DEL NORTE BOWLING A LA CIUDAD DE PIURA, 2017

Tabla n°® 6 Cuadro de Operacionalizaciéon de variables

: Definicién Definicién Dimensione : . . .
Variable : Indicadores Instrumentos Item general Items especificos
conceptual Operacional S
Conjunto de Gartner (2012) La idea de
herramientas sefiala que: implementar un
y técnicas de | “Inteligencia de bowling es innovadora
aplicacion Negocios es un y rentable a primera
Variable tecnoldgica proceso vista
Independiente como de interactivo para
gestion explorary La idea de un bowling
empresarial, analizar ] Capacidad Familiaridad con el f
. _ - Clientes . Encuesta o es muy frecuente en
INTELIGENCIA | que permiten informacion Comercial servicio
el mercado actual
DE desde una estructurada
NEGOCIOS formulacion sobre un area,
estratégica y para descubrir El grado de
con el tendencias o implicacion en este
objetivo de patrones, a negocio es bastante
dar soporte al partir de los elevado
proceso cuales derivar
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administrativo
, la extraccién
de datos y
generacion de
informacion
separada,
jerarquizada y
centralizada.
(Lozano,
2011).

ideas y extraer
conclusiones.
El proceso de
Inteligencia de
Negocios
incluye la
comunicacion
de los
descubrimiento
s y efectuar los
cambios. Las
areas incluyen
clientes,
proveedores,
productos,
servicios y

competidores”

Encaja muy bien con
mis capacidades,
gusto, profesion,

aficiones

El servicio va muy
bien con mi

personalidad

Gestion Empresarial

He trabajado como
gerente en alguna

empresa

Tengo suficiente
experiencia en la

gestion de negocios
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He aplicado
estrategias de
posicionamiento que
han mejorado
totalmente la cuota de
mercado de la

empresa

He realizado estudios
de mercado para
una/algunas
empresas en las que
trabajé

He elaborado
presupuestos

operativos
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He trabajado con
Incoterms

anteriormente

He importado con CIF

anteriormente

Gestiéon en Comercio

Exterior

En las importaciones
realizadas, he tenido
problemas con
aduanas

Es facil acceder a los
proveedores de pistas
de bowling
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PRIVADA DEL NORTE

Gestion Juridica

Conozco claramente
la normativa que debo
cumplir para
implementar un centro
de entretenimiento

sano como el bowling

Es muy facil cumplir la
normativa, licencias y
autorizaciones
necesarias para poner

en marcha el negocio

Capacidad de
Marketing

Encuesta

Ventaja competitiva

El servicio conlleva
una mejora en la
satisfaccion de las
necesidades de los

clientes
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Tengo claramente
identificadas las
ventajas de este

servicio

Mercado objetivo

Tengo muy bien
identificado el grupo/s
de clientes que
actualmente pueden
estar dispuestos a
demandar nuestro

servicio

Conozco las
costumbres y habitos
de mis clientes

potenciales
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Analisis del mercado

El bowling es un
negocio donde es
muy dificil entrar y

ademas esta saturado

de competidores

Se trata de un
negocio con grandes
barreras de entrada
que solo unos pocos

podemos superar

Es dificil la entrada de
nuevos competidores
en el sector
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Existen o pueden
aparecer con facilidad
empresas que
ofrezcan servicios
similares a este

proyecto

Es realmente facil
copiar esta idea de

negocio

Marketing Mix

Conozco bien el
servicio, la politica de
precios y la promocién

gue se requerira en

este proyecto
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Tengo decidido la

forma de dar a
conocer el servicio en
el mercado potencial

Conozco algin
método que me
permita saber cual
proveedor le conviene
mas a mi empresa
Adquisicion de

Encuesta
Tecnoldgica softwares Dispongo de
softwares que

Capacidad

recopilan informacién
y ayudan a tomar las
decisiones en
distintas areas de la

empresa
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El proyecto se ajusta
bastante bien a mi
disponibilidad
financiera

Existe un alto riesgo

Capacidad .
o Capacidad de de endeudamiento
econémico Encuesta , .
. _ financiamiento para ejecutar este
financiera

centro de bowling

Existe un alto riesgo
de endeudamiento
para ejecutar este

centro de bowling
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Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K.

Recursos propios

Puedo inyectar
recursos propios a mi
empresa sin
necesidad de tener un

financiamiento

Dispongo de gran
parte de los recursos
econdmicos
necesarios para poner

en marcha el negocio

Capacidad de
Infraestructur

a

Encuesta

Infraestructura

requerida

Dispongo de un local
bastante adecuado, y
bien ubicado para

llevar a cabo el

proyecto
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Competidore Analisis ] Industria de bowling
) Matriz Porter ]
s Sectorial en Piura
Diversificacion de
productos y servicios
Adquisicion directa
Servicio post - venta
Seleccién de Hojas de célculo Proceso Analitico
Proveedores A
proveedores (Excel) Jerarquico ]
Asesoria en
planificacién

Menor costo de

importacion

Dias de transporte
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Daniels,
Radebaugh,
& Sullivan Cotizaciones Precio de productos
(2004)
definen las ) » Oferta
] ) La importacion
Importaciones , . Cotizaciones Calidad
sera medida a
) como el i
Variable iy través de sus
) trafico . ) o Revision
Dependiente: \eqitimo d dimensiones: Viabilidad de Arancelarias
egitimo de L documentaria
i Viabilidad de mercado
3 bienes 'y
IMPORTACION o mercado y Revision i
servicios Loaist d ] Para Arancelarias
) ogistica ocumentaria
nacionales | . Barreras de
nternacional.
exportados entrada Revision o .
) ) Situacion politica
por un pais, documentaria
pretendidos
Revisién Situacion Econémica
para el uso o Riesgo pais )
CoNsSuMo documentaria (Interna y Externa)
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interno del

pais receptor.

Revision Responsabilidades
documentaria del Incoterm CIF
Desestiba
Aplicacion de Revisién Descarga
Incoterms documentaria Formalidades de
importacion
Logistica
Internacional Gastos de Tarifario al Cotizaciones de
importacion publico general transporte interno
Uso de
Transporte

Elaboracion propia
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Unidad de estudio

Empresa proveedora de equipos y accesorios de bowling.

Grupos comerciales de la ciudad de Piura:

Grupo Centenario S.A, a cargo de C.C. Real Plaza, C.C. Plaza de la Luna y C.C.
Plaza del Sol.

Open Plaza S.A, a cargo de C.C. Open Plaza Piura

Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Para recolectar datos:

Fuente de informacién primaria:

e Entrevistas: Se realiz6 una entrevista a los gerentes de los 2 grupos

comerciales en Piura: Open Plaza Piura y Grupo Centenario.

e Encuestas: Se realizé una encuesta al publico objetivo, con el objetivo de
determinar las caracteristicas de los clientes hacia el negocio de bowling en la
ciudad de Piura, 2017.

Fuente de informacién secundaria:

Se utilizaron fuentes de informacién secundaria virtual y escrita, tales como tesis,
articulos cientificos, estudios de factibilidad y trabajos de grado sobre la
implementacion de centros de bowling y aplicacion del método AHP en la

seleccion de proveedores.
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4.7. Métodos y procedimientos de analisis de datos

Para el analisis de los datos recolectados se utilizaron los siguientes métodos:

- Meétodo cualitativo por puntos, para determinar la capacidad del inversionista para
implementar un centro de bowling en la ciudad de Piura, 2017.

- Caoadificacién de variables, para contabilizar las respuestas obtenidas en las encuestas
realizadas al publico objetivo para determinar la demanda potencial.

- Graficos estadisticos, para mostrar de manera interactiva el comportamiento de la
demanda percibida por el puablico objetivo.

- Método analitico jerarquico, para la seleccion de proveedores de equipos y accesorios de

bowling.
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CAPITULO 5. RESULTADOS

Objetivo 01: Identificar la capacidad que posee el inversionista para la gestién,

importacién e implementacién de un centro de bowling en la ciudad de Piura.

Para identificar la capacidad de gestion, importacion e implementacién que posee el inversionista

se realizd una encuesta a los encargados de los grupos comerciales de Piura, quienes son dos:

- Ing. David Venegas Ojeda, Jefe de Operaciones de Centenario Retail S.A.C, del
Grupo Centenario S.A. a cargo de tres de los cuatro centros comerciales en Piura:

Real Plaza, Plaza de la Luna y Plaza del Sol.

- Lic., Karen Gallardo, Coordinadora de Marketing de Open Plaza Piura, del grupo
Open Plaza S.A.

La encuesta cont6 de 35 preguntas que abarcaban temas de: interés por el negocio, competencia,

marketing, importaciones, financiamiento, posesién de terreno, y gestién comercial.
Para analizar los datos obtenidos de la encuesta, se utilizé el método cualitativo por puntos, donde
la escala de evaluacion correspondia de 1 a 5, donde 1 = Capacidad muy baja, 2 = Capacidad baja,

3 = Capacidad media, 4 = Capacidad alta y 5 = Capacidad muy alta

Como resultado se obtuvo que la capacidad de gestion, importacion e implementacion que posee el

inversionista, se desarrolla de la siguiente manera:

Tabla n°® 7 Capacidad del inversionista en la ciudad de Piura

GRUPO CENTENARIO S.A  OPEN PLAZA S.A

FACTOR CALIF. POND. CALIF. POND.
Capacidad Comercial 30% 3.71 1.11 2.64 0.79
Capacidad de Marketing 10% 3.45 0.35 3.45 0.35
Capacidad Tecnologica 20% 4.00 0.80 4.00 0.80
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Capacidad de infraestructura 10% 4.00 0.40 2.00 0.20
Capacidad Econdémico Financiera 30% 2.67 0.80 2.33 0.70
TOTAL 100% 3.46 2.84

Fuente: Anexo 16, 17
Elaboracién Propia

Figura n® 2 Capacidad del inversionista

4 4 4.00
3.71
3.45 345
264 2.67
2.33
2.00
GRUPO CENTEMARIO 5.4
B OPEN PLAZA S.A
Capacidad de Capacidad Capacidad Capacidad Capacidad de
Marketing Comercial Tecnologica Econdmico  infraestructura
Financiera

Fuente: Anexo 17 - 20
Elaboracién Propia

Como se observa, ambos inversionistas poseen una capacidad media-alta para la gestion,
importacion e implementacién de un bowling en la ciudad de Piura. Sin embargo, Grupo Centenario

es el inversionista que obtuvo la puntuacién mayor, 3. 46, sobre 2.84 de Grupo Open Plaza.

Objetivo 02:  Aplicar la matriz de las Cinco Fuerzas de Porter para la industria de bowling
en la ciudad de Piura, 2017.

La industria de bowling en la ciudad de Piura fue analizada a través de la herramienta esencial para
andlisis sectorial: la matriz de las Cinco Fuerzas de Porter.
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Figura n° 3 Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter de laindustria de bowling en la ciudad de

Piura, 2017

COMPETENCIA FUTURA

Nuevos centros de bowling
Naturaleza: diferenciacién
Fuerza: Moderada
Atractivo: Medio

®3)

PODER NEG.
PROVEEDORES

Equipos y
accesorios de
bowling
Naturaleza: pocos,
importante para él,
insumo basico,
insumo
diferenciado, costo
de cambio bajo.
Fuerza: Intensa
Atractivo: Bajo

(@)

COMPETENCIA
ACTUAL

No existe competencia
actual
Fuerza: Muy leve

Atractivo: Muy atractivo
(R\

= =

PODER NEG.
CLIENTES

Naturaleza: precio
bajo/no
fideliz.marca/
nuestro producto es
diferenciado
Fuerza: Moderada
Atractivo: Medio

3)

COMPETENCIA SUSTITUTA

Cines, parques acuaticos, centros recreacionales, canchas sintéticas,

paintball

Naturaleza: avances tecnolégicos, precios bajos, aceptabilidad del

consumidor
Fuerza: Intensa
Atractivo: Bajo

)
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Tabla n® 8 Calificaciéon general de la industria de Bowling en la ciudad de Piura

Fuerza Calificacion
Competencia actual 5
Competencia futura 3
Competencia sustituta 2
Poder de negociacion de proveedores 2
Poder de negociacion de clientes 3
Total 15

Elaboracién: Propia

Donde las calificaciones corresponden a:
- Muy atractivo (fuerza muy leve): 5

- Atractivo alto (fuerza leve): 4

- Atractivo medio (fuerza moderada): 3
- Atractivo bajo (fuerza intensa): 2

- Nada atractivo (fuerza muy intensa): 1

Figura n°® 4 Diagnostico general de la industria de Bowling en la ciudad de Piura, 2017

3 10 15 20 25

Nada Atractivo Atractivo Atractivo Muy
Atractivo Bajo Medio Alto Atractivo

Elaboracién: Propia

Por lo tanto, el analisis de las cinco fuerzas de Porter nos indica que la industria de Bowling en la
ciudad de Piura muestra un atractivo medio (15), debido a que la naturaleza combinada de sus cinco
fuerzas es moderada.
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Objetivo 03:  Desarrollar el método Analytical Hierarchy Process (AHP) parala selecciéon de

proveedores de equipos y accesorios de bowling.

El desarrollo del método Analytical Hierarchy Process (AHP) consta de tres fases, las cuales son:

FASE 1: Busqueda de proveedores de equipos y accesorios de bowling

Cuando se tiene proyectado la instalacion de un centro de bowling por primera vez, se recomienda
contactar con proveedores que vendan el servicio como “paquete completo”, es decir, no solo la
venta de equipos y accesorios de bowling, sino también, la asesoria en cuanto a planeamiento e
instalacion de dicho servicio. Por lo tanto, al momento de buscar los proveedores potenciales, este

criterio viene a ser el filtro mas importante en la busqueda.

Con la ayuda de revision documentaria y busqueda de péaginas de informacién comercial como
SIICEX, TradeMap, y otras paginas, obtuvimos la siguiente lista de proveedores de equipos y
accesorios de bowling que cumplen con el primer filtro mencionado anteriormente (Venta de

servicios como “paquete completo”).

Tabla n® 9 Lista de proveedores de equipos y accesorios de bowling, modalidad “paquete

completo”

Lista de proveedores Pais
Imply Bowling Brasil
Damfi Bowling Espafia
HispaBowling Espafia

Alf Bowling Espafia
Bowling Chamartin Espaia
Sedel Bowling Brasil
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Estados Unidos

Qubicaamf

Italia

Cemitchell

Estados Unidos

Fuente: SIICEX, TradeMap
Elaboracién: Propia

Sin embargo, a pesar de contar con una larga lista de proveedores que cumplen con el primer filtro,

se pudo observar que no todos los proveedores mencionados en la tabla n° 9, cuentan con

negociaciones fuera de su propio pais. Por ende, era necesario investigar cuales de estos

proveedores realizan negociaciones con paises sudamericanos en la actualidad.

Tabla n® 10 Base de datos de proveedores con negociaciones en Sudameérica

Contacto
Proveedor
Fundacién Direccién Teléfono Correo Electronico
Rodovia Imply Tecnologia, | (+55) 51 2106 |sales@imply.com.br
Santa Cruz do Sul, Brasil
2000 Callejon Francisca, 2 — BJ,|(+34) 686 616 |juanjocuenca@damfi.com
Damfi Bowling Salamanca, Espafia 479
Parque Ind. El Poligono Avd. |(+34) 976 358 |alf@bowlingalf.com
Alf Bowling 1960 Rio Ebro Nave 61, Zaragoza, | 566
Espafia
Rua Goias, 329, (+55) 55 3541 | comercial@sedel.com.br
Sedel Bowling 1990

Rio Grande do Sul, Brasil

1055

Fuente: Anexo 24, 25, 26y 27
Elaboracién: Propia

De esta manera, los cuatro proveedores mencionados en la tabla anterior, constituyen la base de

datos final de proveedores. Por consiguiente, al contar con caracteristicas homogéneas y con los

requerimientos del inversionista, se procede a la aplicacién del método AHP.
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FASE 2: Seleccion de criterios

Para elegir al mejor proveedor de equipos y accesorios de bowling se requiere que estos cumplan
con los requerimientos que precisa el inversionista. Estos requerimientos seran denominados como

criterios de evaluacién. A continuacién, se detalla cada uno de ellos:
- Criterio 1 - Diversificacion de producto y servicio:

El inversionista requiere que la empresa proveedora cuente con productos y servicios
complementarios al bowling, como juegos arcade, mini bowling, maxi bowling, etc. Para

poder brindarle al publico un servicio mas completo.

- Criterio 2 - Adquisicién directa:
El inversionista requiere que la empresa proveedora realice la venta total del servicio, libre
de contratos y/o acuerdos que impliquen otros socios, es decir, no se requiere la adquisicion
de una franquicia o subsidiaria.

- Criterio 3 - Servicios Post — Venta:
La empresa proveedora deberd brindarle al inversionista el servicio de asesoria post —
venta, tanto para el area administrativa como para el area de servicio técnico; ademas de
un tiempo de garantia.

- Criterio 4 - Asesoria en planificacion:
El inversionista requiere que la empresa proveedora le brinde asesoria previa a la
adquisicién de los equipos en lo que concierne a infraestructura, ubicacion, contabilidad,

etc. Dado que estas empresas cuentan con mas experiencia en estos servicios.

- Criterio 5 - Menor costo de Importacion:
Elinversionista requiere que la empresa proveedora mantenga un margen de costos no muy

elevado. Estos costos deberan incluir precios por pista e impuestos.

- Criterio 6 - Menos dias de transporte:
La empresa proveedora debera presentar el menor tiempo de transporte de los equipos,
dado que se pretende seguir un plan de implementacién, el cual no debera superar los dias

acordados para no ocasionar gastos adicionales.
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FASE 3: Aplicacion del Método AHP

e Paso 1: Desarrollo de la estructura jerarquica

En la siguiente figura se muestra la estructura del problema en base a los criterios propuestos
por el inversionista, en donde en la cima de la jerarquia se presenta el problema u objetivo,
seguido por los criterios de evaluacién y por UGltimo se presenta las alternativas de solucion
(lista de proveedores).

Figura n® 5 Estructura jerarquica en base a criterios

Diversificaciéon de
producto y
servicio

Adquisicién Servicios Asesoria en Menos dias
directa Post — Venta planificacion de transporte

SEDEL
BOWLING BOWLING BOWLING BOWLING

Elaboracién: Propia

v Objetivo: Seleccién de proveedor de equipos y accesorios de bowling.

v Criterios: Diversificacion de producto y servicio, Adquisicion directa, Servicios Post —
Venta, Asesoria en planificacién, Menor costo de Importacion, Menos dias de transporte.

v Lista de solucion (Proveedores): IMPLY BOWLING, DAMFI BOWLING, ALF
BOWLING, SEDEL BOWLING.
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Diversificacio . ... |Servicios . Menos dias
Adquisicién Asesoria en | Menor costo de
n de producto ; Post - A iy de
o directa planificacion Importacion
y servicio Venta transporte
Imply Bowling Si Si Si Si $ 31,916.50 21
Damfi Bowling Si Si Si Si $ 32,760.79 35
Alf Bowling Si Si Si No $ 50,194.47 35
Sedel Bowling Si Si Si Si $ 35,955.60 21

Elaboracién: Propia

En el cuadro presentado, se detalla la informacion de cada proveedor en base a los criterios

propuestos, para determinar si cumple con cada uno de ellos y asi poder establecer una

calificacién al momento de realizar las comparaciones entre cada uno.

e Paso 2: Representacién de juicios de valor

Para poder empezar a desarrollar el método AHP, se debe conocer la escala de calificacion

con la que se va a trabajar. Esta escala psicométrica de calificacion es la propuesta por

Thomas Saaty, la cual rige el grado de importancia de cada criterio a comparacion de los otros

criterios.
Tabla n® 12 Escala Psicométrica de Saaty
Esc,al_a Escala Verbal Explicacion
Numerica
. Dos elementos contribuyen en igual medida al
1 Igualmente importante >
objetivo
3 Moderadamente importante | Preferencia leve de un elemento sobre otro
5 Fuertemente importante Preferencia fuerte de un elemento sobre otro
7 Importancia muy fuerte o Mucha més preferencia de un elemento sobre otro.
demostrada Predominancia demostrada
9 Importancia extremadamente | Preferencia clara y absoluta de un elemento sobre
fuerte otro
2,4,6,8 Intermedio de los valores anteriores

Fuente: Saaty, 1994.
Elaboracion propia

How to make a decision: The Analytical Hierarchy Process Universidad de Pittsburgh.
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Tabla n°® 13 Matriz de comparacioén de criterios

Elaboracion: Propia

En este cuadro se realiza la comparacién de los criterios, en donde se colocan los criterios a
evaluar de manera horizontal y vertical con el fin de ir comparandolos uno a uno. Para iniciar
este proceso, se coloca primero de manera diagonal el nimero 1 como valoracién, debido a
gue no se puede comparar un criterio consigo mismo. A continuacion, se realiza una
comparacion pareada entre los demas criterios, siguiendo la escala establecida por Saaty,
donde 1 nos indica que cada criterio es igual de importante que el otro y 9 que uno de los
criterios es extremadamente mas importante que el otro evaluado. Al llegar a una
comparacion pareada inversa a la ya calificada, simplemente se coloca 1 sobre la calificacion
establecida anteriormente.

Una vez completada la matriz de comparacion de criterios, se realizara la sumatoria de cada
columna, dado que, esta matriz nos ayudara mas adelante a poder determinar la ponderacion

de cada criterio.
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Paso 3: Matrices de juicio de valor

Continuando con este proceso, se comparara cada uno de los proveedores de acuerdo a
cada criterio establecido (los proveedores se colocardn de manera horizontal y vertical) y se
realizard en mismo procedimiento hecho anteriormente en la matriz de comparacion de
criterios, pero en base al criterio correspondiente. Del mismo modo, al completar la matriz

principal, se realiza la sumatoria de cada una de las columnas. se procedera a completar la

matriz normalizada y el vector promedio de cada fila.

Tabla n® 14 Matriz de juicio de valor - Criterio: Diversificacion de producto y servicio

CRITERIO: DIVERSIFICACION DE PRODUCTO Y SERVICIO
VECTOR
MATRIZ NORMALIZADA

Imply Damfi Alf Sedel PROMEDIO

Bowling Bowling Bowling Bowling
Imply 1 1 1 1 025 | 0.25 | 0.25 | 0.25 0.25
Bowling
Damfi
Bowling 1 1 1 1 0.25 | 0.25 | 0.25 | 0.25 0.25
Alf Bowling 1 1 1 1 0.25 | 0.25 | 0.25 | 0.25 0.25
Sedel 1 1 1 1 025 | 025 | 025 | 0.25 0.25
Bowling
TOTAL 4.00 4.00 4.00 4.00

Elaboracién: Propia

Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K.

En esta matriz se comparan los 4 proveedores seleccionados en base al primer criterio, el
cual corresponde a la “Diversificacion de producto y servicio”, del mismo modo que se
realiz6 la matriz anterior, se colocara de forma diagonal el valor 1 y luego se ird comparando
uno a uno cada proveedor, al llegar a una comparacion inversa, simplemente se colocara 1
entre la calificacion ya colocada. El paso siguiente, es realizar la sumatoria de cada una de
las columnas. Al terminar este proceso, se realizard el llenado de la matriz normalizada, la
cual se halla dividiendo cada dato (valoracién por recuadro) entre el sumatorio total de la
columna correspondiente, y asi se hard hasta completar toda la matriz normalizada.
Finalmente se hallara el vector promedio, que nos ayudara en el Gltimo cuadro desarrollado
para encontrar al mejor proveedor
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Elaboracién: Propia

CRITERIO: ADQUISICION DIRECTA VECTOR
Imply Damfi Alf Sedel kIR NI AHPZARYA ) e Svree
Bowlin Bowlin Bowlin Bowlin
Imply
Bowling 1 0.25 | 0.25 | 0.25 | 0.25 0.25
Damfi
Bowling 1 1 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25
Alf Bowling 1 1 1 0.25 | 0.25 | 0.25 | 0.25 0.25
Sedel
Bowling 1 1 1 1 0.25 0.25 0.25 0.25 0.25
TOTAL 4.00 4.00 4.00 4.00

Del mismo modo, se comparan los 4 proveedores seleccionados en base al segundo criterio,

el cual se denomina “Adquisicion directa”. Al igual que se realizé la matriz anterior, se

completara, se realizara la sumatoria de columnas y finalmente se hallar4d la matriz

normalizada y el vector promedio.

Tabla n® 16 Matriz de juicio de valor - Criterio: Servicio Post — Venta

Elaboracién: Propia

Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K.

CRITERIO: SERVICIO POST - VENTA P\Rl’lécli/lTE(I):)ITO
MATRIZ NORMALIZADA

Imply

Bowling 1 0.25 | 0.25 | 0.25 | 0.25 0.25
Damfi

Bowling 1 0.25 | 0.25 | 0.25 | 0.25 0.25
Alf Bowling 1 0.25 | 0.25 | 0.25 | 0.25 0.25
Sedel

Bowling 1 1 1 1 0.25 | 0.25 | 0.25 | 0.25 0.25
TOTAL 4.00 4.00 4.00 4.00

Del mismo modo, se comparan los 4 proveedores seleccionados en base al tercer criterio,

el cual se denomina “Servicio Post —Venta”. Al igual que la matriz anterior, se completara,

se realizara la sumatoria de columnas y finalmente se hallara la matriz normalizada y el

vector promedio.
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Tabla n® 17 Matriz de juicio de valor - Criterio: Asesoria en Planificacion

CRITERIO: ASESORIA EN PLANIFICACION

Elaboracién: Propia

VECTOR

MATRIZ NORMALIZADA PROMEDIO
Imply
Bowling 0.30 | 0.30 | 0.30 | 0.30 0.30
Damfi
sl 0.30 | 0.30 | 0.30 | 0.30 0.30
Alf Bowling 1/3 1/3 0.10 | 0.10 | 0.10 | 0.10 0.10
Sedel
sl 1 0.30 | 0.30 | 0.30 | 0.30 0.30
TOTAL 3.33 3.33

Del mismo modo, se comparan los 4 proveedores seleccionados en base al cuarto criterio,

el cual se denomina “Asesoria en Planificacién”. Al igual que la matriz anterior, se

completara, se realizard la sumatoria de columnas y finalmente se hallard la matriz

normalizada y el vector promedio.

Tabla n® 18 Matriz de juicio de valor - Criterio: Menor costo de Importacion

Elaboracién: Propia

CRITERIO: MENOR COSTO DE IMPORTACION VECTOR
MATRIZ NORMALIZADA | oo =

Imply
Bowling 1 069 | 0.79 | 0.41 | 053 0.60
Damfi
Mo 1/5 014 | 0.16 | 0.32 | 0.38 0.25
Alf Bowling 1/9 0.08 | 0.02 | 0.05 | 0.02 0.04
Sedel 1/7 1/5 5 1 0.10 | 0.03 | 0.23 | 0.08 0.11
Bowlin
TOTAL 1.45 6.34 22.00 13.20

Del mismo modo, se comparan los 4 proveedores seleccionados en base al quinto criterio,

el cual se denomina “Menor costo de Importacion”. Al igual que la matriz anterior, se

completara, se realizara la sumatoria de columnas y finalmente se hallara la matriz

normalizada y el vector promedio.
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Tabla n° 19 Matriz de juicio de valor - Criterio: Menos dias de Transporte

CRITERIO: MENOS DIAS DE TRANSPORTE

Elaboracién: Propia

Del mismo modo, se comparan los 4 proveedores seleccionados en base al sexto y Gltimo
criterio, el cual se denomina “Menos dias de Transporte”. Al igual que la matriz anterior,
se completara, se realizara la sumatoria de columnas y finalmente se hallara la matriz

normalizada y el vector promedio.

e Paso 4: Matriz ajustada

Los datos de la matriz de comparacion (Tabla n° 20) se utilizan para generar la ponderacion
de cada uno de los criterios evaluados. Estas ponderaciones suministran una medida de la

importancia relativa de cada criterio evaluado.

Tablan® 21 Generador de ponderacion de criterios
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0.08 0.29 0.23 0.28 0.11 0.32 0.22

C6

0.08 0.12 0.08 0.06 0.02 0.06 0.07

Elaboracién: Propia

En este cuadro, para poder rellenar la matriz normalizada, se tiene que dividir cada uno de
los numeros de la primera columna entre el total de dicha columna y asi sucesivamente
hasta completar las 6 columnas. Luego se calcula el promedio de cada fila mediante la
ayuda de una férmula establecida en la hoja de calculo.

Como se menciona anteriormente, esto nos permite observar el grado de ponderacion que
tiene cada criterio, donde podemos observar que, para el inversionista, el criterio con mayor

grado de importancia es el criterio n° 1 (Diversificacién de producto y servicio).

Paso 5: Comparaciones de las alternativas de los proveedores

Como penultimo paso para hallar la priorizacién, dato que nos revelara cual de los
proveedores es el mejor para realizar la negociacion, se coloca un cuadro, el cual se
rellenara con la informacién del vector promedio en base a cada uno de los proveedores y
las ponderaciones de cada criterio desarrollado anteriormente.

Al finalizar este proceso, se podra precisar cual es el proveedor que tiene mayor priorizacion

en comparacion con los demas.

Tabla n® 22 Comparaciones de las alternativas de los proveedores

Diversificaciéon Adquisicion Servicios Asesoria en Menor Menos PRIORIZA-
de producto y ; Post - S costo de dias de 2
_ directa planificacién o2 CION
servicio Venta Importacion | transporte
Imply Bowling 0.25 0.25 0.25 0.30 0.60 0.42 0.34
Damfi Bowling 0.25 0.25 0.25 0.30 0.25 0.08 0.24
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Alf Bowling 0.25 0.25 0.25 0.10 0.04 0.08 0.18
Sedel Bowling 0.25 0.25 0.25 0.30 0.11 0.42 0.23

PONDERACION

0.52

0.05

0.08

0.05

0.22

0.07

Elaboracién: Propia

Para hallar este dato se tendra que multiplicar el primer vector del proveedor nimero uno
por la ponderacién total de dicho criterio y luego sumarle el siguiente vector promedio mas

la ponderacién del criterio y asi sucesivamente.

Como se puede observar finalmente, el proveedor que presenta una mayor priorizacion en
comparacién a los demas proveedores es “IMPLY BOWLING”, con una priorizacién de
0.34.

Paso 6: Razdn de consistencia (CR)

Para asegurarnos de que la valoracion establecida en la matriz de comparacién de criterios
fue correcta, se deberé hallar la razén de consistencia.

Para poder hallar dicha razén se debera multiplicar la matriz inicial por la ponderacién de

los criterios (matriz * vector) y luego se debera realizar un sumatorio total.

Como segundo paso, se debera hallar el indice de consistencia, donde segun la férmula
establecida, el “nmax” es el valor de la sumatoria y “n” el nimero de criterios establecidos.

Continuando el proceso se debera hallar la consistencia aleatoria, donde del mismo modo,
se remplazara los datos de la formula.

Finalmente, para hallar la razén de consistencia se tendrd que dividir el indice de

consistencia entre la consistencia aleatoria.

La razén de consistencia deberd ser menor a 0.1 (RC < 0.1), para poder concluir que la

ponderacioén realizada es razonable.
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Tabla n° 23 Razdn de consistencia del sistema AHP

[ETCRITERIOS T Ax P |

Diversificacion de producto y

Elaboracién: Propia

O — 3.86 Cl=(nmax - n)/(n-1) 017

Adquisicion directa 0.34 RI1=1.98*(n-2)/n 1.98

Servicios Post - Venta 0.51 CR=CI/RI 0.09
Asesoria en planificacion 0.32
Menor costo de Importacion 1.42
Dias de transporte 0.43
TOTAL 6.87

Como se puede observar, la razén de consistencia hallada es menor a 0.1, es decir, la

ponderacién realizada es razonable y por ende se obtiene como resultado que, IMPLY

BOWLING es el proveedor mas calificado para la importacion de equipos y accesorios de

bowling a la ciudad de Piura.

Objetivo 04:  Describir el proceso de importacién de equipos y accesorios de bowling para

la ciudad de Piura.

Este objetivo se demuestra a través de:

- Tabla n® 23 - Partida Arancelaria

- Tabla n® 24 - Precios de equipos y accesorios de Bowling, proveedor Imply Bowling

- Tabla n° 25 — Certificaciones de calidad y otros, proveedor Imply Bowling
- Tabla n® 26 - Gravamenes vigentes para la P.A 9504903000

- Tabla n°® 27 - Convenios Internacionales y liberacion de Ad/V para la P.A 9504903000

- Tabla n° 28 - Barreras Para Arancelarias para la P.A 9504903000
- Tabla n® 29 — Riesgo pais, pais proveedor

- Tabla n° 30 — Responsabilidades en el Incoterm CIF

- Tabla n°® 31 — Gastos de importacion

- Tabla n°® 32 — Precios de transporte interno
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Tabla n° 24 Partida Arancelaria

BOWLING A LA CIUDAD DE PIURA, 2017

SECCION: XX MERCANCIAS Y PRODUCTOS DIVERSOS
CAPITULO -
Videoconsolas y maquinas de videojuego, articulos para juegos de
9504 sociedad, incluidos los juegos con motor 0 mecanismo, billares,
mesas especiales para juegos de casino y juegos de bolos
automaticos (bowling).
950490 - Los demas:

9504.90.30.00

- -Juegos de bolos, incluso automaticos («bowling»)

Fuente: SIICEX
Elaboracion propia

Una vez hallado al mejor proveedor de equipos y accesorios de bowling, se procede a realizar la

busqueda de la partida arancelaria correspondiente a estos equipos.

Tabla n® 25 Precios de equipos y accesorios de Bowling, proveedor Imply Bowling

Equipo Producto Cantidad

Pistas sintéticas 6
Sistemas de puntuacién 6

EQUIPO BASE Maquina Automatizada Re armadora de Bolos 6
Sistema de Retorno Automatico de Bolas 3
Soporte en el retorno de bolas 3
Pantallas planas TFT/LCD de 32” para la 5
puntuacion
Pantalla tactil de control/bar con cajon de 1
monedas

CONTROL Y
Un ordenador de control 1

FUNCIONAMIENTO _ :
Actualizaciones gratuitas de software 1
Licencia del Software Gerencial Antares 1
Médulos de publicidad con anuncios 3

personalizados
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Pares de zapatos por cada linea en el rango de 60
30 a 47
Bolas por pista de distintos pesos y codificadas 30
por colores
ACCESORIOS Bumpers Automaticos con Sistema Neumatico 6
Pinos 60
Kit de Mantenimiento con piezas de repuesto 1
Kit de Limpieza 1
Kit de Manuales 1
Frontales exclusivos personalizados y 5
retroiluminables
Sistema de lluminacién con LED's 6
INFRAESTRUCTURA EN
Terminales Multifuncién Terrestres 6
PISTA i i i
Panel Decorativo con Efecto Bright Bowling 1
Panel Electrénico Pin Indication con LED's 6
Linea de Falta Electrénica 6
Muebles 6
INFRAESTRUCTURA DEL _ i ,
Sofé Bowling Lounge para la Area de Jugadores 6
LOCAL : _
Mesa Bowling Lounge para la Area de Jugadores 3
Asistencia técnica telefonica y online 365 dias al of
i
afo
Capacitacién de su personal técnico, de recepcién i
ASESORAMIENTO Y ) Si
y gerencia
SERVICIO : _ _
Asesoria técnica en la construccion y adecuacion s
i
del local in situ
Garantia de un afio Si
PRECIO CIF POR PISTA US$26,500
PRECIO CIF TOTAL (6 PISTAS) US$159,000

Fuente: Anexo 24

Elaboracion propia

Cuando se desea implementar por primera vez un centro de bowling, se recomienda adquirir el
paquete completo que ofrecen algunas empresas, ya que éstas se encargan del disefio y

distribucion del local, instalacion completa y la capacitacion al personal. El proveedor seleccionado,
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Imply Bowling, sefiala que el “paquete completo” tiene un valor comercial de US$26,500 ddlares

americanos (Precio CIF) por pista de bowling.

Tabla n° 26 Certificaciones de calidad y otros, proveedor Imply Bowling

CERTIFICACIONES

IMPLY TECNOLOGIA ELECTRONICA LTDA

Calidad

ISO 9001:2008

Aprobacién USB

Registro  oficial USBC BOWLING
CONGRESS)
The USBS permit number: 002 — 16 — LP

Sistema: Green Lane

(UNITED STATES

Exportaciones

39° Premio Exportacion RS

Globalizacion

Destaque Avance Global (ADVB/RS)

Mercadeo

40° Premio Exportacion RS Destaque de Mercadeo (ADVB/RS)

Innovacion

Premio Destaque Innovacion (Banco BRDE)

Seguridad y Salud

Ocupacional

Underwriters Laboratories (Estados Unidos)

Fuente: Anexo 24

Elaboracién propia

Como se observa, IMPLY TECNOLOGIA ELECTRONICA cuenta con las certificaciones

necesarias para operar y exportar, ademas ha recibido numerosos premios en cuanto a

seguridad ocupacional, mercadeo, exportacion e innovacion.

Tabla n°® 27 Gravamenes vigentes para la P.A 9504903000

Gravamenes Vigentes Valor
Ad / Valorem 6%
Impuesto Selectivo al Consumo 0%
Impuesto General a las Ventas 16%
Impuesto de Promocion Municipal 2%
Derecho Especificos No
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Derecho Antidumping N.A.
Seguro 2.5%
Sobretasa 0%
Unidad de Medida U

Arancel Basico 0%

Fuente: SIICEX, 2017
Elaboracién propia

La entrada de la mercancia descrita en la partida arancelaria 9504903000 esta expuesta al pago de

Ad/Valorem de 6%, Impuesto General a las Ventas de 16% y el Impuesto de Promocién Municipal

de 2%.

Tabla n® 28 Convenios Internacionales y liberacion de Ad/V para la P.A 9504903000

PORCENTAJE
LIBERADO O
CONVENIO FECHA DE ARANCE
PAIS APLICACION MARGEN
INTERNACIONAL VIGENCIA L BASE PORCENTUA
L
358 - ALADI, ACE ALADI-
58 PERU - 01/01/2017 Verificacion
BRASIL ARGENTINA, - Nandina, 6 100%
BRASIL, URUGUAY | 31/12/9999 Naladisa y
Y PARAGUAY T.Margen
~ 812 - ACUERDO 01/01/2017 .
ESZAN COMERCIAL PERU i Trggargzr'a'igre 9 27%
- UNION EUROPEA 31/12/2017

Fuente: Aduanet, 2017
Elaboracién propia

Sin embargo, por los Convenios Internacionales que Perd ha firmado con Brasil (pais de exportacion
proveedor Imply Bowling), la P.A 9504903000 esta liberada en un 100%, en el pago de Ad/Valorem

Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K.

pag. 93




INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO METODO PARA LA SELECCION DE
PROVEEDORES EN LA IMPORTACION DE EQUIPOS Y ACCESORIOS DE
BOWLING A LA CIUDAD DE PIURA, 2017

UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

N

Tabla n°® 29 Barreras Para Arancelarias para la P.A 9504903000

Descripciones

SECCION: XX MERCANCIAS Y PRODUCTOS DIVERSOS
CAPITULO -
Videoconsolas y maquinas de videojuego, articulos para juegos de
9504 sociedad, incluidos los juegos con motor 0 mecanismo, billares, mesas
especiales para juegos de casino y juegos de bolos autométicos
(«bowlings»).
950490 - Los demaés:
9504.90.30.00 - - Juegos de bolos, incluso automaticos («bowlings»)
OBSERVACIONES | No se aplican barreras para arancelarias para esta partida.

Fuente: SIICEX, 2017
Elaboracién propia

La entrada de la mercancia descrita en la partida arancelaria 9504903000 no esta sujeta a ninguna

barrera para arancelaria.

Tabla n° 30 Riesgo pais, pais proveedor Imply Bowling

5 : : » Riesgo Riesgo
Pais Indicador Situacion : »
comercial politico
Situacion politica Estable
Economia Estado Desfavorable
BRASIL interna Evolucién Positiva Maximo Medio
Economia Estado Regular
externa Evolucion Positiva

Fuente: CESCE, 2017

Elaboracion propia

Segun el portal SantanderTrade, Brasil es la novena economia mundial. Después de haber
experimentado un periodo de crecimiento excepcional, la economia brasilefia mostré signos de

ralentizacion en 2011 y entr6 en recesion a partir de 2015. Brasil atraviesa una crisis econémica sin
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precedentes debido a la desaceleracién del consumo privado y la caida de las inversiones. Tras su
contraccion en 2016 (-3,3%), se espera una reanudacion progresiva del crecimiento en 2017 (0,5%).
A nivel federal, la deuda publica tiene una dindmica preocupante, cercana al 80% del PIB. Para
2017, la prioridad del gobierno es la reforma del sistema de jubilacién y del cédigo laboral. La
inestabilidad politica es una preocupacion, debido a posibles revelaciones que involucran a
miembros del gobierno en el caso de corrupcion de Petrobras.

Tabla n® 31 Responsabilidades en el Incoterm CIF

Responsabilidades en el Incoterm CIF Agente Responsable
Carga a camion Vendedor
Pago de tasas de exportacion Vendedor
Transporte al puerto de origen Vendedor
Descarga del camion en el puerto de origen Vendedor
Cargos por embarque en el puerto de origen Vendedor
Transporte al puerto de destino Vendedor
Cargos por desembarqgue en el puerto de destino Comprador
Carga en camiones desde el puerto de destino Comprador
Transporte interno al destino Comprador
Seguros Vendedor
Paso de aduanas Comprador
Impuesto de importacion Comprador

Fuente: Camara de Comercio Internacional, 2010
Elaboracion propia

Con el Incoterm CIF, el comprador debe encargarse de los gastos de desembarque, desaduanaje,

pago de impuestos de importacion y transporte interno.
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Tabla n° 32 Gastos de importacion

DETALLE IMPLY BOWLING

< Valor de compra CIF $ 159,000.00
% Ad Valorem 0% $ -
g $ 159, 000.00
E Impuesto IGV 16% $  25,440.00
g Impuesto IPM 2% $ 3,180.00
© TOTAL $ 187, 620.00
Agente de Aduanas l.5°é|\léalor $ 2,385.00

Desestiba y desembarque — Pto. Paita $ 249.00

TOTAL $ 190,254.00

Fuente: Tarifario al Publico General, Terminales Portuarios Euro andinos
Elaboracion propia

Como se observa, el valor de la mercancia mas gastos de importacién resulta en $ 190,254.00.

Tabla n® 33 Precios de transporte interno

EMPRESA COSTO TRAMITES QUE REALIZAN
New
$ 200 + IGV
Transport
Union Star $200 + Carga y descarga del
IGV camion

Grupo Aduan | $200 + IGV Transporte Interno
Cristo Morado | $ 200 + IGV

Fuente: SIICEX
Elaboracion propia

El precio de transporte interno desde el Puerto de Paita a la ciudad de Piura es de $ 200 + IGV.
Por lo tanto, el valor total de la importacién de equipos y accesorios de bowling a la ciudad de Piura

resulta en $ 190,485.51 d6lares americanos.
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CAPITULO 6. DISCUSION

La aplicacion de la Inteligencia de Negocios permite tomar mejores decisiones empresariales,
basandose en hechos de apoyo e informacién exacta y util. Al determinar la capacidad que posee
el inversionista para la gestién, importacion e implementacién de un bowling, se pudo observar que
ambos inversionistas encuestados poseen una capacidad media — alta. Sin embargo, el Grupo
Centenario obtuvo un mayor puntaje ante el Grupo Open Plaza, posiciondndose, asi como el
inversionista mas indicado para la gestién, importacion en implementacién de un bowling. Esta
evaluacion se realiza con el fin de poder observar cual es el grado de capacidad que tiene cada
inversionista y definir quién es el més indicado para la realizacién de todo este proceso, dado que,
no solo es importante la intenciéon de querer realizar el proyecto, sino, tener la capacidad y los
conocimientos necesarios. Como afirma Howard Dresner (1989), la Inteligencia de Negocios es un
conjunto de métodos para mejorar la toma de decisiones empresariales y estar delante de nuestros
competidores.

Al establecer la matriz de las cinco fuerzas de Porter, se muestra que la industria de bowling en la
ciudad de Piura presenta un atractivo medio, dado que, la naturaleza combinada de sus cinco
fuerzas es moderada. Al evaluar la fuerza sobre competencias sustitutas se muestra un atractivo
bajo, debido a que en la ciudad de Piura existen diversos centros de esparcimiento como cines,
paintball, canchas sintéticas, entre otros; pero a pesar de ello, aln se encuentra mayor oportunidad
para la industria del bowling. Siendo asi este resultado consistente con el estudio presentado por
Chavarry, S. & Salamanca, C. (2012). La aplicacion de esta matriz se considera importante debido
a la teoria desarrollada en la Universidad de Harvard por el economista Michael Porter (1979); quien
afirma que el andlisis de las cinco fuerzas es un modelo estratégico que establece un marco para
analizar el nivel de competencia dentro de una industria y asi poder desarrollar una estrategia de

negocio.

Se aplicé el método méas adecuado para la seleccion de proveedores de equipos y accesorios de
bowling, método Analytical Hierarchy Process (AHP), debido a que es un método de ayuda en toma
de decisiones del tipo multicriterio que puede ser empleado en distintas areas de la empresa y es
de féacil uso, pues puede ser desarrollado en hojas de célculo (Excel), lo que reduce costos
adicionales por contratacién de expertos en softwares. Este método permite una puntuacién mas
exacta porque convierte criterios cualitativos en cuantitativos, conllevando asi a una evaluacion de

criterios mas subjetiva, donde dichos criterios dependeran Unicamente de los requerimientos que la
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empresa necesite. Siendo asi consistente esta teoria con la teoria propuesta por Garcia, Alvarado
& Maldonado (2013) y Jacome & Piedra (2014).

Al desarrollar el método AHP en este proyecto para determinar al mejor proveedor de equipos y
accesorios de bowling, se tuvo en cuenta a diversos proveedores internacionales los cuales tuvieron
que cumplir con el primer filtro, tener negociaciones internacionales con Latinoamérica. Donde de
todas las empresas seleccionadas, quedaron solo 4 proveedores que cumplian con este requisito.
Estas cuatro empresas pasaron por la ponderacién de cada criterio, donde al final de dicha
evaluacion, quedé como mejor proveedor de equipos y accesorios de bowling la empresa brasilera
IMPLY TECNOLOGIA ELECTRONICA LTDA.

Esto permite confirmar la facilidad de desarrollo en hojas de calculo que tiene el método AHP, siendo

este resultado consistente con el estudio realizado por Urbano, Mufioz & Osorio (2015).

Una vez realizada la eleccion del mejor proveedor de equipos y accesorios de bowling, se delimité
el proceso de importacién, al cual se le define como el ingreso de bienes o servicios a territorio
nacional para el uso o consumo dentro del mismo, teoria que concuerda con la propuesta de Daniels,
Radebaugh, & Sullivan (2004).

Como se conoce e indica el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR, 2009), para
realizar un proceso de importacion se debe tener conocimiento sobre el mercado interno vy el
mercado de origen de las mercancias, conocer las barreras arancelarias y para arancelarias, y los
requisitos de ingreso. Asi mismo, se requiere tener conocimientos sobre los términos internacionales
de comercio (INCOTERMS) pues seran utilizados durante la negociacién y los contratos de

compraventa en el proceso de importacion.

Para delimitar este proceso, se comienza con la busqueda de la partida arancelaria correspondiente
a equipos y accesorios de bowling, luego se procede a detallar cada producto y cantidad a importar,
y el precio total de la compra. Una vez definido esto, se procede a corroborar la certificacion de
calidad de los productos ofrecidos por la empresa seleccionada. Siguiendo con este proceso, con la
partida arancelaria se establece el porcentaje de cada impuesto a pagar, los convenios que se tiene
con el pais exportador y las barreras para arancelarias aplicadas a los equipos. Como lo propone
en su investigacién Barraguin, J. (2013), es importante también evaluar el riesgo pais del exportador,
para saber con qué tipo de economia se esta negociando y bajo qué condiciones. Una vez detallado

lo anteriormente mencionado, se procede a delimitar las responsabilidades que tendran tanto
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importador como exportador, mediante la eleccion del Incoterm (en este caso, CIF). Finalmente se
realiza el detalle de gastos de importacion, conteniendo el costo de los equipos, impuestos, pago al
agente aduanero y costo de transporte interno del puerto de destino al almacén del inversionista.
El proceso de importacién se realiza con el fin de acceder a tecnologia y productos que no son
fabricados en nuestro pais, y que obligatoriamente requieren ser traidos desde otro pais, siendo
este estudio corroborado con la propuesta de Zavaleta (2014).
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CONCLUSIONES

- En el objetivo n° 1 “Identificar la capacidad que posee el inversionista para la gestion,
importacion e implementacion de un centro de bowling en la ciudad de Piura”, se concluye
gue la capacidad de gestién, importacion e implementacién que poseen los inversionistas
es media-alta. Esta capacidad fue medida en base a 5 sub capacidades. Capacidad
Comercial: ambos inversionistas poseen experiencia en gestion empresarial; sin embargo,
Grupo Centenario es quien tiene experiencia directa en importaciones y gestion juridica.
Capacidad de marketing: ambos inversionistas conocen el servicio de bowling, sus
caracteristicas, precios y publico objetivo; ademas cuentan con experiencia en estrategias
de posicionamiento. Capacidad tecnoldgica: ambos inversionistas trabajan con
herramientas de Inteligencia de Negocios. Capacidad de infraestructura: Grupo Centenario
es quien cuenta ya con el espacio adecuado para la implementacién del bowling. Capacidad
econOmica financiera: Sélo Grupo Centenario tiene acceso a una favorable tasa de
financiamiento. Por lo tanto, Grupo Centenario es el inversionista mas calificado para la
implementacion de un bowling, pues obtuvo una puntuacién de 3.46 sobre 2.84 de Grupo
Open Plaza.

- En el objetivo n° 2 “Aplicar la matriz de las Cinco Fuerzas de Porter para la industria de
bowling en la ciudad de Piura, 2017”, se concluye que, la industria de Bowling en la ciudad
de Piura tiene un atractivo medio; no se cuenta aln con competidores directos, y los
servicios sustitutos estan basados en cines, parques acuaticos, centros recreacionales,
paintball y canchas sintéticas. El cliente busca precios bajos y productos diferenciados. Los

proveedores son pocos y son la pieza clave para iniciar el proyecto.

- En el objetivo n® 3 “Desarrollar el método Analytical Hierarchy Process (AHP) para la
seleccion de proveedores de equipos y accesorios de bowling”, se concluye que, el
proveedor mas calificado es IMPLY TECNOLOGIA ELECTRONICA LTDA de Brasil, pues
obtuvo una puntuacién de 0.34; también se concluye que el criterio de "Diversificacion de
productos y servicios" es el criterio con mayor importancia para el inversionista, obteniendo

un puntaje de 0.52.

- En el objetivo n° 4 “Describir el proceso de importacion de equipos y accesorios de bowling
para la ciudad de Piura.”, se concluye que el proceso de importaciéon de equipos y

accesorios de bowling estd compuesto por el pago de impuestos sujetos a la mercancia;
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tramite de desembarque y desaduanaje en el puerto de destino (Puerto de Paita) y el tramite
de transporte interno a la ciudad de Piura. El costo total de la importacion es de US$ 190,
455.89 ddlares americanos. Esta mercancia esta exonerada del impuesto Ad Valorem
gracias al Convenio Internacional ALADI. Esta mercancia no se encuentra expuesta a

barreras para arancelarias.

- Por ultimo, se concluye que, el proceso de aplicacion de la inteligencia de negocios como
método para seleccion de proveedores en la importacion de equipos y accesorios de
bowling, se desarrolla de la siguiente manera. El proceso de aplicacién comienza con el
analisis de los clientes, observar como éstos trabajan y en qué capacidad se encuentran
para la implementacién de un bowling; luego se analiza el mercado, para conocer quiénes
son la competencia directa e indirecta y tomar decisiones sobre estrategias de
posicionamiento; posteriormente, mediante la aplicacion del método AHP, se halla al mejor
proveedor, que ha sido evaluado por los criterios requeridos por el inversionista; por ultimo
se detallan los procesos siguientes que conlleva la importacion una vez elegido el
proveedor.

Por ello, se afirma que la inteligencia de negocios brinda herramientas, técnicas y métodos
que contribuyen a la toma de decisiones de manera mas eficiente y exacta, y es aplicada

en distintas areas de la empresa
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RECOMENDACIONES

- Considerando que el proceso analitico jerarquico es un método que se puede aplicar a
través de hojas de calculo y software especializados, se recomienda, para una empresa
grande, la adquisicién de la licencia del software “Expert Choice”, pues ha sido supervisado
por el propio Saaty (fundador del método AHP), posicionandolo como el software lider en

su rubro.
- Una vez implementado el centro de Bowling se recomienda continuar con la aplicacion de

la Inteligencia de Negocios como método de administracion de informacion para el apoyo

en la toma de decisiones.
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ANEXOS

ANEXO 1 Validacién de Instrumentos (1)

FICHA DE VALIDACION
I. DATOS INFORMATIVOS
Apellidos y nombres del Grado académico, cargo o Autor(s) de la investigacion
especialista o experto institucién donde labora
; Br. Mpsiacero Ramirez, Xiomaara
Pdo Cslina Villen Mba Andreinna
Br. Saldafia Ojeda, Karen Melissa
Titulo de la investigacion:
INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO HERRAMIENTA EN LA SELECCION DE PROVEEDORES
PARA LA IMPORTACION DE EQUIPOS Y ACCESORIOS DE BOWLING A LA CIUDAD DE PIURA,
2017.
Il. ASPECTOS DE VALIDACION
- MUY
INDICADORES CRITERIOS D~ | o | e BUENA e
1. CLARIDAD Formulado con lenguaje y
apropiado :
2. OBJETIVIDAD Expresado en conductas 7
observables <437
3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de la T
ciencia y la tecnologia
4. ORGANIZACION Existe una secuencia logica 7
5. SUFICIENCIA Comprende los aspectos /
en cantidad y claridad
6. INTENCIONALIDAD Adecuado para valorar /
aspectos de la
investigacion
7. CONSISTENCIA Basado en  aspectos /
tedrico-cientificos
8. COHERENCIA Entre items, indicadores y /
dimensiones
9. METODOLOGIA Corresponde al propdsito 7
de la propuesta
10. OPORTUNIDAD Propicio para su aplicacion /
en el momento adecuado /
. OPINION DE APLICACION
IV. PROMEDIO DE VALIDACION
26-09- 202 o644 o SR 9934 022 5%
Lugar y fecha DNI Firma del experto Teléfono
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ANEXO 2 Validacién de Instrumentos (2)

FICHA DE VALIDACION
I.  DATOS INFORMATIVOS

Apellidos y nombres del Grado académico, cargo o Autor(s) de la investigacién
especialista o experto institucién donde labora
- = die. Ngoos ¢ Tmeris Br. Mostacero Ramirez, Xiomaara
Avjgo- e :Lnéim@w& Andreinna
Deymam Kilovane | o4 (areAss Pery / UPA) .| Br. Saldafia Ojeda, Karen Melissa
Titulo de la investigacion:
INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO HERRAMIENTA EN LA SELECCION DE PROVEEDORES
PARA LA IMPORTACION DE EQUIPOS Y ACCESORIOS DE BOWLING A LA CIUDAD DE PIURA,
2017.
Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY
INDICADORES CRITERIOS it | M | e BUENA i
1. CLARIDAD Formulado con lenguaje
apropiado ke
2. OBJETIVIDAD Expresado en conductas %
observables
3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de la <
ciencia y la tecnologia
4. ORGANIZACION Existe una secuencia légica X
5. SUFICIENCIA Comprende los aspectos
en cantidad y claridad
6. INTENCIONALIDAD Adecuado para valorar
aspectos de la X
investigacion
7. CONSISTENCIA Basado en  aspectos ¢
tedrico-cientificos
8. COHERENCIA Entre items, indicadores y K
dimensiones
9. METODOLOGIA Corresponde al propésito X
de la propuesta
10. OPORTUNIDAD Propicio para su aplicacién
en el momento adecuado X
ll. OPINION DE APLICACION
IV. PROMEDIO DE VALIDACION
—T%;\\\Lb 28 M{J\cw&m 2013 | 942509233 @ﬂ) QoYY 2¢57Y.
Lugar y fecha DNI Firma del experto Teléfono
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ANEXO 3 Validacién de Instrumentos (3)

FICHA DE VALIDACION
l. DATOS INFORMATIVOS
Apellidos y nombres del Grado académico, cargo o Autor(s) de la investigacion
especialista o experto institucion donde labora
; Br.
LOADM JrisSer. DDCENST
Vicyon GAsQare Treodo Maeil
LA <
Titulo de la investigacion:
LA INTELIGENCIA COMERCIAL COMO HERRAMIENTA PARA LA IMPORTACION DE EQUIPOS Y
ACCESORIOS DE BOWLING A LA CIUDAD DE TRUJILLO, 2017;
Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY
INDICADORES CRITERIOS DEACENTE | BECULAR. [ ELE BUENA il
1. CLARIDAD Formulado con lenguaje
apropiado X
2. OBJETIVIDAD Expresado en conductas *
observables
3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de la e
ciencia y la tecnologia
4. ORGANIZACION Existe una secuencia l6gica ~
5. SUFICIENCIA Comprende los aspectos
en cantidad y claridad x
6. INTENCIONALIDAD Adecuado para valorar
aspectos de la 25
investigacién
7. CONSISTENCIA Basado en  aspectos
tedrico-cientificos RS
8. COHERENCIA Entre items, indicadores y >
dimensiones
9. METODOLOGIA Corresponde al propésito *
de la propuesta
10. OPORTUNIDAD Propicio para su aplicacién X
en el momento adecuado
. OPINION DE APLICACION Cysc sy mnnes  Adce A5
IV.  PROMEDIO DE VALIDACION
TN o6 0. 20 (3 UND0es T Qf@ 234 ea7
Lugar y fecha DNI Firma del experto Teléfono
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ANEXO 4 Validacién de Instrumentos (4)

I. DATOS INFORMATIVOS

especialista o experto

Apellidos y nombres del Grado académico, cargo o
institucién donde labora

Autor(s) de la
investigacion

mm,b&aﬁe« Doceote TC do Ao
IS'{ agon o
o

Br.

Titulo de la investigacion:

LA INTELIGENCIA COMERCIAL COMO HERRAMIENTA PARA LA IMPORTACION
DE EQUIPOS Y ACCESORIOS DE BOWLING A LA CIUDAD DE TRUJILLO, 2017,

L. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY
DEFICIENTE | REGULAR | BUENA EXCELENTE
INDICADORES CRITERIOS 0-20% 21.40% 41-60% gﬂgg‘;\’ 81-100%
1. CLARIDAD Formulado con lenguaje —
apropiado
2. OBJETIVIDAD Expresado en conductas e
observables
3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de /
la ciencia y la tecnologia
4. ORGANIZACION | Existe una secuencia
i6gica —
5. SUFICIENCIA Comprende los
aspectos en cantidad y —
claridad
6. INTENCIONALIDAD | Adecuado para valorar
aspectos de la '
investigacion /
7. CONSISTENCIA | Basado en aspectos /
tedrico-cientificos
8. COHERENCIA Entre items, indicadores /
y dimensiones
9. METODOLOGIA Corresponde al 3
propésito de la /
propuesta -
10. OPORTUNIDAD | Propicio para su /
aplicacion en el
momento adecuado
.  OPINION DE APLICACION
IV. PROMEDIO DE VALIDACION N
I
O LERpIO bE ©F | R3IES>
Lugar y fecha DNI Fi/ma del experto Teléfono
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ANEXO 5 Resumen de costos variable

COSTOS VARIABLES
Materiales directos 8.53
Mano de obra directa 2.43
Total 10.96

Fuente: Estudio financiero
Elaboracion propia

Los costos variables por servicio (cliente que acude al bowling) equivale a S/. 10.96.

ANEXO 6 Resumen de costos fijos

COSTOS FIJOS

Mano de obra directa 9,162.00
Gasto administrativo 2,264.00
Depreciacion equipos 420.00
Depreciacion Bowling 430.93
Amortizacién préstamo 14,804.04
Total 27,080.97

Fuente: Estudio financiero
Elaboracion propia

ANEXO 7 Punto de equilibrio

Punto de
Equilibrio

COSTO FIJO

M. DE CONTRIBUCION

27,120.97
73.54

6 PISTAS

1 PISTA ‘ DIA

368.80

61.4| 2.04

Fuente: Estudio financiero
Elaboracion propia

El punto de equilibrio del centro de bowling es de 369 servicios al mes (“servicios” equivale a una

hora de juego bowling); es decir que se necesitan 62 servicios al mes por pista de bowling, vy, 2

servicios al dia por pista
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ANEXO 8 Proyeccién de los ingresos y egresos en 12 meses

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
INGRESOS EJPNYTE;\'TA 109,155.00 | 114,765.00 | 114,550.00 | 114,725.00 | 114,900.00 | 115,090.00 | 115,265.00 | 115,265.00 | 115,190.00 | 115,265.00 | 115,265.00 | 115,415.00
Snack 1.50 1,107.00 1,125.00 750.00 765.00 780.00 810.00 825.00 825.00 750.00 825.00 825.00 975.00
Alitas 16.00 11,808.00 | 12,000.00 | 12,160.00 | 12,320.00 | 12,480.00 | 12,640.00 | 12,800.00 | 12,800.00 | 12,800.00 | 12,800.00 | 12,800.00 | 12,800.00
Sandwich 5.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00 | 5,400.00 | 540000 | 5,400.00 5,400.00 5,400.00 | 5,400.00 5,400.00
Bebidas 2.50 10,800.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00 | 16,200.00
Alquiler zapatos 5.00 21,600.00 | 21,600.00 | 21,600.00 | 21,600.00 | 21,600.00 | 21,600.00 | 21,600.00 | 21,600.00 | 21,600.00 | 21,600.00 | 21,600.00 | 21,600.00
Juegos bowling 60.00 44280.00 | 44,280.00 | 44,280.00 | 44,280.00 | 44,280.00 | 44,280.00 | 44,280.00 | 44,280.00 | 44,280.00 | 44,280.00 | 44,280.00 | 44,280.00
L’;%ﬁﬁ;?jspor 1.00 2,160.00 2,160.00 2,160.00 2,160.00 2,160.00 | 2,160.00 | 2,160.00 | 2,160.00 2,160.00 2,160.00 | 2,160.00 2,160.00
publicidad 600.00 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00 | 12,000.00
Material Directo 14,700.00 | 14,714.70 | 14,729.40 | 1543500 | 15729.00 | 16,170.00 | 16,905.00 | 16,905.00 | 16,905.00 | 17,052.00 | 17,052.00 | 17,346.00
Mano de obra directa 9,162.00 9,162.00 9,162.00 9,162.00 9,162.00 | 9,162.00 | 9,162.00 | 9,162.00 9,162.00 9,162.00 | 9,162.00 9,162.00
Depreciacion 5,171.19 5,171.19 5171.19 5,171.19 517119 | 517119 | 517119 | 5171.19 5,171.19 5171.19 | 517119 | 5171.19
financiamiento 14,804.04 | 14,804.04 | 14,804.04 | 14,804.04 | 14,804.04 | 14,804.04 | 14,804.04 | 14,804.04 | 14,804.04 | 14,804.04 | 14,804.04 | 14,804.04
otros gastos de financiamiento 300.00 296.76 293.48 290.16 286.79 283.37 279.90 276.39 272.82 269.21 265.55 261.83
ﬁ&?ﬁﬁ%‘;‘on de gastos pre 178.33 178.33 178.33 178.33 178.33 178.33 178.33 178.33 178.33 178.33 178.33 178.33
Trémites aduaneros 2,418.92 2,418.92 2,418.92 2,418.92 241892 | 241892 | 241892 | 2,418.92 2,418.92 241892 | 2418.92 2,418.92
Gasto administrativo 3,599.00 3,599.00 3,599.00 3,599.00 3,599.00 | 3,599.00 | 3,599.00 | 3,599.00 3,599.00 3,599.00 | 3,599.00 | 3,599.00
EgTRpéLsos 50,333.49 | 50,344.95 | 5035637 | 51,058.64 | 51,349.27 | 51,786.85 | 52,518.39 | 52,514.87 | 52,511.31 | 52,654.70 | 52,651.03 | 52,941.32

Elaboracién Propia

En el cuadro anterior, se estima que el negocio de bowling alcanzaria una demanda de 738 servicios, lo que equivale a 4 horas de juego por pista al dia.
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ANEXO 9 Proyeccién de ingresos y egresos en 5 afios

TIEMPO Afio 1 Afio 2 Afio 3 ANO 4 ANO 5
PROYECCION DE INGRESOS EN 5 ANOS
INGRESOS 1,374,850.00 | 1,374,850.00 | 1,374,850.00 | 1,374,850.00 | 1,374,850.00
Snack 10,362.00 10,362.00 10,362.00 10,362.00 10,362.00
Alitas 150,208.00 138,400.00 276,608.00 402,848.00 667,136.00
Sandwich 64,800.00 64,800.00 64,800.00 64,800.00 64,800.00
Bebidas 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00 189,000.00
Alquiler
259,200.00 259,200.00 259,200.00 259,200.00 259,200.00
zapatos
gzsﬁ’lﬂz 531,360.00 531,360.00 531,360.00 531,360.00 | 531,360.00
Ingresos por 25,920.00 25,920.00 25,920.00 25,920.00 25,920.00
casilleros
publicidad 144,000.00 144,000.00 144,000.00 144,000.00 144,000.00
PROYECCION DE EGRESOS EN 5 ANOS

'\D"i?éirt'(‘;’" 193,643.10 193,643.10 193,643.10 193,643.10 193,643.10
(';’i'f‘enc‘iade obra | 4149.944.00 109,944.00 109,944.00 | 109,944.00 | 109,944.00
Depreciacion 62,054.30 62,054.30 62,054.30 62,054.30 62,054.30
financiamiento | 17764849 177,648.49 177,648.49 177,648.49 177,648.49
otros gastos
de 3,376.26 2,832.78 2,191.48 1,434.75 541.80
financiamiento
Amortizacion
de gastos pre 2,140.00
operativos
Tramites 29.027.04 29,027.04 29,027.04 29.027.04 29,027.04
aduaneros
Gasto 43,188.00 43,188.00 43,188.00 43,188.00 43,188.00
administrativo
UOEAL 621,021.19 621,021.19 617,696.41 | 616,939.68 | 616,046.73
EGRESOS Yo ot Jeiet st s
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ANEXO 10 Estado de Ganancias y Pérdidas, en 5 afios

ESTADO DE GANACIAS Y PERDIDAS
(En Nuevos Soles)

ANO 1 2 3 4 5
CUENTAS
INGRESOS
VENTAS NETAS 1,374,850 1,374,850 1,374,850 1,374,850 1,374,850
COSTO DE VENTAS
| Produccion 303,587 303,587 303,587 303,587 303,587
UTILIDAD BRUTA 1,071,263 1,071,263 1,071,263 1,071,263 1,071,263
GASTOS
ADMINISTRATIVOS 43,188 43,188 43,188 43,188 43,188
GASTOS DE
VENTAS 27,497 27,497 27,497 27,497 27,497
DEPRECIACION 62,054 62,054 62,054 62,054 62,054
AMORTIZACION
DE INTANGIBLES 31,167 29,027 29,027 29,027 29,027
UTILIDAD DE
OPERACION o EBIT 938,524 938,524 938,524 938,524 938,524
GASTOS
FINANCIEROS 97,158 81,519 63,064 41,288 15,591
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS 841,366 857,005 875,460 897,236 922,932
IMPUESTO ALA | 3558236 | 239,961.41 | 245128.70 | 251.226.09 | 258.421.02
RENTA
UTILIDAD NETA 605,783 617,044 630,331 646,010 664,511
[ PUES D) 2 L 28% 28% 28% 28% 28%

RENTA

Elaboracién Propia
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ANEXO 11 Flujo Neto de Caja

FLUJO DE CAJA

(EN NUEVOS SOLES)

ANO 0 1 2 3 4 5 VR
CUENTAS
INGRESOS
VENTAS NETAS 1,374,850 1,374,850 1,374,850 1,374,850 1,374,850 0
EGRESOS
INVERSION FIJA e INTANGIBLE 772,852 290,491
CAPITAL DE TRABAJO 51,044 51,044
COSTO DE PRODUCCION 303,587 303,587 303,587 303,587 303,587 -
GASTOS ADMINISTRATIVOS 43,188 43,188 43,188 43,188 43,188 -
GASTOS DE COMERCIALIZAC 27,497 27,497 27,497 27,497 27,497 -
IMPUESTO A LA RENTA ECON. 235,582 239,961 245,129 251,226 258,421
DEPRECIACION Y AMORTIZAC 93,221 91,081 91,081 91,081 91,081 -
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -823,896 858,217 851,698 846,531 840,433 833,238 341,535
PRESTAMOS 600,000
SERVICIO DE LA DEUDA
AMORTIZACIONES 83,867 98,963 116,776 137,796 162,599 -
INTERESES 97,158 81,519 63,064 41,288 15,591 -
GANANCIA IMPOSITIVA 26,232.67 22,010 16,396.63 10,734.77 4,053.76 -
FLUJO DE CAJA FINANCIERO - 223,896 703,425 693,227 683,087 672,085 659,102 341,535
APORTE PROPIO 223,896.25
SALDO INICIAL 51,044 744,271 1,437,497 2,120,584 2,792,669 3,451,771
SALDO FINAL 744,271 1,437,497 2,120,584 2,792,669 3,451,771 3,793,305

Elaboracién Propia
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ANEXO 12 Anaélisis Financiero

Criterios de

>, Conclusion
evaluacion

Indicador Resultado

VAN > 0= Proyecto
factible

S/.1,782,262.76

VAN (Valor Actual Neto) Proyecto factible

TIR > Costo de

TIR (Tasa Interna de Retorno) oportunidad= 313% Proyecto factible
Proyecto factible

Relacién beneficio costo REIC = 1:. 1.21 Proyecto factible
Proyecto factible

PRC (Periodo de _Recuperamon de PRC <5 ANQS = 2 57 afios Proyecto factible
Capital) Proyecto factible

Analisis de ser_13|b|lldad; reduccion de L\lueva TIR > CQK 260% Proyecto factible

precio de entrada = Proyecto factible
Andlisis de sensibilidad; reduccién en | Nueva TIR > COK 28%

cantidad de servicios

= Proyecto factible

Proyecto factible

Elaboracion Propia

Como se puede observar, los indicadores de rentabilidad nos demuestran que el proyecto es viable;
ya que VAN > 0; TIR > COK; Relacion Beneficio/Costo > 1 y PRC < 5 afios.
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ANEXO 13 Formato de Encuesta para el Inversionista

Cuestionario N°:

El objetivo de esta encuesta es describir la capacidad de gestion, importacién e

implementacion que tiene el inversionista para la importacién de equipos y accesorios

de bowling para la ciudad de Piura, 2017.

Datos de Identificacion:

Nombre de la Empresa:

Razo6n Social:

RUC:

Localizacion:

Fecha de inicio:

Gerente General:

Entrevistado:

Nombre y Apellido:

Fecha de Entrevista:

Encuestador: .. . e

SUPEIVISOr: . o ccimdmeeoo

Hora
Inicio:
Final:

A continuacion, marque la casilla que represente su opinién en las siguientes afirmaciones:
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Enunciados

Totalmente
de
acuerdo/
Siempre

De
acuerdo
/
Casi
siempre

Ni de
acuerdo ni
en
desacuerdo/
Algunas
veces

En
desacuerdo
/

Casi nunca

Totalmente
en
desacuerdo/
Nunca

La idea de implementar un
bowling es innovadora vy
rentable a primera vista

La idea de un bowling es muy
frecuente en el mercado
actual

El grado de implicacion en
este negocio es bastante
elevado

Encaja muy bien con mis
capacidades, gusto,
profesion, aficiones...

El servicio va muy bien con mi
personalidad

He trabajado como gerente
en alguna empresa

Tengo suficiente experiencia
en la gestion de negocios

He trabajado con Incoterms
anteriormente

He importado con CIF

anteriormente

10

En las importaciones
realizadas, he tenido
problemas con aduanas

11

Es facil acceder a los
proveedores de pistas de
bowling

12

He aplicado estrategias de
posicionamiento que han
mejorado totalmente la cuota
de mercado de la empresa

13

He realizado estudios de
mercado para una/algunas
empresas en las que trabajé

14

He elaborado presupuestos
operativos

15

Conozco bien el servicio, la
politica de precios y la
promocién que se requerira
en este proyecto
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16

Tengo decidido la forma de
dar a conocer el servicio en el
mercado potencial

17

El servicio conlleva una
mejora en la satisfaccion de
las necesidades de los
clientes

18

Tengo claramente
identificadas las ventajas de
este servicio

19

Tengo muy bien identificado
el grupo/s de clientes que
actualmente pueden estar
dispuestos a demandar
nuestro servicio

20

Conozco las costumbres y
habitos de mis clientes
potenciales

21

Conozco algin método que
me permita saber cudl
proveedor le conviene mas a
mi empresa

22

Dispongo de softwares que
recopilan  informacion y
ayudan a tomar las
decisiones en distintas areas
de la empresa

23

El bowling es un negocio
donde es muy dificil entrar y
ademas esta saturado de
competidores

24

Se trata de un negocio con
grandes barreras de entrada
que solo unos  pocos
podemos superar

25

Es dificil la entrada de nuevos
competidores en el sector

26

Existen o pueden aparecer
con facilidad empresas que
ofrezcan servicios similares a
este proyecto

27

Es realmente facil copiar esta
idea de negocio

28

Dispongo de un local
bastante adecuado, y bien
ubicado para llevar a cabo el
proyecto

29

El proyecto se ajusta bastante
bien a mi disponibilidad
financiera

30

Puedo inyectar recursos
propios a mi empresa sin
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necesidad de tener un
financiamiento

31

Existe un alto riesgo de
endeudamiento para ejecutar
este centro de bowling

32

Dispongo de gran parte de los
recursos econdémicos
necesarios para poner en
marcha el negocio

33

Tengo acceso a una tasa de
financiamiento favorable para
este proyecto

34

Conozco  claramente la
normativa que debo cumplir
para implementar un centro
de entretenimiento  sano
como el bowling

35

Es muy facil cumplir la
normativa, licencias y
autorizaciones necesarias
para poner en marcha el
negocio
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PRIVADA DEL NORTE

ANEXO 14 Banco de respuestas de encuestas para el Inversionista

Inversionista

Karen Gallardo

David Venegas

Coordinadora Marketing

Jefe de Operaciones

Open Plaza S.A

Centenario Retail S.A.C

Item Respuesta Punt. Respuesta Punt.
idea de impl Ni de acuerdo ni en
La idea de implementar un Totalmente de acuerdo
bowling es innovadora y desacuerdo (Algunas 3 . 5
rentable a primera vista veces) (Siempre)
La idea de un bowling es muy De acuerdo (Casi 4 Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3
frecuente en el mercado actual siempre) (Algunas veces)
El grado de implicacién en este De acuerdo (Casi 4 De acuerdo (Casi siempre) 4
negocio es bastante elevado siempre) P
Encaja muy bien con mis Ni de acuerdo ni en
capacidades, gusto, profesion, desacuerdo (Algunas 3 De acuerdo (Casi siempre) 4
aficiones... veces)
Ei o b _ Ni de acuerdo ni en
Servicio va muy bien con mi 8 a
personalidad desacuerdo (Algunas 3 De acuerdo (Casi siempre) 4
veces)
He trabajado como gerente en Totalmente en 1 Totalmente en desacuerdo 1
alguna empresa desacuerdo (Nunca) (Nunca)
Tengo suficiente experiencia en De acuerdo (Casi -
R . 4 De acuerdo (Casi siempre) 4
He trabajado con Incoterms Totalmente en 1 De acuerdo (Casi siempre) 4
anteriormente desacuerdo (Nunca)
He importado con CIF Totalmente en o
; 1 De acuerdo (Casi siempre 4
anteriormente desacuerdo (Nunca) ( pre)
En las importaciones realizadas, T
s otalmente en .
he tenido problemas con 1 En desacuerdo (Casi nunca) 2
aduanas desacuerdo (Nunca)
Es facil acceder a los De acuerdo (Casi Ni de acuerdo ni en desacuerdo
proveedores de pistas de . 4 3
bowling siempre) (Algunas veces)
He aplicado estrategias de 4
ici i De acuerdo (Casi -
posicionamiento que han ( 4 De acuerdo (Casi siempre) 4

mejorado totalmente la cuota de
mercado de la empresa

siempre)
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He realizado estudios de
mercado para una/algunas

De acuerdo (Casi

De acuerdo (Casi siempre)

(
empresas en las que trabajé siempre)
He elaborado presupuestos De acuerdo (Casi Totalmente de acuerdo
operativos siempre) (Siempre)

Conozco bien el servicio, la
politica de precios y la
promocién que se requerira en
este proyecto

En desacuerdo (Casi
nunca)

De acuerdo (Casi siempre)

Tengo decidido la forma de dar
a conocer el servicio en el
mercado potencial

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo (Algunas
veces)

De acuerdo (Casi siempre)

El servicio conlleva una mejora
en la satisfaccion de las
necesidades de los clientes

De acuerdo (Casi
siempre)

De acuerdo (Casi siempre)

Tengo claramente identificadas
las ventajas de este servicio

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo (Algunas
veces)

En desacuerdo (Casi nunca)

Tengo muy bien identificado el
grupo/s de clientes que
actualmente pueden estar
dispuestos a demandar nuestro
servicio

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo (Algunas
veces)

De acuerdo (Casi siempre)

Conozco las costumbres y
hébitos de mis clientes
potenciales

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo (Algunas
veces)

De acuerdo (Casi siempre)

Conozco algin método que me
permita saber cual proveedor le
conviene mas a mi empresa

De acuerdo (Casi
siempre)

De acuerdo (Casi siempre)

Dispongo de softwares que
recopilan informacion y ayudan
a tomar las decisiones en
distintas areas de la empresa

De acuerdo (Casi
siempre)

De acuerdo (Casi siempre)

El bowling es un negocio donde
es muy dificil entrar y ademas
esta saturado de competidores

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo (Algunas
veces)

En desacuerdo (Casi nunca)

Se trata de un negocio con
grandes barreras de entrada
gue solo unos pocos podemos
superar

De acuerdo (Casi
siempre)

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

(Algunas veces)

Es dificil la entrada de nuevos
competidores en el sector

De acuerdo (Casi
siempre)

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

(Algunas veces)

Existen o pueden aparecer con
facilidad empresas que ofrezcan
servicios similares a este
proyecto

De acuerdo (Casi
siempre)

En desacuerdo (Casi nunca)
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Es realmente facil copiar esta
idea de negocio

De acuerdo (Casi
siempre)

De acuerdo (Casi siempre)

Dispongo de un local bastante
adecuado, y bien ubicado para
llevar a cabo el proyecto

En desacuerdo (Casi
nunca)

De acuerdo (Casi siempre)

El proyecto se ajusta bastante
bien a mi disponibilidad
financiera

En desacuerdo (Casi
nunca)

En desacuerdo (Casi nunca)

Puedo inyectar recursos propios
a mi empresa sin necesidad de
tener un financiamiento

En desacuerdo (Casi
nunca)

En desacuerdo (Casi nunca)

Existe un alto riesgo de
endeudamiento para ejecutar
este centro de bowling

De acuerdo (Casi
siempre)

De acuerdo (Casi siempre)

Dispongo de gran parte de los
recursos econémicos
necesarios para poner en
marcha el negocio

En desacuerdo (Casi
nunca)

En desacuerdo (Casi nunca)

Tengo acceso a una tasa de
financiamiento favorable para
este proyecto

En desacuerdo (Casi
nunca)

De acuerdo (Casi siempre)

Conozco claramente la
normativa que debo cumplir
para implementar un centro de
entretenimiento sano como el
bowling

En desacuerdo (Casi
nunca)

De acuerdo (Casi siempre)

Es muy facil cumplir la
normativa, licencias y
autorizaciones necesarias para
poner en marcha el negocio

En desacuerdo (Casi
nunca)

De acuerdo (Casi siempre)

Elaboracion propia
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ANEXO 15 Matriz cualitativa por puntos — Grupo Centenario S.A

Capacidad Comercial PESO CALIF
La idea de implementar un bowling es innovadora y rentable a primera vista 0.02 5
o La idea de un bowling es muy frecuente en el mercado actual 0.01 3
Familiaridad con
el juego de El grado de implicacién en este negocio es bastante elevado 0.01 4
bowlin
g Encaja muy bien con mis capacidades, gusto, profesion, aficiones... 0.01 4
El servicio va muy bien con mi personalidad 0.01 4
SUB TOTAL 0.06 4
He trabajado como gerente en alguna empresa 0.01 1
Tengo suficiente experiencia en la gestidon de negocios 0.01 4
Gestion He aplicado estrategias de posicionamiento que han mejorado totalmente la 0.01 4
empresarial cuota de mercado de la empresa '
He realizado estudios de mercado para una/algunas empresas en las que 0.03 4
trabajé '
He elaborado presupuestos operativos 0.02 5
SUB TOTAL 0.08 3.6
He trabajado con Incoterms anteriormente 0.03 4
Gestion en He importado con CIF anteriormente 0.03 4
Comercio
Exterior En las importaciones realizadas, he tenido problemas con aduanas 0.01 2
Es facil acceder a los proveedores de pistas de bowling 0.01 3
SUB TOTAL 0.08 3.25
Conozco claramente la normativa que debo cumplir para implementar un centro 0.04 4
A de entretenimiento sano como el bowling '
Gestion juridica — - - - - — -
Es muy facil cumplir la normativa, licencias y autorizaciones necesarias para 0.04 4
poner en marcha el negocio '
SUB TOTAL 0.08 4
TOTAL 0.3 3.71
Capacidad de Marketing PESO CALIF.
Tengo muy bien identificado el grupo/s de clientes que actualmente pueden 0.01 4
PGblico objetivo estar dispuestos a demandar nuestro servicio )
Conozco las costumbres y habitos de mis clientes potenciales 0.01 4
SUB TOTAL 0.02 4
_ El servicio conlleva una mejora en la satisfaccion de las necesidades de los 0.005 4
Ventaja clientes '
competitiva Tengo claramente identificadas las ventajas de este servicio 0.005 2
SUB TOTAL 0.01 3
Conozco bien el servicio, la politica de precios y la promocion que se requerira 0.01 4
Marketing Mix en este proyecto )
Tengo decidido la forma de dar a conocer el servicio en el mercado potencial 0.01 4
SUB TOTAL 0.02 4

Continuacion
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El bowling es un negocio donde es muy dificil entrar y ademas esta saturado de

competidores 0.01 2
Se trata de un negocio con grandes barreras de entrada que solo unos pocos 0.01 3
podemos superar '
Analisis del Es dificil la entrada de nuevos competidores en el sector 0.01 3
mercado
Existen o pueden aparecer con facilidad empresas que ofrezcan servicios 001 2
similares a este proyecto '
Es realmente facil copiar esta idea de negocio 0.01 4
SUB TOTAL 0.05 2.8
TOTAL 0.1 3.45

Capacidad Tecnolégica

PESO CALIF.

Conozco algun método que me permita saber cuél proveedor le conviene mas a mi empresa 0.1 4

Dispongo de softwares que recopilan informacion y ayudan a tomar las decisiones en distintas 0.1 4
areas de la empresa ’

SUB TOTAL 0.2 4

TOTAL 0.2 4

Capacidad de Infraestructura

PESO CALIF.

Dispongo de un local bastante adecuado, y bien ubicado para llevar a cabo el proyecto 0.1 4
SUB TOTAL 0.1 4
TOTAL 0.1

Capacidad Econdémica Financiera

PESO CALIF.

El proyecto se ajusta bastante bien a mi disponibilidad financiera 0.04 2
f(_:apa(_:lda_d de Existe un alto riesgo de endeudamiento para ejecutar este centro de bowling 0.04 4
inanciamiento
Tengo acceso a una tasa de financiamiento favorable para este proyecto 0.12 4
SUB TOTAL 0.2 3.33
Puedo inyectar recursos propios a mi empresa sin necesidad de tener un 0.05 2
. financiamiento '
Recursos propios —— - -
Dispongo de gran parte de los recursos econdmicos necesarios para poner en 0.05 2
marcha el negocio '
SUB TOTAL 0.1 2
TOTAL 0.3 2.67

Elaboracion propia
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ANEXO 16 Matriz cualitativa por puntos — Grupo Centenario

FACTOR I =10) CALIF. POND.
Capacidad Comercial 0.30 3.71 1.11
Capacidad de Marketing 0.10 3.45 0.35
Capacidad Tecnoldgica 0.20 4.00 0.80
Capacidad de Infraestructura 0.10 4.00 0.40
Capacidad Econdmica Financiera 0.30 2.67 0.80
TOTAL 1.00 3.46

Elaboracién propia

ANEXO 17 Capacidad para la gestion, importacion e implementacién de un bowling — Grupo
Centenario

GRUPO CENTENARIO

1.20
1.11
1.00
0.80 0.80 0.80
0.60
0.40 035 0.40
0.20
0.00
Capacida Comercial Capacidad de Capacidad Capacidad de Capacidad
Marketing Tecnologica Infraestructura Econdmica
Financiera

Elaboracion propia
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ANEXO 18 Matriz cualitativa por puntos — Grupo Open Plaza S.A

PROVEEDORES EN LA IMPORTACION DE EQUIPOS Y ACCESORIOS DE
BOWLING A LA CIUDAD DE PIURA, 2017

Capacidad Comercial PESO | CALIF
La idea de implementar un bowling es innovadora y rentable a primera vista 0.02 3
o La idea de un bowling es muy frecuente en el mercado actual 0.01 4
Familiaridad
con el juego de El grado de implicacién en este negocio es bastante elevado 0.01 4
bowlin
g Encaja muy bien con mis capacidades, gusto, profesion, aficiones... 0.01 3
El servicio va muy bien con mi personalidad 0.01 3
SUB TOTAL 0.06 3.4
He trabajado como gerente en alguna empresa 0.01 1
Tengo suficiente experiencia en la gestidon de negocios 0.01 4
Gestién He aplicado estrategias de posicionamiento que han mejorado totalmente la cuota de 0.01 4
empresarial mercado de la empresa )
He realizado estudios de mercado para una/algunas empresas en las que trabajé 0.03 4
He elaborado presupuestos operativos 0.02 4
SUB TOTAL 0.08 3.4
He trabajado con Incoterms anteriormente 0.03 1
He importado con CIF anteriormente 0.03 1
Importaciones
En las importaciones realizadas, he tenido problemas con aduanas 0.01 1
Es facil acceder a los proveedores de pistas de bowling 0.01 4
SUB TOTAL 0.08 1.75
Conozco claramente la normativa que debo cumplir para implementar un centro de 0.04 2
S entretenimiento sano como el bowling )
Gestion juridica — - - - - —— -
Es muy facil cumplir la normativa, licencias y autorizaciones necesarias para poner en 0.04 2
marcha el negocio )
SUB TOTAL 0.08 2
TOTAL 0.3 2.64
Capacidad de Marketing PESO | CALIF.
Tengo muy bien identificado el grupo/s de clientes que actualmente pueden estar 0.01 3
PGblico objetivo dispuestos a demandar nuestro servicio )
Conozco las costumbres y habitos de mis clientes potenciales 0.01 3
SUB TOTAL 0.02 3
Ventaja El servicio conlleva una mejora en la satisfaccién de las necesidades de los clientes 0.005 4
competitiva Tengo claramente identificadas las ventajas de este servicio 0.005 3
SUB TOTAL 0.01 35
Conozco bien el servicio, la politica de precios y la promocion que se requerira en este 0.01 4
Marketing Mix proyecto
Tengo decidido la forma de dar a conocer el servicio en el mercado potencial 0.01 3
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SUB TOTAL 0.02 35
El bowling es un negocio donde es muy dificil entrar y ademas esta saturado de 0.01 3
competidores )
Se trata de un negocio con grandes barreras de entrada que solo unos pocos 0.01 4
. podemos superar )
Analisis del . -
mercado Es dificil la entrada de nuevos competidores en el sector 0.01 4
Existen o pueden aparecer con facilidad empresas que ofrezcan servicios similares a 0.01 4
este proyecto )
Es realmente facil copiar esta idea de negocio 0.01 4
SUB TOTAL 0.05 3.8
TOTAL 0.1 3.45
Capacidad Tecnolbgica PESO | CALIF.
Conozco algin método que me permita saber cual proveedor le conviene mas a mi
0.1 4
empresa
Dispongo de softwares que recopilan informacién y ayudan a tomar las decisiones en 01 4
distintas &reas de la empresa '
SUB TOTAL 0.2 4
TOTAL 0.2 4
Capacidad de Infraestructura PESO | CALIF
Dispongo de un local bastante adecuado, y bien ubicado para llevar a cabo el 01 2
proyecto '
SUB TOTAL 0.1 2
TOTAL 0.1 2
Capacidad Econémica Financiera PESO | CALIF.
El proyecto se ajusta bastante bien a mi disponibilidad financiera 0.04
f(_:apa(_:lda_d de Existe un alto riesgo de endeudamiento para ejecutar este centro de bowling 0.04 4
inanciamiento
Tengo acceso a una tasa de financiamiento favorable para este proyecto 0.12
SUB TOTAL 0.2 2.67
Puedo inyectar recursos propios a mi empresa sin necesidad de tener un 0.05 2
Recursos financiamiento )
propios Dispongo de gran parte de los recursos econdmicos necesarios para poner en marcha 0.05 2
el negocio )
SUB TOTAL 0.1 2
TOTAL 03 | 233

Elaboracion propia
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ANEXO 19 Matriz cualitativa por puntos — Open Plaza

Elaboracion propia

FACTOR PESO CALIF POND.
Capacidad Comercial 30% 2.64 0.79
Capacidad de Marketing 10% 3.45 0.35
Capacidad Tecnoloégica 20% 4.00 0.80
Capacidad de Infraestructura 10% 2.00 0.20
Capacidad Econémica Financiera 30% 2.33 0.70
TOTAL 100% 2.84

ANEXO 20 Capacidad para la gestion, importacién e implementacién de un bowling — Open

0.20 0.79
0.0
0.60
0.50
0.40
0.30
0.20
010

0.00

Plaza

CAPACIDAD DE OFERTA - INVERSIONISTA

0.80

0.35

Capacidad Comercial Capacidad de Capacidad

Elaboracion propia

Marketing Tecnologica
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ANEXO 21 Formato de Encuesta para el Usuario

Cuestionario N°:

El objetivo de esta encuesta es analizar las caracteristicas del cliente a través de la
Inteligencia de Negocios que le permita la importaciéon de equipos y accesorios de
bowling a la ciudad de Piura, 2017

Datos de Identificacion:

Sexo: D M Edad:

LIF

GRADO DE CONOCIMIENTO

1. ¢Esta satisfecho con los centros de entretenimiento actuales en la ciudad de Piura?

e Muy satisfecho
e Satisfecho
e Insatisfecho

2. ¢Ha escuchado usted hablar sobre el bowling?

e Continuamente
e Algunas veces
e Nunca

3. ¢Hajugado alguna vez bowling?

e Continuamente
e Algunas veces
e Nunca

Si la respuesta anterior fue “Nunca”, a continuacion, resuelva la pregunta n® 4 y salte a
la preguntan®8

4. ¢Por qué no ha jugado bowling?
e No hay en la ciudad de Piura
e No tuve la oportunidad cuando fui a Lima
e No conozco el juego
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5. ¢Como define el juego de bowling?
e Divertido
e Aburrido
e Nidivertido ni aburrido

6. ¢Como se enterd del juego de bowling?
e Redes sociales
e Comercial en TV o radio
e Publicidad en la calle

FRECUENCIA DE CONSUMO

7. ¢Con quiénes ha jugado bowling?

e Amigos
e Familiares
e Pareja

8. ¢Con que frecuencia juega o jugaria bowling?

e Semanalmente
e Quincenalmente
e Mensualmente

ATRACTIVO PARA EL CLIENTE

9. ¢Qué tan atractivo es para usted el bowling?

e Muy atractivo
e Poco atractivo
e Nada atractivo

ACEPTACION DE NUEVOS SERVICIOS

10. ¢Le gustaria que se implemente un centro de bowling en Piura?

e Si, me parece necesario
e No opina, no sabe
e No, es innecesario en esta ciudad

11. ¢Por qué si le gustaria que se implemente un centro de bowling en Piura?

e Esun deporte sano y divertido
e Sera un buen lugar para compartir con la familia y amigos

e Seréa un lugar novedoso e innovador

12. ¢lria a este nuevo centro de bowling?
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e Siempre

e Algunas veces

® Nunca

INCREMENTO DE CLIENTES

13. ¢ Con quienes le gustaria ir?

e Amigos
e Familiares
e Pareja

PODER ADQUISITIVO

14. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por una hora de bowling?

Considerando que ingresan hasta 6 personas por pista.
e S/.50-S/.60

e S/.61-S/.70
e S/.71-S5/.80

EXPECTATIVA DEL CLIENTE

15. ¢ Qué servicios le gustaria que acomparfien el centro de bowling?

e Snacks / Fast food
e Restaurante / Karaoke
e Ninguno

16. ¢Donde le gustaria que se ubique el centro de bowling?
e Open Plaza
e Plaza del Sol
e PlazadelaLuna

e Real Plaza

Segun los datos obtenidos por el Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI, 2016), la
poblacion del distrito de Piura de 18 a 45 afios de edad con NSE AB es de 10,166 habitantes.
Por lo tanto, la muestra para la aplicacion de la encuesta se desarrolla de la siguiente manera

Muestra

Probabilistica estratificada, calculada a través de la férmula:
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1.645%x0.5x05

n =
, , (1.6452x0.5x05)
0.05% + 10,166
Donde:
n: muestra

N = Total de la poblacion

Za= 1.645 (confianza 90%)

p = proporcion esperada (en este caso 50% = 0.5)
g=1-p(eneste caso 1-0.5 =0.5)

e = nivel de error (en este caso 5% = 0.5)

La encuesta sera aplicada al tamafio de muestra de 263 personas.

ANEXO 22 Banco de respuestas de encuestas aplicadas al usuario

N2 | F1 F2 F3 |F4 | F5 | F6 F7 | F8 | F9 | F10 | F11 | F12 | F13 | F14 | F15 | F16 | F17 | F18
1 F 11823 | | c|C NN | RS F S MA | SI L S A | 5060 | SFF | OP
2 M |1823 | S| C| A RS M PA'| NN [ DSD | A A | 5060 | SFF | OP
3 F | 1823 | | N | N | NC M NA | NN | LNI A A | 5060 | RK | OP
4 F 11823 | S | N | N | NCO M PA | NN | LNI A A | 5060 | SFF | OP
5 F 11823 | S| A | N | NCJ D Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | OP
6 F 11823 | S| C | A RS F S MA | SI |[DSD | S A | 5060 | SFF | OP
7 F 11823 | S| A | N| Nd M PA SI | DSD | A A | 5060 | SFF | OP
8 F 11823 | | ClA M PA SI |[CFA | A A | 6170 | SFF | OP
9 F 11823 | 1 | A| A D M |MA| SI |[CFA| A A | 6170 | RK | OP
10 F | 1823 | | cC|C NN | RS F S MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | OP
11 | M| 1823 | S | C | A RS M PA | NN | DSD | A A | 5060 | SFF | OP
12 F | 1823 | | N | N | NCJ M NA | NN | LNI A A | 5060 | RK | OP
13 F 11823 | S| N| N | Nd M PA | NN | LNI A A | 5060 | SFF | OP
14 | F 11823 | S| A|N|NCP| D Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | OP
15 F 11823 | S| C | A RS F S MA | SI |[DSD | S A | 5060 | SFF | OP
16 F 11823 | S| A | N| Nd M PA SI | DSD | A A | 5060 | SFF | OP
17 F | 1823 | | C|A M PA S [CFA | A A | 6170 | SFF | OP
18 F 11823 | 1 | A| A M |MA| SI |[CFA| A A | 6170 | RK | OP
19 F 11823 | 1 | A| N |NCP Q PA | NN | CFA | A A | 6170 | SFF | OP
20 | M | 1823 | | N | N | NC D M NA | SI LNI A F 5060 | SFF | OP
21 | M | 1823 | S | A | A | NCP RS | A S MA | SI |[DSD | S A | 6170 | RK | OP
22 | M| 1823 | | C|N|NCP| D Q |MA| SI |CFA| A A | 5060 | RK | OP
23 F 11823 | | C|A|NCP| D P F Q PA SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | OP
24 | F | 1823 | | C|lA Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | OP
25 F 11823 | I | A|[N|[NCP| D M PA SI [CFA | A A | 5060 | SFF | OP
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26 F ] 1823 | | C | A | NCP TVR| A Q |MA| SI |CFA| A A | 5060 | SFF | OP
27 F 11823 ] 1 | A | N | NCP Q PA | NN [ CFA | A A | 6170 | SFF | OP
28 | M| 1823 | | N | N | NC D M NA | SI LNI A F 5060 | SFF | OP
29 | M | 1823 | S | A | A | NCpP RS | A S MA | SI |DSD| S A | 6170 | RK | OP
30 | M| 1823 | | C|N|NCP| D Q |[MA| SI |CFA | A A | 5060 | RK | OP
31 F ] 1823 | | C|A|NCP| D P F Q PA SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | OP
32 F ] 1823 | | C|lA Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | OP
33 F 11823 1 | A|N|NCP| D M PA SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | OP
34 | F | 1823 | | C|A|NCP| D |[TVR| A Q |MA| SI |CFA| A A | 5060 | SFF | OP
35 F 11823 | S | A | A TVRIA| M | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | OP
36 F 11823 | S | A | N | NCP M |MA | SI |[CFA | A F 5060 | RK | OP
37 F 11823 | S| A | N| Nd M PA SI | DSD | A A | 5060 | SFF | OP
38 | M|[1823 | S | A | N | NU Q PA | NN | CFA S P 5060 | RK | OP
39 F 11823 | S | A | N | NCJ S MA | SI |[DSD | S A | 5060 | N oP
40 F 11823 | 1 | A | N | NCP Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | OP
41 F | 1823 | | C|N|NCP| D M |MA| SI |CFA | A A | 5060 | SFF | OP
42 F 11823 1 | A A P Al M PA S| LNI A A | 5060 | RK | OP
43 F 11823 ] 1 | A | N | NCP Q | MA ]| S LNI S A | 6170 | SFF | OP
4 | M |1823 | S| C | A D S MA | SI |[DSD | S A | 5060 | SFF | OP
45 F 11823 | S | A | A TVR|A| M | MA| SI | CFA S A | 5060 | SFF | OP
46 F 11823 | S | A | N | NCP M |MA| SI |CFA | A F 5060 | RK | OP
47 F 11823 | S | A | N | NCJ M PA SI | DSD | A A | 5060 | SFF | OP
48 | M | 1823 | S | A | N | Nd Q PA | NN | CFA S P 5060 | RK | OP
49 F 11823 | S| A | N| Nd S MA | SI |[DSD | S A | 5060 | N opP
50 F 11823 ] 1 | A | N | NCP Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | OP
51 F 11823 | | C|N|NCP| D M |MA | SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | OP
52 F 11823 | 1 | A| A P Al M PA S| LNI A A | 5060 | RK | OP
53 F 11823 | 1 | A | N | NCP Q | MA | SI LNI S A | 6170 | SFF | OP
54 |M 1823 | S| C | A D S MA | SI |[DSD | S A | 5060 | SFF | OP
55 |M|1823 | S| C|A D RS | A Q PA SI |[CFA | A F 5060 | RK | OP
56 F 11823 | S | C| A|NCP TVRIA| M |[MA| SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | OP
57 F 11823 | S| N|N|NCP| D M |MA | SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | OP
58 |M | 1823 | S| A|A|NCP| D |TVR| A Q |MA ]| SI |DSD| A A | 5060 | SFF | OP
59 F 118231 1 | A A RS |A| M PA SI |[CFA | A P 5060 | RK | OP
60 F 11823 | S | A| N |NOL Q PA SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | OP
61 F 1823 | S | A| N|NCP Q PA SI [CFA | A A | 5060 | SFF | OP
62 F 11823 | S | A | N | NCP S PA SI [CFA | A A | 5060 | RK | OP
63 F 11823 | S| A | N| Nd M |MA| SI |[DSD| S F 6170 | RK | OP
64 | F | 1823 | | C|N|NCP| D Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | OP
65 F 11823 | | C|A|NCP| D RS |A| M |MA] S LNI A A | 5060 | SFF | OP
66 F 11823 | | c|C D P A Q | MA | SI | CFA S A | 7180 | RK | OP
67 F 11823 | 1 | A| A|NCP P A S MA | SI | CFA S P 6170 | SFF | OP
68 F 11823 | S |A|A Q |[MA| SI |CFA | A A | 5060 | SFF | OP
69 F | 1823 | | C | N | NCP S MA | SI |[CFA | A P 5060 | RK | OP
70 F 11823 ] I | A[N|NCP| D M PA'| NN |[CFA | A A | 5060 | SFF | OP
71 | M| 1823 | | ClA RS |A| M |MA] SI |[CFA| A F 6170 | SFF | OP
72 F 11823 | | C|N|NCP| D M |MA | SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | OP
73 |M | 1823 | S| C|A D RS | A Q PA Sl |CFA | A F 5060 | RK | OP
74 | F [ 1823 | S | C | A | NCP TVR|A| M |[MA| SI |CFA| A A | 5060 | SFF | OP
75 F 11823 | S| N|N|[NCP| D M |MA| SI |[CFA| A A | 5060 | SFF | OP
76 |M [ 1823 | S |A|A|NCP| D |TVR|A Q |[MA| SI |DSD | A A | 5060 | SFF | OP
77 F 11823 | 1 | A| A RS | A| M PA SI | CFA | A P 5060 | RK | OP
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78 F 11823 | S | A | N |NOL Q PA SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | OP
79 F 11823 | S | A | N | NCP Q PA SI |CFA | A A | 5060 | SFF | OP
80 F 11823 | S | A | N | NCP S PA SI |CFA | A A | 5060 | RK | OP
81 F 11823 | S| A | N | Nd M |MA| SI |DSD| S F 6170 | RK | OP
82 F 11823 | | C|N|NCP| D Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | OP
83 F ] 1823 | | C|A|NCP| D RS |A| M | MA]| S LNI A A | 5060 | SFF | OP
84 | F | 1823 | | c|C D P A Q | MA | SI | CFA S A | 7180 | RK | OP
85 F 11823 | 1 | A | A | NCP P A S MA | SI | CFA S P 6170 | SFF | OP
86 F 11823 | S | A | A Q |MA| SI |CFA| A A | 5060 | SFF | OP
87 F 11823 | | C | N | NCP S MA | SI |[CFA | A P 5060 | RK | OP
88 F 11823 ] I | A[N|NCP| D M PA'| NN [CFA | A A | 5060 | SFF | RP
89 | M| 1823 | | ClA RS |A| M |MA] SI |CFA| A F 6170 | SFF | RP
90 F | 1823 | | C | N | NCP M |MA| SI |CFA | A A | 5060 | SFF | RP
91 F ] 1823 | | C | N | NCP | NN Q PA SI | CFA | A A | 5060 | RK | RP
92 | M | 1823 | S | A | A | NCP TVR|A| M |[MA| SI |CFA | A A | 6170 | RK | RP
93 F 11823 | S | C | N | NOL M PA SI | CFA | A A | 5060 | SFF | RP
94 | F | 1823 | | N | N | NC Q PA SI | DSD | A A | 5060 | RK | RP
95 | M [ 1823 | | | A | N | NCP M | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
96 F 11823 ] S | C| N |NOL M | MA | SI | CFA S F 6170 | SFF | RP
97 F 11823 | S | A | N | NCP S MA | SI | CFA S P 7180 | SFF | RP
98 F 11823 | S | A | N | NCP Q | MA | SI | CFA S A | 7180 | SFF | RP
99 F 11823 | 1 | A | N | NCP Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
100 | F | 1823 | S | A | N | NOL M PA SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | RP
101 | M [ 1823 | | | A | N | NCP M PA | NN | LNI A P 5060 | SFF | RP
102 | M| 1823 | | | A | N | NCP Q PA SI |[CFA | A A | 6170 | SFF | RP
103 | M [ 1823 | | | A | N | NCP Q PA SI |[CFA | A P 6170 | SFF | RP
104 | F | 1823 | S | N[ N | NCP | D S NA | NN | LNI A A | 5060 | RK | RP
105 M| 1823 | S | C | A RS | A Q | MA | SI LNI S A | 6170 | SFF | RP
106 | M| 1823 | | | A | N | NCP Q |MA| SI |DSD| A A | 5060 | RK | RP
107 | M | 1823 | | | A[ N |NCP| D Q |MA| SI |DSD| A A | 5060 | RK | RP
108 | M| 1823 | M | C | C | NCP RS F S MA | SI |[DSD | S F 5060 | SFF | RP
109 | M | 1823 | S | A | N | NCP M PA | NN | CFA S F 5060 | SFF | RP
110 | F | 1823 | | C | N | NCP | NN Q PA SI |[CFA | A A | 5060 | RK | RP
111 | M | 1823 | S | A | A | NCP TVRIA| M |[MA| SI |[CFA| A A | 6170 | RK | RP
112 | F | 1823 | S | C | N | NOL M PA SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | RP
113 | F | 1823 | | N | N | Nd Q PA SI | DSD | A A | 5060 | RK | RP
114 | M | 1823 | | | A | N | NCP M | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
115 F | 1823 | S | C | N | NOL M | MA | SI | CFA S F 6170 | SFF | RP
116 | F | 1823 | S | A | N | NCP S MA | SI | CFA S P 7180 | SFF | RP
117 | F | 1823 | S | A | N | NCP Q | MA | SI | CFA S A | 7180 | SFF | RP
118 | F [ 1823 | | | A | N | NCP Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
119 | F | 1823 | S | A | N | NOL M PA SI [CFA | A A | 5060 | SFF | RP
120 | M | 1823 | | | A | N | NCP M PA | NN | LNI A P 5060 | SFF | RP
121 | M | 1823 | | | A | N | NCP Q PA SI [CFA | A A | 6170 | SFF | RP
122 | M| 1823 | | | A | N | NCP Q PA Sl |CFA | A P 6170 | SFF | RP
123 | F [ 1823 | S | N[ N | NCP | D S NA | NN | LNI A A | 5060 | RK | RP
124 | M| 1823 | S | C | A RS | A Q | MA ] S LNI S A | 6170 | SFF | RP
125 | M | 1823 | | | A | N | NCP Q |MA]| SI |DSD| A A | 5060 | RK | RP
126 |M | 1823 | | | A[N|NCP| D Q |[MA| SI |DSD | A A | 5060 | RK | RP
127 | M | 1823 | M | C | C | NCP RS F S MA | SI |DSD| S F 5060 | SFF | RP
128 | M | 1823 | S | A[ N|NCP | D M PA | NN | CFA S F 5060 | SFF | RP
129 | F | 1823 | S | C | A P Al M PA | NN | CFA | A A | 5060 | SFF | RP
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130 | F | 1823 | S | C | A D M | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
131 | F | 1823 | | ClA D P F M |MA | SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | RP
132 | F 11823 | 1 |A]A TVR M PA S| LNI A A | 6170 | SFF | RP
133 | F 11823 | S| C|A M | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
134 | F 11823 | S| C | A M | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
135 | F | 1823 | S | C | A M | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
136 | F | 1823 | S | C | A D M | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
137 | M | 1823 | | c|C D P A Q |MA| SI |DSD | S A | 5060 | SFF | RP
138 | F | 1823 | | C|A|NCP| D P A S MA | SI | CFA S A | 6170 | SFF | RP
139 | F 11823 | 1 |A]A P Al M PA SI |CFA | A A | 5060 | SFF | RP
140 | F [ 1823 | | | A[N|NCP| D Q | MA | SI | CFA S F 5060 | RK | RP
141 | M| 1823 | S |A | A TVR| A | M PA SI |[CFA | A A | 7180 | SFF | RP
142 | M | 1823 | | | A| N | NCP| A S MA | SI LNI S F 5060 | SFF | RP
143 | F | 1823 | S | A | A | NOL TVR| A Q PA'| NN [ CFA | A P 5060 | SFF | RP
144 | M | 1823 | | | A | N | NCP M |MA | SI |CFA | A A | 5060 | SFF | RP
145 | M | 1823 | | | A[ N |NCP| D M | MA | SI | CFA S F 5060 | SFF | RP
146 | M| 1823 | | | A A D RS F Q |MA| SI |CFA| A A | 6170 | SFF | RP
147 | F | 1823 | | C | A | NCP TVR S MA | SI |[DSD | S A | 5060 | SFF | RP
148 | M| 1823 | | | A | N | NOL M PA | NN | LNI A A | 5060 | SFF | RP
149 | M | 1823 | | | A | N | NOL M PA | NN | LNI A A | 5060 | SFF | RP
150 | M | 1823 | S | A | N | NCP Q |MA| SI |CFA| A A | 5060 | SFF | RP
151 | F | 1823 | | | A[ N|NCP| D Q |MA| SI |CFA| A A | 6170 | SFF | RP
152 | F | 1823 | S | C | A P Al M PA | NN [ CFA | A A | 5060 | SFF | RP
153 | F|1823 | S| C|A D M | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
154 | F | 1823 | | ClA D P F M |MA | SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | RP
155 F 1823 | 1 | A A TVR M PA S| LNI A A | 6170 | SFF | RP
156 | F | 1823 | S | C | A M | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
157 | F 11823 | S | C | A M | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
158 | F | 1823 | S | C | A M | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
150 | F | 1823 | S | C | A D M | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
160 | M | 1823 | | c|]C D P A Q |MA | SI |DSD | S A | 5060 | SFF | RP
161 | F | 1823 | | C|A|NCP| D P A S MA | SI | CFA S A | 6170 | SFF | RP
162 | F | 1823 | 1 | A A P Al M PA SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | RP
163 | F [ 1823 | | | A[N|NCP| D Q | MA | SI | CFA S F 5060 | RK | RP
164 | M| 1823 | S | A | A TVR| A | M PA SI |[CFA | A A | 7180 | SFF | RP
165 | M | 1823 | | | A | N | NCP| A S MA | SI LNI S F 5060 | SFF | RP
166 | F | 1823 | S | A | A | NOL TVR| A Q PA | NN | CFA | A P 5060 | SFF | RP
167 | M | 1823 | | | A | N | NCP M |MA | SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | RP
168 | M | 1823 | | | A[N|NCP| D M | MA | SI | CFA S F 5060 | SFF | RP
169 | M| 1823 | 1 | A A D RS F Q |MA| SI |CFA| A A | 6170 | SFF | RP
170 | F | 1823 | | C | A | NCP TVR S MA | SI |[DSD | S A | 5060 | SFF | RP
171 | M | 1823 | | | A | N | NOL M PA | NN | LNI A A | 5060 | SFF | RP
172 | M| 1823 | | | A | N | NOL M PA | NN | LNI A A | 5060 | SFF | RP
173 | M | 1823 | S | A | N | NCP Q |[MA| SI |CFA | A A | 5060 | SFF | RP
174 | F | 2429 | | C | N | NCP Q |MA | SI |DSD | S P 5060 | SFF | RP
175 | F [ 2429 | | | A[ N|NCP| D M | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
176 | F | 2429 | | | A | A D S MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
177 | F | 2429 | | C | A | NCP RS F Q |MA| SI |CFA| A A | 5060 | RK | RP
178 | F [ 2429 | | | A | N | NCP M PA | NN | CFA | A P 5060 | RK | RP
179 | F [ 2429 | S | A | N | NCP M PA | NN | LNI A A | 5060 | RK | RP
180 | F [ 2429 | | | A | N | NCP M PA S| LNI A P 5060 | SFF | RP
181 | M| 2429 | S | A | N | NCP M |MA | SI |CFA | A A | 5060 | SFF | RP
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182 | M | 2429 | S | A|[ N | NCP| D M |MA| SI |CFA | A A | 5060 | SFF | RP
183 | F [ 2429 | S | A| A | NOL RS | A S PA SI |CFA | A A | 5060 | RK | RP
184 | F | 2429 | | C | N | NCP Q |MA| SI | DSD | S P 5060 | SFF | RP
185 | F [ 2429 | | | A[ N|NCP| D M | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
186 | F [ 2429 | I [ A | A D S MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
187 | F | 2429 | | C | A | NCP RS F Q |MA| SI |CFA| A A | 5060 | RK | RP
188 | F | 2429 | | | A | N | NCP M PA'| NN [CFA | A P 5060 | RK | RP
189 | F | 2429 | S | A | N | NCP M PA | NN | LNI A A | 5060 | RK | RP
190 | F | 2429 | | | A | N | NCP M PA S| LNI A P 5060 | SFF | RP
191 | M | 2429 | S | A | N | NCP M |MA | SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | RP
192 | M [ 2429 | S | A[ N|NCP| D M |MA | SI |[CFA | A A | 5060 | SFF | RP
193 | F | 2429 | S | A | A | NOL RS | A S PA SI |[CFA | A A | 5060 | RK | RP
194 | F | 2429 | | | A[ N|NOL| D M PA | NN | LNI A A | 5060 | SFF | RP
195 | F | 2429 | | C|A D P Al M |MA| SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
196 | F | 2429 | | C|A D RS | A Q | MA | SI | CFA S A | 6170 | SFF | RP
197 | F | 2429 | S | A | A D RS | P M | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
198 | M| 2429 | | | A | A D RS |A| M | MA]| SI | CFA S A | 6170 | SFF | RP
199 [ M [ 2429 | | | A | A | NCP P F M |MA | SI |[CFA | A A | 5060 | RK | RP
200 | F | 2429 | | | A[N|NCP| D M NA | NO | CFA | N A | 5060 | RK | RP
2010 | F | 2429 | S | A | A RS |A| M | MA| SI | CFA S A | 7180 | SFF | RP
202 | M | 2429 | | C|N|NCP| D M PA SI | DSD | A F 5060 | RK | RP
203 | F | 2429 | S | C | A D P F M |MA| SI |CFA | A A | 5060 | SFF | RP
204 | F | 2429 | | N | A | NCP TVR M PA SI |[CFA | A A | 5060 | RK | RP
205 | F | 2429 | | | A[N|NOL| D S MA | SI |[CFA | A F 6170 | SFF | RP
206 | M | 2429 | | C | A | NCP TVRI| A | M PA S| LNI A A | 5060 | RK | RP
207 | M | 2429 | S | C | A M | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
208 | F | 2429 | | | A | N | NOL Q |MA| SI |CFA| A A | 6170 | SFF | RP
209 | F | 2429 | | | A| N|NOL| D M PA | NN | LNI A A | 5060 | SFF | RP
210 | F | 2429 | | C|A D P Al M | MA| SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
211 | F | 2429 | | C|A D RS | A Q | MA | SI | CFA S A | 6170 | SFF | RP
212 | F | 2429 | S | A | A D RS | P M | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | RP
213 | M | 2429 | | |A | A D RS |A| M | MA]| SI | CFA S A | 6170 | SFF | RP
214 | M | 2429 | | | A | A | NCP P F M |MA | SI |[CFA | A A | 5060 | RK | RP
215 | F | 2429 | | | A[N|NCP| D M NA | NO |CFA | N A | 5060 | RK | RP
216 | F | 2429 | S | A | A RS |A| M | MA| SI | CFA S A | 7180 | SFF | RP
217 | M | 2429 | | C|N|NCP| D M PA SI |[DSD| A F 5060 | RK | RP
218 | F | 2429 | S | C | A D P F M |MA| SI |[CFA| A A | 5060 | SFF | PS
219 | F | 2429 | | N | A | NCP TVR M PA Sl |CFA | A A | 5060 | RK | PS
220 | F | 2429 | | | A[N|NOL| D S MA | SI |[CFA | A F 6170 | SFF | PS
221 | M | 2429 | | C | A | NCP TVR|A| M PA S| LNI A A | 5060 | RK | PS
222 | M | 2429 | S | C | A D M | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | PS
223 | F | 2429 | | ClA P A Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | PS
224 | F | 2429 | | cC|C Al M | MA| SI | CFA S A | 5060 | SFF | PS
225 | M | 2429 | | | A | N | NOL Q |[MA| SI |CFA | A A | 5060 | RK | PS
226 | F | 2429 | S | A | N | NOL M |MA| NN |CFA | A A | 5060 | SFF | PS
227 | F | 2429 | | | A|N|NOL| D Q PA Sl |CFA | A A | 5060 | RK | PS
228 | F | 2429 | | | AJ]A|NCP| D P P S MA | SI | CFA S P 5060 | RK | PS
229 | F | 2429 | | ClA P A Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | SFF | PS
230 | F | 2429 | | c|C Al M | MA| SI | CFA S A | 5060 | SFF | PS
231 | M | 2429 | | | A | N | NOL Q |[MA| SI |CFA | A A | 5060 | RK | PS
232 | F 12429 | S | A | N | NOL M |MA| NN |CFA | A A | 5060 | SFF | PS
233 | F | 2429 | | | A| N |NOL| D Q PA SI | CFA | A A | 5060 | RK PL
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234 | F | 2429 | | | A | A | NCP P P S MA | SI | CFA S P 5060 | RK | PL
235 | F | 2429 | | C|N|NCP| D M PA S| LNI S F 5060 | SFF | PL
236 | M | 2429 | S | C | A | NCP RS |A| M |[MA ]| S LNI A P 5060 | RK | PL
237 | F | 2429 | | C|N|NCP| D M PA S| LNI S F 5060 | SFF | PL
238 | M | 2429 | S| C|JA|[NCP|NN| RS |A| M |MA]| S LNI A P 5060 | RK | PL
239 |M | 2429 | S | A|A|NOL| D P F Q PA SI |[CFA | A F 5060 | RK | PL
240 | M | 2429 | | | AJ]A|NOL| D |TVR| A S MA | SI LNI A A | 6170 | SFF | PL
241 | F | 2429 | | C|lA NN | TVR | P M | MA | SI LNI S P 5060 | SFF | PL
242 | M | 2429 | S | A| A|[NOL| D P F Q PA SI | CFA | A F 5060 | RK | PL
243 | M | 2429 | | | AJA|NOL| D |TVR| A S MA | SI LNI A A | 6170 | SFF | PL
244 | F | 2429 | | ClA TVR| P M | MA | SI LNI S P 5060 | SFF | PL
245 | F | 2429 | S | A | N | NOL Q PA'| NN |[CFA | A A | 5060 | RK | PL
246 | F | 2429 | S | A | N | NOL M PA' | NN [ CFA | A A | 5060 | SFF | PL
247 | F | 2429 | S | A | N | NOL Q PA'| NN [ CFA | A A | 5060 | RK | PL
248 | F | 2429 | S | A | N | NOL M PA | NN [ CFA | A A | 5060 | SFF | PL
249 | M | 3035 | | | A| N [ NCP Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | PL
250 | F | 3035 | | C | N | NOL M |MA | SI |[CFA | A A | 6170 | SFF | RP
251 | M | 3035 | | | A| N | NCP Q | MA | SI | CFA S A | 5060 | RK | RP
252 | F | 3035 | | C | N | NOL M |MA | SI |[CFA | A A | 6170 | SFF | RP
253 | M | 3641 | S | A | N | NOL Q PA | NN [ CFA | A A | 6170 | RK | RP
254 | M | 3641 | | | A| N|NCP| D Q |MA| SI |CFA| A F 5060 | RK | RP
255 | F | 3641 | S | A | A RS F M | MA | SI LNI A F 5060 | RK | RP
256 | M | 3641 | S | A | N | NOL Q PA | NN [ CFA | A A | 6170 | RK | RP
257 |M | 3641 | | | A|[N|NCP| D Q |MA| SI |CFA| A F 5060 | RK | RP
258 | F | 3641 | S | A | A D RS F M | MA | SI LNI A F 5060 | RK | RP
259 |M | 3641 | S | A | A D P F Q |MA | SI |DSD | S F 7180 | SFF | RP
260 | M | 3641 | S | A | A D P F Q |MA| SI | DSD | S F 7180 | SFF | RP
261 | M | 4245 | | | A | A D RS | A S MA | SI | CFA S F 5060 | SFF | RP
262 | F | 4245 | | | A | A D P F Q | MA | SI | CFA S F 6170 | SFF | RP
263 | M | 4245 | | | A | A D RS | A S MA | SI | CFA S F 5060 | SFF | RP

ANEXO 23 Tabulacion de respuestas de encuestas aplicadas a usuarios

Numero de encuestados, por sexo

20%
0%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

66.9%

33.1%

Femenino Masculino

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Segun se observa en la figura n°1, el mayor porcentaje de encuestados son del sexo femenino, con

un 66.9%.
Continuacion
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NUmero de encuestados, por edad

50%4
45%
4024
35%
30%
25%
20%4
15%
10% 5.8% a

3 2.8% 4.5%
o — [ |

0%
18-23 24 - 25 30-35 36-41 42-45

42.4% 44.6%

Fuente: Anexo 27. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Para obtener un mejor resultado, dividimos en 5 rangos las edades, y como se observa en la figura
n°2, el mayor porcentaje de encuestados, es decir el 44.6% se encuentran entre el rango de 24 —

29 afios de edad.

Satisfaccion con centros de entretenimiento establecidos

70%
60% 57.9%

50%

41.4%

40%

30%

20%

10%
0.8%

Muy satisfecho Satisfecho Insatisfecho

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Como se puede observar en la figura n°4, el 57.9% de los encuestados respondieron que estan
insatisfechos con los centros de entretenimiento que estan establecidos actualmente en la ciudad
de Piura, los cuales son solo discotecas, cines y centros comerciales, mientras que un escaso 0.8%

respondié que si estdn muy satisfechos con los lugares establecidos.

Continuacién
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Grado de escucha sobre el Bowling

70%

50% 59.4%

50%

A0% 35.2%.

30%

20%

10% 5.3%

0% |
Continuamente Algunas veces Nunca

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas

Elaboracién Propia
Como se puede observar en la figura n°5, al preguntar a los encuestados si habian escuchado hablar
sobre el bowling, el 59.4% de ellos dijeron que algunas veces; mientras que un 5.3% de encuestados
dijeron que nunca habian escuchado hablar sobre el bowling.

Nivel de practica de bowling

60%

52.6%

0%

40%

30%

20%

10%
3.8%

0%
Continuamente Algunas veces Nunca

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Sin embargo, como se observa en la figura n°6, el 52.6% de encuestados dijeron que nunca han

jugado bowling, mientras que un 3.8% afirma que juega continuamente bowling.

Continuacion
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Razon por lo que no jugaron bowling

80%

70% 68.1%

60%
50%
40%

30%
22.0%

20%
9.9%

. ]

0%
No conozco el juego No hay en la ciudad de Mo tuve la oportunidad
Trujillo cuando fui a Lima

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Segun lo observado en la figura n°7, al preguntarle al encuestado porque no jugé bowling, el 68.1%
contestd que el motivo fue porque no hay en la ciudad de Piura, mientras que un escaso 9.9%
respondié que no conocia el juego.

Descripcién del Bowling

100%
20%
80%
70%
60%
50%
40%
30%%
20%
10%
0%

92.3%

5.8% 1a%

Divertido Ni divertido ni aburrido Aburrido

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Segun lo observado en la figura n° 8, del total de encuestados que, si jugaron bowling, el 92.3%

respondieron que les parece divertido, mientras que un 1.9% respondi6 que le parece aburrido.

Continuacion
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Medios de comunicacidn por el cual se enteraron del bowling

45%
40%
35%
30%

26.0%

25%
20%%
15%
10%%
5%
0%

Comercial en TV o radio Publicidad en la calle Redes sociales
Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia
Como se puede observar en la figura n° 9, al preguntarles a los encuestados sobre el medio de
comunicacion por el cual se enteraron del juego, del total que, si jugaron bowling, el 40% de ellos
respondieron que se enteraron por medio de redes sociales, mientras que un 26% mencionaron que

se enteraron por comerciales de TV o radio.

Personas con las que asistieron a un Bowling

80%

69.2%
70%

60%
50%

40%

25.0%
30% :

20%

10% 5.8%

N .

Amigos Familiares Pareja

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Segun lo observado en la figura n° 10, el 69.2% del 47.4% de encuestados que respondieron que,

si han jugado bowling, dijeron que asistieron al centro de bowling a jugar con sus amigos.
Continuacion
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Frecuencia potencial de asistencia al Bowling
60%
50%

40%

33.8%

30%

20%

15.0%

10%

0%
Semanalmente Quincenalmente Mensualmente

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Como se puede observar en la figura n° 11, el 51.1% de encuestados respondieron que asistirian

mensualmente al centro de bowling, y un 15% menciono que iria semanalmente.

Grado de atraccion del Bowling

T0%

63.2%
60%
50%
40%
30%
20%

10%
3.0%
I

Muy atractivo Poco atractivo Mada atractivo

0%

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Segun lo observado en la figura n° 12, el 63.2% de encuestados consideré que el juego de bowling

es un deporte muy atractivo para ellos, mientras que un 3% mencion6 que no es hada atractivo.
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Grado de aceptacién para laimplementacion de un Bowling

90% 84.2%
80%

T0%
60%
0%
40%
30%
20%
10%
0%

15.0%

Si, me parece necesario Mo opina, no sabe Mo, es innecesario en esta
ciudad

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas

Elaboracién Propia
Como se puede observar en la figura n° 13, el 84.2% de encuestados respondieron que les parece
necesario la implementacion de un centro de bowling en la ciudad de Piura, mientras que un escaso
0.8% de encuestados considera que es innecesario.

Razdn por la que se debe implementar un Bowling

80%

70% 69.9%

60%

50%

40%

30%

20% 13.5% 16.5%

0%

Es un deporte sano y divertido Serd un buen lugar para Serd un lugar novedoso e
compartir con la familia y innovador

amigos

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Como se puede observar en la figura n° 14, el 69.1% del 69.02% de encuestados que dijeron que
si es necesario la implementacion de un bowling dijeron que el motivo es porque sera un buen lugar
para compartir con familia y amigos.
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Grado de aceptacién para asistir a un Bowling

T0%

50% 60.2%

50%

39.1%

0% ) 0.6%
Siempre Algunas veces Nunca

40%

30%

20%

10%

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Segun se observa en la figura n° 15, el 60.2% de encuestados respondieron que irian algunas veces

al centro de bowling, mientras que un escaso 0.8% respondieron que nunca irian a este lugar.

Personas con las que irian al Bowling

15.0%

Amigos Familiares Pareja

80%

70%

60%%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Como se puede observar en la figura n° 16, el 74.4% de encuestados respondi6 que le gustaria ir
acompafiado de amigos al centro de bowling.
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Montos dispuestos a pagar por 1 hora de juego

20%%

76.7%

80%
70%
60%
50%
40%
30%
205% 18.8%
4.5%

|
5/. 50 - S/. 60 sf.61-5/.70 s/.71-5/.80

10%%

036

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia
Segun se observa en la figura n° 17, el 76.7% de encuestados respondieron que estarian dispuestos

a pagar un promedio de S/.50 a S/.60 soles por 1 hora de juego.

Servicios adicionales del Bowling

702
602
5028
40%
302
202

102

0.8%
0%

Ninguno Restaurante / karaoke Snacks / Fast food

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Como se puede observar en la figura n° 18, el 65.4% de las personas encuestadas respondieron
que les gustaria que se implemente dentro del bowling un fast food o snacks para acompafiar
mientras juegan, mientras que un 0.8% menciond que no es necesario implementar nada mas.
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Lugares donde desearian se implemente el Bowling
60%
55%

50%
40%
30%

20%

10% 6% 6%

0%
Open Plaza Plaza de la Luna Plaza del Sol Real Plaza

Fuente: Anexo 22. Banco de respuestas de encuestas aplicadas
Elaboracién Propia

Segun se observa en la figura n° 19, el 55% de los encuestados menciond que le gustaria encontrar

el bowling en el CC. Real Plaza.
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ANEXO 24 Cotizaciones proveedor IMPLY TECNOLOGIA ELECTRONICA

Propuesta
Comercial

Santa Cruz do Sul, RS — Brasil, 18/05/2016

BOWLING OFICIAL

Solicitadopor: - ISA| DANA Y MOSTACERO

Proyecto: 06 PISTAS DE BOWLING OFICIAL

Local del Proyecto: TRUJILLO - PERU

1 - ACERCA DE IMPLY®

Imply® es una empresa brasilefia con mas de 200 empleados, que ofrece una amplia gama de
productos y servicios en Accesos, Self Service, Entretenimiento y Paneles. Desde nuestra fundacion

en 2003, creemos que innovacion es convertir nuevas ideas en realidad para hacer una diferencia
en el mundo. Continuacion

Mostacero Ramirez, X.; Saldafia Ojeda, K. pag. 150



UNIVERSIDAD PROVEEDORES EN LA IMPORTACION DE EQUIPOS Y ACCESORIOS DE

’
}4 INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO METODO PARA LA SELECCION DE
PRIVADA DEL NORTE BOWLING A LA CIUDAD DE PIURA, 2017

Este camino de competencia, innovacion y calidad es reconocido por la certificacion 1ISO 9001, y
premios como el 40° Premio Exportacion RS Destaque de Mercadeo (ADVB/RS), 39° Premio
Exportacion RS, Destaque Avance Global (ADVB/RS), Premio Destaque Innovacién (Banco BRDE),
entre otros.

El Park Tecnoldgico Imply® tiene mas de 180 mil m2, y mas de 13 mil m2 de area construida. En el
centro de Rio Grande do Sul, la empresa se encuentra en una de las regiones mas prosperas de
Brasil. Nuestra planta de fabricacion se compone de varias fabricas integradas: Fabrica de
Electrénica, Fabrica de Hardware y Software, Mecanica, Moldeo, Carpinteria, Pintura, con equipos
de Ultima generacién para la maxima calidad en la linea de produccién, tales como CNC para
operaciones en metales y maderas, corte por laser, inyeccion de plastico, modernas cabinas de
pintura, impresora plotter, sistema de control de inventario por cddigo de barras, entre otras
innovaciones.

La tecnologia Imply® esta presente en el mercado mundial de tecnologias en mas de 60 paises en
los 5 continentes. Ademas de contar con una red internacional de Distribuidores, y en Brasil, Imply®

esta presente en todos los estados brasilefios, con clientes y socios importantes, tales como:
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2 — CERTIFICADOS DE CALIDAD 2.1-ISO 9001:2008

(adjunto imagenes)
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Certificate of Registration
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2.2 - UNDERWRITERS LABORATORIES (UNITED STATES)

CERTIFICATE OF COMPLIANCE

Cartificate Numiber
Repon Referentt
Isaue Dabs

T 10

Thits fs f cortify that
represantative samples of

Standard(s) for Safety:

Additbenal formalion;

20150831-E4680T4
E465074-20150828
2015-Augusi-31

IMPLY TECNOLOGIA ELETRONICA LTDA

Fod Imply Tecnologia 1111 Km 103, Rst 287 Renascenca,
Santa Cruz Do Sul-Rs, 96815911 BRAZIL

BOWLING AND BILLISRD EQUIPMENT
See Addenduim Paga

Hawe been nvestigated by UL in accardance vath the
Standard(s) ndicated on this Cerliicale.

Standard for Safety of Information Technology Equiprnent,
UL 60850-1, Informalion Technology Equipment Safety Part
1. C85A C22 2 No. §0950-1-07, Standard for Molor
Operated Appliances, UL 73, 2012, Motor Operaled
Applances, CSA C22 2 No 8809,

See tha UL Online Certificatons Direclory a1

voww Ul comidalabase for additional infarmatian

Oirly o produzts bearing e UL CerificaSion Mak should be considensd as being coversd by UL

Canilcadion ard Follow-Up Samice.

Logs fof the UL Certificaton Mark on the product

Ea gl

hem permtn e rayd iy eedein (] Bt b bhnin doe peivwide il LR e by R L T S M :
5 i

s
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CERTIFICADO DE CONFORMIDADE

Cortificase Na. | Cotlicste Mo,
Pagina | Paga

Bolicitants | Applcant
{92523 8%-001

Produte Cenificado | Camfod Froduc
Fassdia g4 produte [ Froducts Famiy
Modele - Tips | Modal - Tyea

Lobe o Mo d Sdria | Led o Sonial sumbar
Miarca comercial | Tragemas

Mormas sl dveis | A0icstk standans

Programa de cemnicacho ou Portaria
Camilcation FProgaese o Daoss

Relatdsio de Avalacio o Ensasos |
Ascemsment and Tes! Repot §
Conciisbs Para Moonsasson o

Emiiabs | Date of issua

Foawisalien | Rewvision dats
Valdade | Expine date

ay dlall f
- I i Il J;”'. F
ol el 2
| Cartos R Zoboli

Cerentes de Camilicagbes |
Cartfieation LA oo

Organisme de CerSficecio /

LiL-ER 150080
1M

MPLY TECHNOLOGLA ELETROMICA LTDA
ROD. ply Tecnologia 1111 km105 RST 287

SEE1E.517 - Santa Criz Do Su - RS
CNPJ: D568 15D00001-23

Bokcha | Bouding

IEC B0335-1:2006 « |EC 60335-2-E3-2007

PORTARSA IMMETRO N® 3712009 / DECREE MMETRO
W 3T1/2005.

BRI060 ! Voluma 11 Saglio 1

Dwteresr o Selo oe denificagic ds Conkrmicads do Sesms Demlslo
de Avalschio on Conforvidece (SODACH sobes ofn) produsois)
ednCionECTE | ManE CRriSoeia

.-.ﬂh_-—_»h-d:-'l-lﬁ—dﬁn—ld

05 o Tarwerein o 2015 1 Feboascy 08, 2015

02 o Mavereing o 2018 J Feboscy 08, 2078

A e
Frrovaing in e mmm;--

product @i compiencs wai® Ve slasderchs eng cerdfceion
Peogram or Decrwe above menioned,

Cortt¥catian Sody  Fus Fidincio Famas, 1565, 5 sadar,
LA D - Vi Olimca - Sio Packe - S - Deoad

41-0C-FDDOD rew 53
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CERTIFICADO DE CONFORMIDADE

CERTIFICATE OF CONFORMITY

Cortificade Mo, [ Comiicata Mo, UL-BR 15,0080
Pagina | Faga 1M

Falwicante | MenuGcirar  IMPLY TECNOLOGLA ELETROMICA LTOA

- )  ROD. Imply Tecnokogia 1111 km 105 RST 287 - Renascenga
BE815-511 - Bama Cruz Do Sul - RE
CrP ) DS6E 1 SDOMD0.23

MARCAGAD | MARMING: Marca oo fabricanie, modelo o caracteristicas ckétricas / Tracewmank, modey and
radngs

CARACTERISTICAS MOMINALS | RA TINGE:

= Juadno de comando da maquina reposiiora de pinos. | pin seier command bow (CEM012013)
NET W 220V BO HE; 104 classe | IFX0

= kaquina repositona de pinos | pin setier machine (MRPON20M ) 230 V; 60 Hx 10 A; dasse |; FXD
-mmmmrﬁwmmmaﬁinmmmm..u;d-tm
= Maquina acslerador a de bolas | ball apopkerator maching (MABO1 2013 ) 220V 380 W 3-; B0 Hz,
B A S5 A classa & IPX0D
-mwum:uu—mnpmmmmwmva—immu.:s.u;
clasze L | ]

« Teminal mulifunglo | multfuncional ferminal {TMTOA2013) 127 WV { 220V, 80 Hx 1 A; dasse | XD
« Conirole de gestSo ! central computer (CGTO12013) 127 V1 220 W, 80 Hx 1 A; dasse | P50

« EPU Bowling Calé | bowling calé CPU [CBE012003) 127 V J 220 V; B0 Hz; 1 A classe & 1PX0
-M;MOMLEDSILEDWW‘WMEIEI127&"!23&\!‘:30!-!::1;!:
classe | j

LISTAIDE ACESSORIOE | LIST OF ACCESSORIES: WA

VERSAD DO PROJETO DD PRODUTO J FRODUCT DESIGN WERSMN: M4

DOCUMENTOS | DOCUNAENTE:
[Tt ) Mo | T&u
| Tt |m | Rwissont
Rulatdwio di enssls asitido par | ETODO0312012 (parke 1 = [1] 201201113
I Tkt sepor! dsued by UL acclorador de bolas = 220 V)
Testioch Laberatérios ETDO0312012 (pare 2 - o 20120013
aceloradonn de bolas = 380 V)
ETDOO31 2012 3 = plrvadom o 201200013
ch bolas = Z20 V)
1 {parte 4 = cknadom [} 20120013
de bolas = 380 V)

e [omer” e o™

Organisme de Ceraficacio ! UL do Brasil
Corification Sody  Pus Fidncic FRamae, 1505, 57 sadar,
-0 D - Vim Olimza - S Pauk - S — Dol
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CERTIFICADO DE CONFORMIDADE

CERTIFICATE OF CONFORMITY

Cortificade Mo, I Cotiiceta Mo, UIL-ER 150080
Plgina J Faga 3M

[ Foalatdeio e oo et ETD00312012 (pane & = reposion [ 20120113
por [ T raget issuod by UL dle pinos = 127 V)
Taniech Ltaspthsine Etmuamgg ({pane & = repostona o 20120113
de pinos =
ETDO031/2012 (pane 7 - caixa de o 20120713
comando = 127 V)
[ETDO031/2012 (parte B - caixa de [F] 20120013
comandc - 220 V)
[ETD0031/2012 (parne 5= Tolem = i) 20120113
TR s 0= T 5| 00T
220
YOO s 1= G 5| 0135713
| Joystick)
E£TD003172012 {parte 12 - Indicador o 20120113
de
ETD0031a2012 (parte 13 - Indicador o 20120113
de pisza)
l‘l‘%m ipare 14 —Sensor e [ 12001
}
%ﬁ {Caiva de comanda) i) 2013-12-16
ETD18872013 (maguina reposhora 3] 2013:12:16
e pinos)
OESERVACOES | OESERVATIONE:

1. A walidade desfe Cerfficsdo ssfs condicionsds 8 resicscic dms svslsgies de maruisncioc @ bafsmentc de
poamvein niéc corformidedes de scomde com as orieniacSes da UL do Bramil Cerfficacies @ previsias nom
procecirmerios essecficon.

e wmiceinn of this cerfficsle depends on Mo oowillnoe Fapecions pevbersng asd noo convoersly Pestmanty,
socording o G do Srel’ Carftfcarias procecuree.

2  Esls cerificedo asplicsss sos sguipsmenics [produics) iclinlicos so proidlipc svealedo & corificado,
—n--u-m—-mu-m-s-u-um

:"ﬂh:’-‘rﬂﬂnwhhmm—ﬁidl—mnh

3 Ousiguar siterscio no produls, incluindo 8 marcsgiss, mvalders o prasenis cerSficsdn, ssivo so o sclicRarda
informar por sscriio & UL do Sraed Cartificagées sobre ests modificacio, & gusl proceders & svellagio o
decidirs guanic & continuikdede ds validede do ceraficedo.
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CERTIFICADO DE CONFORMIDADE

CERTIFICATE OF CONFORMITY

Cortificads Mo § Cotificsta Mo, UL-BR 15008
Pagina | Faga &4
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075
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2.3 - APROBACION USBC (UNITED STATES BOWLING CONGRESS)
The USBS permit number: 002 - 16 — LP.

Sistema: Green Lane.

El estatus de aprobacion puede ser encontrado a través de este link:

http://www.bowl.com/Equipment Specs/Additional Resources/Lane Surfaces/

3 - PRODUCTO: PISTAS DE BOWLING OFICIAL

Estimada Karen,

INTELIGENCIA DE NEGOCIOS COMO METODO PARA LA SELECCION DE
UNIVERSIDAD PROVEEDORES EN LA IMPORTACION DE EQUIPOS Y ACCESORIOS DE
PRIVADA DEL NORTE BOWLING A LA CIUDAD DE PIURA, 2017

Presentamos los equipos para 6 pistas de Bowling Oficial para la practica de bolos tanto

profesional como recreativa:

Equipo Cantidad
Méqguina Automatizada Rearmadora de Bolos

serie Blue Line con CPU, sensores y sistema inteligente de deteccion de 6
pines derribados para ofrecer el mayor control y aprovechamiento del juego.

Sistema de Retorno Automaético de Bolas

(MAB — Maquina Aceleradora de Bolas / MEB — Maquina Ascensora de Bolas)

con Capa Decorativa del Ascensor de Bolas. Opciones de colores de la Capa 3
Decorativa: verde, negra, roja, naranja, marrén o marfil.

Soporte en el retorno de bolas.

Los jugadores recibiran aqui la bola una vez pase por el retorno. 3
Opciones de colores del soporte: negro o gris.

Pistas Sintéticas Fenodlicas

con efecto de brillo en la oscuridad al ser expuestas a luz negra (Glow in the

dark). Incluyen conjuntos de canaletas PVC la cubierta del retorno de bolas, 5
division de pistas area de approach y kickbacks (amortiguador de bolas).

Opciones de colores de las canaletas: blancas, azules o negras.

Bumpers Autométicos con Sistema Neumético

(se incluye el compresor). Permiten a los nifios y a los nuevos jugadores que

tengan la oportunidad de jugar sin que la bola caiga en las canaletas. Se puede

configurar desde la terminal quiénes la necesitan y el sistema los 5
activa/desactiva automaticamente.

Opciones de colores: blancos, azules o negros.

Sistema de lluminacion con LED's a lo largo de las divisiones de las pistas.
Opciones de colores de LED's: blancos, azules o RGB. 3
Central de Operacién y Gestion de las pistas.

Componerse de: ordenador con pantalla LCD, teclado, mouse, impresora, 1
switch y licencia del software de gestion Antares.

Licencia del Software Gerencial Antares: 1
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- Multi-idiomas, como portugués, inglés, espafiol, francés y mas;

- Animaciones 3D

- Sistema Bowling Net: Permite al propietario/supervisor administrar
remotamente su centro de bowling en cualquier parte del mundo a través de
Internet

- Protectores de Pantallas Configurables: Visualizados cuando la pista
esta cerrada, pueden ser alquilados para patrocinadores o presentar una
imagen institucional (logo)

- Multiplataforma: Compatible con Linux o Windows

- Mensajes Personalizados: Se desplazan en la parte inferior de la
pantalla, revelando promociones, eventos e informaciones de la bolera

- Clasificacion Automatica: Al final del juego, clasifica los resultados de
los jugadores en tres categorias (hombres, mujeres y nifios)

- Flexibilidad: Establezca diferentes precios para determinados dias y
horarios, fiestas, torneos, cumpleafios, happy hours, promociones especiales,
entre otros

- Reservas: Separar pistas y luego llamar a quienes la hicieron

- Informes: Impresiones de los informes de cada partido, con las
puntuaciones de los jugadores

Panel Electrénico Pin Indication con LED's.
En este panel los jugadores podran identificar facilmente cuales fueron los

pines derribados, gracias a que aparece el nimero que identifica a cada 6
posicion.

Paneles Publicitarios.

Cada vez que sea necesario re-armar los pinos el panel publicitario bajara,

es un lugar de alta exposicion durante el juego, pueden ser alquilados para 6
publicidad, generando un ingreso adicional

Linea de Falta Electronica.

Con este elemento electronico se detectara si un jugador comete falta pisando

mas alla de la zona de approach. Se puede activar / desactivar para cada 6
jugador desde el software.

Terminal Aéreo LCD 32"

para ver el puntaje de los jugadores, ahi también aparecen las animaciones 3D. 6
Muebles.

La linea de muebles Imply® Bowling Lounge esta disefiada para crear un

ambiente lounge, proporcionando mayor confort a sus clientes y maximizando el

tiempo que pasan en su centro. Por separado se enviara el catalogo de

muebles para que puedan elegir la opcién que deseen. 6
Sofé Bowling Lounge para la Area de Jugadores Opciones de colores: negro,

marfil, naranja, verde, rojo o chocolate.

Mesa Bowling Lounge para la Area de Jugadores Opciones de colores: negra,

negra y blanca o madera.

Mesa Bowling Lounge para la Area de Jugadores Opciones de colores:

negra, negray blanca o madera. 3
Bolas de Bowling Oficial. 30
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Las House Balls Ebonite son fabricadas con poliuretano de alta durabilidad.
Son revestidas con pigmentos UV Glow, para que brillen bajo luz negra y estan
disponibles en varios colores. Son desarrolladas para ofrecer mayor superficie
de friccion y mayor energia cinética de rotacion, para reacciones de alto
desempefio. Se incluyen 5 bolas por cada linea en el rango de 6 a 14 Lbs.
Pinos Oficiales Con efecto Glow.

Los Pinos importados son fabricados con alto control de calidad, utilizando las
mejores maderas de arce (maple). Con nucleo Unico y base recubierta, tienen
gran resistencia y durabilidad excepcional. Conducen a altas puntuaciones, de
gran apariencia y sonido. 60
Cuentan con la aplicacion de pigmentos UV Glow, para efecto Bright Bowling
con luz negra. Ademas, son aprobados por la ABC (American Bowling
Congress) y por la WIBC (World Indoor Bowls Council). Se incluyen 10 pinos por
cada linea

Display Electrénico de LED’s para exibir reservas de pistas 1
Zapatos.

Desarrollados especialmente para la practica de bowling. Los zapatos bowling
Imply proporcionan comodidad y seguridad para los jugadores. Su suela de
cuero natural con tratamiento anti-humedad crea una mayor adherencia a la
pista y precisién en las jugadas.

Se incluyen 10 pares de zapatos por cada linea en el rango de 30 a 47.

Kit de Mantenimiento con piezas de repuesto.

Los equipos de bowling Imply® fueron desarrollados para requerir un
mantenimiento minimo.  La operacion se facilita por el uso de tecnologias
standard como TCP/IP, Ethernet, software multiplataforma (Linux o Windows) 1
con actualizacion remota a través de Internet y total apoyo técnico a distancia
por teléfono. Los equipos Imply® son reconocidos con el sello CE e
Inmentro

Kit de Limpieza.

Incluye liquidos necesarios para la lubricacién, aseo, proteccién de las pistas
como el gel para lalimpieza de pista, limpiador concentrado de approach, 1
limpiador concentrado de pista, limpiador concentrado de bolos y pelicula
de proteccion de approach.

Kit de Manuales.

Incluye informacion relacionada con uso del sistema, mantenimiento, 1
configuracién, explicaciones detalladas para la operacion.

60

Continuacion
4 — CALIDAD Y FIABILIDAD

Cada producto que producimos es disefiado, desarrollado, fabricado e inspeccionado con un
objetivo en mente: la completa satisfaccion de nuestros clientes. La fiabilidad de los productos
desarrollados y fabricados por Imply® se garantiza por el Sistema de Gestién de Calidad ISO 9001
y marcaciones CE (Europa) y UL (Estados Unidos), siguiendo las normas y estandares

internacionales de calidad, con un estricto control de calidad. Las especificaciones eléctricas de los
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productos desarrollados son estandarizadas por criterios de normas de electricidad internacionales,

incluyendo el cumplimiento de las condiciones ambientales, la regulacién y los niveles de tension.

Imply® adopta normas en sus productos, que son desarrollados y fabricados en disefio modular.

5-VALORES
Descripcién Cantidad |Valor USD USD Total
Unitario
Pista de Bowling Oficial con todos los componentes |6 $26.500,00 $159.000,00
mencionados (Paquete Completo)
TOTAL DE LA PROPUESTA: $159.000,00
CONDICIONES DE PAGO: Transferencia bancaria Swift o Carta de Crédito:
— TT30% ($79.500,00) — al confirmar la orden; —
TT70% ($185.500,00) — una vez los equipos estén
finalizados y listos para ser enviados.

6 — PLAZO DE ENTREGA

— Pistas finalizadas en fabrica en hasta 60 dias después de que se reciba el 30% de confirmacion

de la orden;

7 - TRANSPORTE

El puerto maritimo de origen: Puerto de Rio Grande, RS — Brasil.

8 — INSTALACION

Desde la planta del espacio, nuestro equipo trabajara con V.Sas. desde la planificacion, para
desarrollar la mejor solucién, y proporcionaremos el proyecto personalizado para la instalacion de
las pistas en el lugar designado. Enviaremos un Check List y un Guia de Instalacion con informacion
detallada sobre los pasos del proceso de instalacion. Es muy importante que estas instrucciones
sean ejecutadas antes de agendarnos la instalacién, y enviado el Check List completado para
confirmar la fecha de instalacion. Nuestro equipo de expertos le ayudara en todo el proceso de
proyecto de las pistas, ejecucion y la Implementacion, con nuestra amplia experiencia en proyectos

de todo el mundo.

Continuacion
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Lainstalacion se lleva a cabo por el Equipo Técnico Imply®. El cliente debera proporcionar los costos

de viaje, traslados, alojamiento y comidas para 3 (tres) técnicos Imply® durante el periodo de
instalacién (aproximadamente 3 dias por pista). Ademas, el cliente tiene que proporcionar 2 (dos)
Continuacion

asistentes y el técnico residente que se encargara de los bowling para acompafiar la instalacion y
recibir la expertise de operacién y mantenimiento de los equipos. Al llegar en el local de la instalacion
el Técnico Imply® va a ejecutar una vistoria para confirmar se todas las cuestiones del Check List
estan concluidos y de acuerdo con el proyecto.

El primer paso del proceso de instalacién es la instalacién de equipos de carpinteria y mecanicos,
pistas y maquinas (tiempo estimado: 2 dias por pista). El segundo paso es la instalacion y

configuracién de los equipos electrénicos (tiempo estimado: 1 dia por pista)
9 — GARANTIA Y SOPORTE TECNICO

Un afo de garantia de fabrica, contra defectos de fabricacion y asistencia técnica, con un equipo de
soporte listo para responder a cualquier pregunta sobre nuestros productos y servicios. Las llamadas
pueden hacerse a través de un canal telefénico durante el horario comercial o por correo electrénico
y skype. Productos perecederos o consumibles tales como cuerdas, bolas, zapatos, cinturones,
lubricantes, materiales de limpieza, no estan cubiertos por garantia. Los equipos Imply® han sido
desarrollados para minimo mantenimiento y bajos costos de operacion. Las condiciones de garantia

estan disponibles en nuestro sitio web.

10 - VALIDEZ
Esta propuesta tiene validez de 30 dias.

Colocamos a disposiciéon de V. Sas. para cualquier pregunta o informacion adicional.

iMuchas Gracias!
Andrii Gus

Ejecutivo de Ventas

E-mail: sales@imply.com - Phone: +55 (51) 2106.8000

IMPLY TECNOLOGIA ELETRONICA LTDA.

CNPJ: 05.681.400/0001-23 | Registro Estatal: 108/013.6620 | Registro Municipal: 244230
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ANEXO 25 Cotizaciones proveedor DAMFI

IOAME)

Espafa a 20 de mayo de 2017

Estimadas Srtas. Saldafia y Mostacero:
Ref: 6 pistas Piura

En Damfi Bowling contamos con una experiencia de mas de 20 afios dedicados a la instalacion,
servicio y mantenimiento de boleras y centros de bowling de todo el mundo.

Trabajamos con el objetivo primordial de ofrecer a nuestros clientes la mejor relacién calidad/precio
consiguiendo el maximo rendimiento de la inversion realizada. Garantizamos que nuestros
productos para el bowling son los mas rentables del mercado, tanto por la reduccion de la inversion
inicial necesaria, como por una mayor productividad y rendimiento de los equipos que instalamos.

Por otro lado, implantamos nuestros equipos adecuandolos a las necesidades de nuestros clientes,
y siempre aportando soluciones e ideas en la distribucién de espacios como zonas recreativas del
publico, de jugadores, cafeterias/bares, etc. El resultado final es un lugar de ocio personalizado y
con una imagen personalizada.

Atendiendo a su peticion de proyecto de inversion le ofrecemos TODO EL EQUIPO COMPLETO,
instalacién incluida que consta de:

+ Pistas sintéticas
* El més avanzado sistema de puntuacién
+ Magquinas de Ultima generacion mas rapidas y con el mayor nimero de partidas por hora
.
i

Todo el equipo cuenta con la aprobacion de la USBC.

Juanjo Cuenca Novas
Director

Continuacion
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IDAam

COTIZACION

Ref: 06 pistas Piura

BOWLING A LA CIUDAD DE PIURA, 2017

~I

bowling |

20 de agostoo de 2017

Nuestros equipos incluyen de forma estandar los siguientes productos y servicios de forma

exclusiva y se comercializan como “paquete completo”:

Control y funcionamiento:

e Pantallas planas TFT/LCD de 32” para la puntuacion
Pantalla tactil de control/bar con cajén de monedas

[ ]

e Un ordenador de control

e Actualizaciones gratuitas de software

e  Software en espafiol e inglés

[ ]

e Modulos de publicidad con anuncios personalizados
Accesorios:

e Diez pares de zapatos por pista de distintas tallas europeas
Cinco bolas por pista de distintos pesos y codificadas por colores
Bumpers para los nifios en todas las pistas

2 Juegos de pinos por pista
Limpiador de pistas

Infraestructura en pista:

e Frontales exclusivos personalizados y retroiluminables

Asesoramiento vy Servicio:

e Asistencia técnica telefonica y online 365 dias al afio

Juegos especiales para nifios y adultos con el sistema de puntuacion

e Capacitacion de su personal técnico, de recepcion y gerencia
e  Asesoria técnica en la construccion y adecuacién del local in situ v Garantia de un afio

Precio por pista

Precio Total

*26.500% dolares

159.000% dolares

Incluido transporte hasta su local
en condiciones CIF
Peru

e Oferta valida por 60 dias
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ANEXO 26 Cotizacion proveedor SEDEL

SOLUGOES EM DIVERSAO

BOLICHE-O ENTRETENIMENTO COMO BOM NEGOCIO

MIX DE EQUIPAMENTOS E ORCAMENTO - 06 PISTAS DE BOLICHE SEDEL

EXPORTACAO 07 2017
1. REPOSICAO DE PINOS E DE BOLAS

06un. Repositores automaticos de pinos assistidos por cordas.
03un. Elevador, receptor, boleiro e trilho de retorno de bolas.
06un. Painéis Led indicadores de pinos inseridos no painel frontal decorado.

2. SISTEMA DE INFORMATIZACAO

06un. Terminais informatizados com escore automatico com monitores de 18,5Led.
06un. Monitores 32 Led p/escore aéreo

03un. TV 32 Led (01un. entre cada 02 pistas)

01un. DVD player

01un. Servidor c/Rede e Software SEDEL de boliche

01un. Kit de material de reposigao e de limpeza

3. PISTAS DE BOLICHE

06 conj. Pistas de boliche pré-fabricadas c/ revestimento sintético de 10mm dupla-face e refletivo.
06 conj. de fundagdes e suportes de fixagdo das pistas.

06 conj. de bumper de canaleta automatico.

06 conj. de fitas luminosas em led p/efeitos sobre a pista refletiva.

Acompanhamento de técnicos em instalagéo das pistas e equipamentos

4. Conjuntos
30un. Bolas de boliche.

06 caixas de pinos com 10 unidades
36 pares de sapatos especiais p/boliche

5. MOBILIA DA AREA DE ESTAR
06 conj. de 05 cadeiras e uma mesa de canto

O valor das 06(seis) pistas de boliche Sintéticas SEDEL podera variar de U$159.860,00 a U$179.280,00
conforme escolha do mix de equipamentos acima (itens opcionais (em vermelho) a escolha do cliente, que podemos
ajudar a definir por fone e apresentar orgamento definitivo).

Condicdes de pagamento: 50% na assinatura do contrato e o saldo de 50% no carregamento/embarque das
pistas na fabrica em 60 dias.

Para outras condigées de pagamento, nos contate pelos meios a baixo.

Agendamento da instalagao: imediatamente apds a entrega das pistas/equipamentos no destino ou conforme
cronograma da obra a recebe-las.

DESPESAS ADICIONAIS p/conta do cliente:

Fretes FOB Porto de Rio Grande-RS ou no Porto Seco de Uruguaiana-RS-BRASIL,

Despesas dos instaladores (Viagem, Hospedagem e Alimentagao).

Méo de obra auxiliar de 02 pessoas (com perfil técnico p/receber treinamento e assumir futura manutencao)
Continua>

Continuacién

(55) 3541.1055 | Ruo Goids, 329 | Centro | Santo Cristo/RS | CEP. 98960-000 | www.sedel.com.br
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SOLUGOES EM DIVERSAO

INFRAESTRUTURA DO LOCAL p/conta do cliente:

» Contra piso de argamassa em perfeito nivel.

* Rede de energia elétrica especifica, trifasica 220/380volts, totalmente estabilizada e com malha de
aterramento inferior a 03 ohms.

+ Materiais pertinentes a construgio civil, para os desniveis pds-pistas (1.80m® de concreto usinado),
pedreiros e auxiliares.

» Acabamentos periféricos como acessos, protegdes e divisorias de ambientes conforme vosso projeto.

PRAZOS:

+ Entrega na fabrica em torno de 60 dias;
+ Instalagdo: inicio ao chegar na obra e conclusdo em 30 dias

Validade deste orgamento: 30 dias a contar do envio.
GARANTIAS:

+» 12 meses por defeitos de fabrica SEDEL
+» Repasse das garantias dos fornecedores dos elétricos, eletrénicos e da informatica.

Atenciosamente,

SEDEL-SEIBERT & DECKER LTDA

www.sedel.com.br

comercial@sedel.com.br

Skype: pedro.decker55
Fones:55 55 3541-1055 ou 55 55 9 9964-1765 (Tim e WhatsApp) ¢/Pedro

(55) 3541.1055 | / 3 entra | Santo Cristo/f 7 98550-000 | www.sedel.com.br
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ANEXO 27 Cotizaciones proveedor ALF

1- 4-2017

TARIFA DE PRECIOS

Equipo Automatico de Bowling tipo ALF Mod. 102-A Basico
Reglamentario:

Franco Fabrica por PiSta.....ccceuueeciiciiiiieiiieiieaie. 35.400 Euros

Fabricamos diversos modelos hasta 44.000 Euros/pista.

Equipo Automéatico de  Maxi-Bowling, 2 Pistas:
Modelo de 9,02 Mmetros ..........c.ccvevieeeeiiiiiinn... 34.240 Euros
“ 12,02 e 36.260 “

Franco Fabrica por pista.

Equipo Automaético de  Mini-Bowling, 3 modelos: 1 Pista

Modelo de 6,20 metros ............ccccvvvevenen. 15.120 Euros
“ 8,70 rrtttsserssseeeeeeat et e e nnnr s 16.120 “
“ 11,20 s 17.120 “

Franco Fabrica por pista.

Atentamente.
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