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Introduccion

El presente informe detalla la evolucion de Mazmorra Games, una empresa dedicada al campo
de los juegos de mesa, inserta en el sector del ocio y entretenimiento. Dicho sector posee una
gran relevancia en Europa, donde empresas como Asmode Editions Iberica SLU han logrado

posicionarse en el top 100 del comercio de bienes de uso doméstico (nota de referencia adjunta).

La inspiracion para este proyecto surge de la vivencia personal del autor al experimentar un
juego de mesa contemporaneo, en el cual se vislumbro6 la posibilidad de una nueva perspectiva
en el mercado peruano. En el ambito de los juegos de mesa modernos, se distinguen dos grupos
principales: los juegos de entrada y los especializados, cada uno subdividido en categorias mas
especificas. Los juegos especializados se caracterizan por sus reglas extensas, partidas
prolongadas y alto grado de estrategia, en contraste con los juegos de entrada, que son amenos
para toda la familia gracias a sus reglas simples y ofrecen una experiencia distinta a los clasicos

como el monopolio, donde la suerte eclipsa cualquier habilidad blanda.

Al inicio del proyecto, Lima contaba con tnicamente tres tiendas que brindaban una seleccion
limitada de productos, concentrandose en los juegos especializados. Esto condujo a la
identificacion de una oportunidad centrada en los juegos de entrada, permitiendo el acceso a un

nicho de mercado practicamente inexplorado.



Este informe traza la evolucion de Mazmorra Games, donde el autor divisa un vacio en el
mercado de juegos de mesa, ya que hasta 2017 la oferta masiva se limitaba a los juegos

tradicionales, sin dar espacio a la amplia diversidad disponible a nivel mundial.

Lo que distingue a los juegos comercializados por Mazmorra Games de sus competidores es su
enfoque en minimizar el elemento de azar, priorizando la toma de decisiones y acciones que dan

forma al rumbo del juego y, por ende, imprimen un caracter unico a cada partida.

Gracias al arduo trabajo, los productos de Mazmorra Games se encuentran ahora disponibles en
multiples establecimientos como tiendas por departamentos, librerias, ludotecas escolares y

universitarias, cafeterias, bares, tiendas de regalos y establecimientos especializados, entre otros.

Las acciones emprendidas se sustentan en el conocimiento adquirido durante cinco afios de
educacion superior, asi como en experiencias laborales previas en diversos sectores. Todo este
bagaje se materializa en la concepcion, planificacion, evaluacion y ajuste de las decisiones al

gestionar Mazmorra Games con €xito.

En sintesis, las diligencias del autor han conducido a la empresa al estado actual: se ha
convertido en una de las tiendas lideres y mas significativas de juegos de mesa en el Peru, asi

como el principal mayorista de juegos de mesa modernos en el pais.



Capitulo 1: Generalidades de la Empresa

1.1.Datos Generales

Mazmorra Games es una tienda especializada, distribuidora y club de juegos de mesa
modernos. , con una perspectiva orientada hacia un publico de espiritu aventurero y deseoso
de vivir experiencias Unicas junto a amigos y familia, en contraste con las formas
tradicionales de ocio y entretenimiento. Su trayectoria se inicia en 2017, presentando una
presencia tanto fisica como virtual que le permite brindar atencion a nivel nacional. La
empresa esta conformada por dos socios, el autor y su socia, y cuenta con un equipo de tres

colaboradores encargados de las operaciones diarias en diversas areas.

1.2. Nombre y Razo6n Social de la empresa

1.2.1. Razon Social

M&V Investments S.A.C.

1.2.2. Nombre Comercial

Mazmorra Games

1.3. Breve Resefia Historica de la Empresa

Mazmorra Games surge como un emprendimiento de una joven pareja con el anhelo de

forjar su propio negocio. A finales de 2016, impulsado por una experiencia personal, el



autor comparte la idea con su novia, quien, después de probar algunos juegos de mesa, se
siente fascinada. Tras investigar mas a fondo, ambos se embarcan en la tarea de

confeccionar un plan de negocios.

Durante los primeros meses de 2017 (enero, febrero y marzo), se desarrolla la pagina web

WWWw.mazmorragames.com; puesto que se deseaba abrir la tienda fisica a finales de

marzo en conjunto con su plataforma web habilitada para compras.

A la inauguracion de la tienda, el catdlogo contaba con apenas 20 titulos distintos de
juegos; sin embargo, estos habian sido seleccionados cuidadosamente para obtener un
resultado positivo. Se creia que se podrian vender facilmente, desafortunadamente la falta
de conocimiento en el mercado peruano y el hecho que el empaque del producto no era

auto explicativo, hizo que el inicio fuera mas dificil de lo esperado.

En el afio 2019, después de dos afios de labor de introduccion y exitosa consolidacion,
Mazmorra Games opta por participar en la Feria Internacional del Libro de Lima,
organizada por la Camara de Comercio de Lima. Este evento otorga una amplia
visibilidad a la empresa, propiciando un incremento exponencial en la clientela, ademas
de captar el interés de librerias, editoriales y otras compaifiias deseosas de establecer

relaciones comerciales, atraidas por la novedosa propuesta de entretenimiento presentada.

A partir de ese momento, se tomo la decision de iniciar operaciones como distribuidores

de juegos de mesa, teniendo como primer cliente a la empresa Ibero Librerias, con la cual


http://www.mazmorragames.com/

se cerrd un contrato de compra para 10 de sus tiendas principales. Al poco tiempo, se

empez0 a captar nuevos puntos de venta y al 2021 los productos se encuentran en mas de

81 puntos de ventas adicionales a la tienda propia de la empresa.

1.4. Ubicacion de la Empresa

En el extremo Sur de Santiago de Surco se encuentra Mazmorra Games, un club, tienda y

distribuidora de juegos de mesa modernos. Asi mismo, cuenta con un e-commerce con la

capacidad de tomar 6rdenes a nivel nacional.

e Pégina web: www.mazmorragames.com
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Foto 1. Mapa de ubicacion fisica de la tienda


http://www.mazmorragames.com/

1.5. Giro de la Empresa

La empresa cuenta con dos giros de negocio:

e Principal - 4649 — Venta al por menor de otros enseres domésticos

o Mazmorra Games vende juegos de mesa modernos directamente al

consumidor por distintas plataformas.

= Tienda Fisica

" www.mazmorragames.com

=  www.linio.com.pe

=  www.mercadolibre.com.pe

" Www.mazmorragames.com.pe

=  www.lumingo.com

=  www.oechle,pe

= www.promart.pe

= www.falabella.com.pe

=  www.simple.ripley.com.pe

e Secundaria 1 - 4764 — Venta al por mayor de juegos y juguetes en comercios

especializados


http://www.mazmorragames.com/
http://www.linio.com.pe/
http://www.mercadolibre.com.pe/
http://www.mazmorragames.com.pe/
http://www.lumingo,com/
http://www.oechle,pe/
http://www.promart.pe/
http://www.falabella.com.pe/
http://www.simple.ripley.com.pe/

o Mazmorra Games vende a otros negocios interesadas en contar con su
catalogo exclusivo y ofrece descuentos por cantidades de productos y trabaja
con:

= Tiendas especializadas de juegos de mesa
= Librerias
= Tiendas por departamentos

= Tiendas de Regalos

1.6. Tamaiio de la Empresa

M&V Investments S.A.C esta dentro de la categoria de microempresa. Sin embargo, para

el 2021 estara cambiando a MYPE, ya que su facturacion excedera los S/ 800,000.00.

Tabla 1.Requisitos de una microempresa.

MICROEMPRESA

NUMERO DE De uno (1) hasta diez (10) trabajadores inclusive.

TRABAJADORES

VENTAS ANUALES Hasta el monto maximo de 150 Unidades Impositivas
Tributarias (UIT) (*)

Fuente:Sunat.gob



1.7. Organigrama de la Empresa

Gerente
General

Gerente Gerente
Comercial Financiero

mw Compras [gmContabilidad

mm Logistica Jgm Marketing

VERES Legal

Grdfico 1. Organigrama de la empresa.

1.8. Mision y Vision de la Empresa

1.8.1. Mision

“Ayudar a recuperar la conexion con la familia, amigos y compaifieros de trabajo

que ha quedado relegada por la tecnologia y el estrés del dia a dia, mediante la

creacion de momentos divertidos y amenos al jugar juegos de mesa modernos.”



1.8.2. Vision

Ser la empresa mas importante del rubro con la esencia principal de que cada juego
que se venda tenga un impacto positivo en la vida cotidiana de los peruanos,

liberando estrés y uniendo lazos entre seres humanos.

1.9. Productos

Mazmorra Games ofrece una amplia variedad de juegos de mesa modernos que estan
divididos en las siguientes categorias:

e Juegos Infantiles

e Juegos Familiares

e Juegos para reuniones o fiestas

El catdlogo cuenta con mas de 500 titulos y todos los afios este aumenta

aproximadamente en 30 a 60 nuevos titulos de juegos.

Entre los mas conocidos, se encuentran:
e Juego Catan: Coloniza la isla de Catan, comercia con tus contrincantes y
construye carreteras, pueblos y ciudades para llegar a los 10 puntos y alzarte con

la victoria.



e Juego Carcassonne: El mapa se encuentra dividido en distintas fichas de
territorio que serdn elegidas al azar y posicionadas por los jugadores en cada
turno. La idea es ubicar las fichas de manera coherente en el escenario que
grupalmente se va creando y que, al pasar los turnos, va creciendo en tamafio y
variantes. Lo anterior se hace mas complejo en la medida de que los jugadores
buscan adelantarse a las movidas de su rival, cerrando los muros de sus ciudades
o acabando sus caminos para apoderarse de ellos y quedarse con los puntos que
otorgan.

e Juego Ubongo: Cada jugador tendré una plantilla y 12 piezas. Un jugador tirara
el dado y le dara la vuelta al reloj de arena. El simbolo que aparezca en el dado
indicara qué piezas se deben utilizar. Luego cada jugador intentara completar su
figura tan deprisa como pueda con las piezas correspondientes. El mas rapido
debera gritar “;Ubongo!”

e Juego Yogi: es un juego en el que no dejaras de reir. Juega con tus amigos y
retuéreete de risa... Tendras que sacar una carta que te indicard como debes

sujetarla; encima de la cabeza, contra la punta de la nariz, con el cuello... Mantén

las cartas en su sitio porque si caen estaras eliminado.

1.10. Mercado Objetivo

Mazmorra Games tiene publicos objetivos diferenciados de acuerdo con su linea de

negocio.



e Business to Business: Empresas dedicadas a la venta al por menor de productos

masivos enfocadas en un NSE A y B a nivel nacional.

e Business to Client: Personas de 8 a 70 afios que les interese el compartir tiempo
de calidad con familiares y amigos, con un espiritu competitivo y deseos de
liberar estrés con actividades distintas que pertenezcan a un NSE A y B de las

ciudades: Lima, Arequipa, Cusco, Trujillo y Piura.

1.11. Relacion de la empresa con la Sociedad

Mazmorra Games distribuye juegos de mesa modernos, ademas de ayudar a generar
momentos de diversion y compartir en familia, los productos en cuestion ayudan a
mantener la estabilidad mental al liberar el estrés y desarrollo de habilidades de

comunicacion y liderazgo con juegos cooperativos.

Capitulo 2: Desarrollo del perfil profesional

2.1. Descripcion del area

Area: Comercial y de Operaciones

El area se encarga de generar y mantener las relaciones comerciales tanto como con los

clientes finales, y los clientes empresa.



Para esto el area supervisa que todas las solicitudes, pedidos y o consultas sean

respondidas a la brevedad.

2.2. Descripcion del puesto

El puesto de Gerente Comercial y de Operaciones se encarga de realizar las compras de
proveedores internacionales y supervisar el proceso de importacion. Asi como gestionar
los procesos comerciales de la compaiia, en la linea B2B (Business to Business; Empresa
a Empresa) maneja la cartera de clientes directamente mientras que en la linea B2C
(Business to Client; Empresa a Cliente) se encarga de supervisar al personal que atiende
la tienda, de esta manera mantener estandares de satisfaccion ademas de cumplir las
metas de ventas fijadas. Adicional a esto, es responsable del inventario y sus
reposiciones. Y por ultimo el puesto requiere adquirir y analizar el feedback de ambos

tipos de clientes B2B y B2C para ir mejorando los procesos continuamente.

2.3. Funciones y Responsabilidades

Dentro de las funciones y responsabilidades tenemos:

e (Compras e Importaciones: Se arman los pedidos en base un presupuesto aprobado

por la gerencia, este tiene que estar basado en las proyecciones con respecto a las

ventas historicas.



Ampliacion de cartera de clientes: Hay que buscar empresas afines y no tan afines
que puedan comercializar nuestros productos para presentarles nuestra propuesta
e introducirlos dentro de su catdlogo.
Procesos de desaduanaje: Hay que recolectar y tramitar la documentacion
correspondiente para un proceso de importacion:

o Factura Comercial

o Packing List

o BL

o DUA
Gestionar y facturar las ordenes de los clientes B2B: Emitir la factura al cliente
para que pueda realizar el pago y reservar el stock para que este no sea vendido en
nuestros portales B2C.
Despachar las ordenes: Dar la instruccion a almacén para el armado y despacho
de los productos en un periodo de 24 a 48 horas de recibido el pago.
Crear y desarrollar estrategias de ventas para inducir la salida de stock deseada:
Incentivar la rotacion de productos que no han tenido el desempenio deseado con
descuentos especiales en la tienda o rebates para las ventas B2B.
Capacitar constantemente al personal: Se debe capacitar al personal de atencion al
cliente en la tienda en los nuevos productos y las campafias de promociones.
Medir los resultados: Mensualmente se ve el desempefio de ventas por canal y
vendedor, asi mismo se tiene que analizar la cantidad de cancelaciones,

devoluciones y quejas recibidas.



e Mejorar los procesos ya existentes: Se utiliza la informacion recolectada para
estipular algin cambio que ayude a reducir los indicadores negativos y potenciar

las estrategias que estan funcionando con buenos resultados.

2.4. Objetivos

Los objetivos del puesto son:
e Obtener un crecimiento de ventas anual minimo del 10%.
e Reposicion, cambio o emision de crédito a los clientes por productos con fallas de
fabrica en un tiempo menor a 72 horas.

e Cumplir con los 4 KPIS:
o Cantidad de ordenes generadas por canal de venta.
o Tiempos de despacho por orden facturada.
o Cantidad de quiebres de stock no actualizado en canales de ventas.

o Cantidad de quejas en tienda y retailers.

2.5. Evaluacion del desempeiio profesional

¢ Se fijan metas de ventas mensuales y se analizan semanalmente para ver el
desempefio, se analizan el monto de venta, productos vendidos y cantidad de
productos por codigo de producto vendido.

¢ Se fijan metas de comportamiento semestrales y se analizan mensualmente para ir
midiendo el progreso, se analizan la cantidad de quejas, reclamos, devoluciones,

asi como comentarios positivos.



¢ Se fijan metas anuales de venta para productos exclusivos de Mazmorra Games
que se analizan a fin de afio, se debe cumplir con un crecimiento de ventas
minimo del 10% con respecto al afio anterior para seguir manteniendo la

exclusividad en el territorio nacional de estos.

Asi mismo se tiene reuniones trimestrales con los clientes B2B para obtener un feedback
de su experiencia y sus necesidades, de esta manera se puede obtener informacion valiosa

para tomar en cuenta en el estado de nuestros procesos.

2.6.Desafios y limitaciones

e Laempresa inicié con un pequefio préstamo, por lo que el capital era un desafio
serio, se necesitaba trabajar en cantidades pequefias e ir creciendo poco a poco.

e Los productos no eran conocidos, por lo que el trabajo de posicionamiento fue un
gran desafio al inicio de operaciones.

e Laempresa al convertirse en distribuidores tiene la limitacion del territorio

peruano, por lo que cualquier venta internacional estaba descartada.

Capitulo 3: Antecedentes y Marco teorico

3.1. Antecedentes



Bazan Sanchez, A. A., Bernales Garcia, O., Huauya Arotinco, I. O., Leon Espino, P. F., &
Palomino Bonifaz, G. J. (2019). Analizaron el mercado de los juegos de mesa para iniciar
su “Proyecto Game Legend” una tienda de juegos de mesa online, utilizando herramientas
de recoleccion de informacion cuantitativa, tales como google analytics concluyen que en
el Pert se estd dando una revalorizacion en los momentos de calidad con los amigos y

familias, lo cual es un ambiente en el que los juegos de mesa encajan perfectamente.

Ubalter y Zamora (2017) en su tesis “Relacion del marketing directo y las ventas en
Falavania EIRL” realizaron un estudio cuantitativo correlacional con un disefio no
experimental transversal, se basaron en una muestra de 160,145 habitantes y concluyeron
que, si existe una relacion entre el marketing directo y las ventas de la empresa, generando
una aceptacion positiva en base a las actividades realizadas por la empresa, dentro de estas

estaban consideradas las demostraciones de los productos,

Blan y Osterwalder (2020) en su libro Testing business ideas nos hablan sobre la
importancia de la evidencia para comprobar o refutar nuestra hipotesis de la idea de

negocio, esta evidencia puede estar definida como:

Informacién generada a partir de un experimento o recolectada con trabajado de campo
Hechos que comprueban o refutan la hipdtesis.

La procedencia de la informacion puede que sea evidencia solida o muy efimera.



Segun la evidencia podemos definir que nuestra propuesta de valor consiste en ofrecer un
producto de entretenimiento de calidad que ofrezca una experiencia distinta desde el
momento de la compra hasta el momento de su uso. En el grafico dos y tres podremos ver

la propuesta de valor y el perfil del cliente.

Se prob¢ la propuesta en el mercado y la respuesta que se obtuvo fue positiva, los clientes
que ingresaban a la tienda probaban los juegos y una vez estuvieran seguro de cual o cuales

fuesen los juegos elegidos, procedian con una compra totalmente satisfactoria.

Gains

e Los juegos ayudan a conectar en familia
0 amigos.
e Generan nuevas oportunidades y
promueven las reuniones.
L e Ayudan a quitar el estrés del dia a dia.
* Venta de Juegos de Calidad \ e Ayudan a desarrollar habilidades como

AN
Products and
Services

Importados el liderazeo v la estrategia.
e Servicio de prueba y )

explicacion de juegos gratis. \
e Servicio de recomendacion

de juegos para ocasiones

especificas de acuerdo con

lo que indique el cliente Pain Reliever
e Venta de protectores para

los componentes de los

juegos

e Reducir el riesgo de comprar un juego
que no les guste.

e Molestia de que se malogren o echen a
perder componentes del juego al no
contar con protectores

e No saber que juego elegir con tanta
informacion disponiblex




Grdfico 2. Propuesta de valor.

Jobs

»  Unir a la familia.

Pains

»  Leer reglas para jugar.

= No entender el reglamento.
«  Inversion en bano al comprar
algo que no lo usaran, ya que

no lo entienden o los
decepciono.

«  Despejarse del trabajo.
- Experimentar cosas nuevas.

Grdfico 3. Perfil de cliente.

Sanchez Huerta (2020) en su libro Analisis FODA o DAFO nos comenta como esta

herramienta permite identificar la situacion actual de la empresa al tener de manera clara

las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades con las que contamos, este analisis le

permitio a Mazmorra Games corregir ciertas deficiencias e ir adaptandose para utilizar

nuevas estrategias en su desarrollo.



Fortalezas
Buen conocimiento del producto que se
vende.
Productos novedosos.
Atencion personalizada por cliente.
Precios mas econdmicos que comprar
directamente por amazon o ebay.
Pagina web con toda la informacion, fotos

y videos de todos los productos.

Oportunidades
Nivel de crecimiento exponencial ya que
el producto es nuevo en el pais.
Implementacion de ludotecas para uso
recreativo y educativo.
Licenciamiento de productos de marcas

conocidas a nombre de Mazmorra Games

Debilidades
Presupuesto bajo para marketing
Miedo del cliente por realizar compras
online.
Dificultad en encontrar personal de tienda
especializado.

Tienda fisica pequefia.

Amenazas
Tipo de cambio del ddlar, se compra en
dolares y se vende en soles.
Crisis Internacionales que aumenten
gastos logisticos.
Imitaciones de productos y copias

ilegales.

Grdfico 4. Matriz FODA.




3.2. Marco Teorico

En el Peru existia la misma oferta de juegos por muchos afios, estos se enfocaban en
niflos principalmente y jovenes, sin embargo, los juegos de mesa modernos se pueden
enfocar a distintos publicos, tanto nifios, jovenes como adultos, es por eso, que para
obtener un panorama mas claro se decide utilizar herramientas que nos ayudasen a

identificar y planificar nuestro modelo de negocio.

Osterwalder y Pigneur (2011) En su libro Generacion de Modelos de Negocios nos
cuentan que para disefiar un modelo existen nueve modulos que nos permiten plasmar y
analizar nuestro camino a seguir en base a nuestros socios, actividades, propuesta de
valor, recursos clave, relaciones deseadas con el cliente, canales de distribucion,
estructura de costo y flujo de ingresos. Estos se plasmaran en nuestro lienzo o canvas
ayudandonos a tener la informacién accesible y digerible permitiéndonos moldear y

mejorar nuestro modelo de negocio.



Key Partners

Proveedores de Productos

Devir Americas

Proceso Logistico

QOperaciones y Tramites

Aduaneros{Agencia de
Aduanas)

Marivan
Logistics(Agencia de
Carga)

Key Activities

Capacitacidn de Personal

Un personal capacitado
explicaria de manera
eficaz los juegos

Facilitar Informacidn

Lienar con toda la
informacion importante
la base de datos de la
pégina web para que
este al alcance del
consumidor

Inaguracion Simultines

Inagurar la tienda
fisica v online de
manera simultdnea
tendria un impacto
mayor

Value Proposition Customer Relationships

Atencidn Perosonalizada Atencion Personalizada

Perfilar &l cliente y
ofrecer opciones
acordes a su necesidad
o reguerimiento

Registro de clientes
para atenderlos de
manera perscnalizada

Customer Segments

Minorista

Clientes finales acorde
a nuestros publico
objetivo

Facilidad de Pago

Afiadir pasarela de
pago integrada a la
web para no truncar el
proceso de compra con
operacionss externas a
la plataforma web.

Calidad de Productos

Juegos nuevos y
distintos a la actual
oferta en el Pais, con
mejores componentes
y conceptos
innovadores que
participaban en ferias a

Key Resources

Tarjeta de Credito

Utilizada para compras
de stock internacional

Prestamo de 15 mil soles

Utilizado para la
implementacion de la
tienda y creacion de la
pagina web.

nivel mundial. Channels

Tienda Fisica Propia

Mazmorra Games en Ir
Los Conguistadores
158, Surco.

Tienda Online Propia

WWW.IM3Zmoragames.,
com

Tiendas por departamento

Saga Falabella, Oeschle

Librerias

Ibero y Estruendomudo
Librerias

Tiendas de jusgos
especializadas

Ponte Mosca, Play
Board Games, GD
Games, etc.

Mayorista

Tiendas especializadas
de juegos, Librenas,
Tiendas por
departamenta,
Cafeterias

Cost Strueture

Stock

Compra de Productos

Implementacion de Local
Cambios Electricos
Muebles

Permisos Municipales
Defensa Civil

Pagina Web

Dominio, Hosting,
Disefio

Planillas

Reclutamiento y
capacitacidn

Revenue Streams

Venta de Productos

Wentas al por menor
online y en tienda
fisica-

Wentas al por mayor a
EMpresas

Grdfico 5. Canvas.




Jobber y Lancaster (2012) en su libro Administracion de ventas Octava Edicion nos
comentan que sin importar la clasificacion del producto o servicio, este se tiene que ver
desde la perspectiva de lo que esta comprando el cliente, por ellos los juegos de mesa
para el cliente pueden representar distintos conceptos. Un momento de calidad en familia,
una actividad de ocio sano con amigos, una actividad de competencia y retos entre

camaradas.

De esta manera identificando los deseos y necesidades de los clientes se basa el enfoque

al presentarles el producto.

Asi mismo, indican que el marketing directo es una forma eficaz de prospectar y
concretar ventas, esto se debe a que cada vez se estamos mas conectados y podemos
obtener respuestas directas del consumidor las cuales pueden ser mediante:

e Teléfono o correo electronico

e Solicitud de catalogos o folletos de ventas

e Exposiciones en vivo de productos

e Participacion en agrupaciones

e Solicitud de demostraciones

Debido a este tipo de respuestas directas, la comunicacion se convierte interactiva.
Habilitando al negocio a poder facilitar informacion y beneficios promocionales de

manera inmediata, posibilitando la medicion de la respuesta. Al tener una tienda fisica y



un canal de venta online, se puede interactuar con el cliente, entendiendo sus necesidades

y moldeando nuestra propuesta de juegos en base a la informacién que brindan.

Bowersox (2007)en su libro Supply Chain Logistics Management nos comenta que para
Bowersox el canal de distribucion se puede definir como: “Una red de organizaciones e
instituciones que, en combinacidn, juegan todas las funciones necesarias para conectar a
los productores a los usuarios finales, a fin de realizar la tarea de marketing” lo que nos
lleva a entender que adicional al marketing directo, el canal de distribucion es una opcion
que se podria complementar y al mismo tiempo, cada organizacion puede realizar una
tarea de marketing directo de manera independiente, siendo el beneficiario de este labor
el producto. Con esto se delega una responsabilidad a nuestros clientes B2B, los cuales al
realizar sus propias actividades y explicacion de los juegos ofrecidos por Mazmorra

Games beneficiando al posicionamiento del juego en el pensamiento del consumidor.

Mazmorra Games es un establecimiento que combina la funcionalidad de una tienda y un
club de juegos de mesa, al igual que un hotel, con el propdsito de ofrecer a sus clientes
una experiencia que se asemeja a la satisfaccion, relajacion y momentos agradables de

entretenimiento.

En su articulo "La Industria del Entretenimiento: Tan Relevante Como la Vida Misma",
Aguilar (2016) nos recuerda que el entretenimiento y la busqueda de desconexion de la
realidad son aspectos fundamentales de la vida cotidiana, comparables a actividades

esenciales como respirar, comer o dormir. En este sentido, Mazmorra Games ha enfocado



su enfoque de ventas en ofrecer un servicio gratuito disefiado para generar satisfaccion,
con la intencion de que esta satisfaccion se traduzca en compras. Esto se debe a que los
consumidores, cuando se trata de gastar en entretenimiento, generalmente no

experimentan remordimientos.

Esto se refuerza en las palabras de Robert D. Reid y David C. Bojanic (2009), quienes
nos hablan sobre el marketing de experiencias. Este enfoque tiene como objetivo
principal la creacion de experiencias memorables que conduciran a la satisfaccion y la

fidelizacion de los clientes.

Por esta razon, la hospitalidad desempefia un papel crucial en las operaciones de nuestra
tienda. John R. Walker (2015), en su libro "Administracion de la Hospitalidad," relata la
vision de J.W. Marriott, quien fuera el presidente directivo de Marriott International, al
definir el "modo Marriott" como la forma de servir a los asociados, a los huéspedes y a la
comunidad. Es por eso que nuestro personal recibe una capacitacion oportuna, se les
provee de todas las herramientas necesarias, y estamos atentos a sus necesidades
laborales, e incluso en algunos casos, personales. Al cuidar de nuestro equipo, ellos, a su
vez, cuidan de nosotros, brindando el mejor servicio y atencion a nuestros clientes.

De igual manera se realizan eventos para acercarnos a la comunidad en centros
comerciales, parques y en nuestro local invitando a los residentes de Santiago de Surco a

que conozcan sobra el proyecto y sus bondades.



Segun Zeithaml y Bitner (2001), la satisfaccion del cliente se basa en la capacidad de un
servicio o producto para cumplir con sus expectativas. Cuando el servicio no alcanza sus
expectativas, se origina la insatisfaccion. Por otro lado, cuando el servicio supera las
expectativas del cliente, se crea una satisfaccion profunda que fomenta la lealtad del
cliente.

Es importante entender que los clientes que visitan nuestra tienda buscan productos que
les brinden entretenimiento, aunque a menudo no tienen una idea clara de cual podria ser
la opcidn correcta para ellos. Es aqui donde reconocemos que la mejor manera de
comprender las necesidades del cliente es haciendo preguntas y adaptandonos a sus
necesidades especificas. El servicio y la atencidon proporcionados por cada miembro de
nuestro equipo deben ser amables y pacientes mientras recopilamos la mayor cantidad de
informacion posible.

Posteriormente, nos sentamos con el cliente para que puedan probar los juegos,
experimentar el entretenimiento y, como consecuencia, deseen llevarse la experiencia

vivida en nuestro establecimiento a casa para revivirla cuando lo deseen.

Segun lo sefialado por Robert N. Lussier y Christopher F. Achua (2016), el liderazgo es
una cualidad esencial que los lideres, ya sean gerentes o no, deben poseer. La posicion
jerarquica es irrelevante en este sentido. Como gerente comercial, mi responsabilidad no
se limitaba inicamente a proporcionar la informacion necesaria, sino también a demostrar
a los colaboradores, mediante el ejemplo, los valores y la vision de la empresa.

Es por ello que, ademas de llevar a cabo las tareas propias del area operativa, también

asumia un papel de educador, convirtiendo cada momento en una oportunidad para



ensefar y demostrar que los intereses de la empresa priman por encima de la estructura
organizacional. Escuchaba atentamente las necesidades y opiniones de los colaboradores
con el objetivo de mejorar su experiencia laboral y su desempefio en las actividades de
atencion al cliente.

Ademas, se analizaba la informacion para tomar decisiones que optimizaran los procesos
y, como resultado, los resultados de la empresa. Todo esto se hacia teniendo en cuenta los
cinco elementos clave para ser un lider: la capacidad de influencia, el alineamiento con
los objetivos organizacionales, la gestion del cambio, la atencion a las personas y el

liderazgo de los seguidores.

Capitulo 4: Desarrollo de la experiencia profesional

3.1. Problema o reto presentado

El problema era la falta de variedad de juegos de mesa en el mercado con una oferta que no
habia cambiado afios. Mazmorra Games tenia que difundir y posicionar la amplia variedad
de juegos de mesa que existian en el mundo al Peru. El cliente promedio conocia los juegos

clasicos:



e Monopolio

e Uno

e Scrabble
e Damas

o Ajedrez

Y era el momento de ensefar un abanico de posibilidades de juegos para todas las edades y
situaciones. La empresa tenia que desarrollar un programa para promover la propuesta y

dar a conocer los juegos novedosos que importaba.

Para la propuesta de valor identificamos que algo muy usual en los consumidores era el
miedo a comprar algo nuevo que probablemente no entenderian o tal vez no les terminaria
agradando y por ende la inversion fue mala, generando un sentimiento de insatisfaccion;
asi que dentro de nuestra propuesta de valor nos concentramos en que el consumidor, al
concretar la compra con nosotros, este contento con su eleccion. La propuesta de valor
consistia en el ofrecer una explicacion y demostracion a detalle previa a la compra; por
ello, la tienda fisica contaba con un espacio para que pudieran probar los juegos y el
personal estaba capacitado para explicar y guiar al cliente como jugarlo hasta que éste
lograra entenderlo por completo y la pagina web contaba con informacion a detalle, escrita
y audiovisual para que se lograra entender el juego. En la tienda fisica no habia una
restriccion de tiempo, por lo que el cliente podia probar multiples juegos para poder tomar

una decision final.



Adicional a esto debido a que el precio promedio de los juegos superaba los ciento

cincuenta soles, se pudo identificar que era una necesidad para el cliente poder financiar el
juego que iba a comprar; por ello, se integrd una pasarela de pagos en la tienda online y en
la tienda fisica se ofrecio la posibilidad de pago con tarjetas de crédito y beneficio de pago

en cuotas sin intereses con las tarjetas Diners y BBVA.

Se presentaron diversos retos en el proceso de apertura los cuales se pudieron identificar en

las siguientes categorias:

Trabajadores: Se necesitaba personal con un perfil especifico que disfrute los juegos
de mesa y que tenga capacidad para explicar y comunicar el beneficio de todos

nuestros productos.

Financiero: Todos los productos son importados y estan afectos a percepcion, lo que
quiere decir que la empresa debia pagar parte del impuesto de las ventas que se
realizarian por adelantado; sin embargo, este recién seria pagado por el cliente al
realizar la venta en la realidad, esta medida pone una presion financiera ya que es

efectivo desembolsado y pagado a la Sunat.

Mercado: La demanda era muy especifica, la aficion de los juegos de mesa estaba y

aun se mantiene segmentado en 2 grupos de clientes:



e Los coleccionistas: Son personas muy aficionadas, que pagan lo que sea por
obtener el juego que buscan, sin embargo, son muy especificos en aquello que
desean adquirir por lo que no siempre sera algo sencillo de tener disponible o
conseguir.

e Los jugadores nuevos: Son cualquier persona que le gusta realizar una
actividad de entretenimiento, es un poco mas recatada, pero si encuentra algo
que le gusta, puede pagar por €I, no tiene un gusto en especifico y es muy

sencillo presentarle algo nuevo.

3.2. Objetivo general y objetivos especificos

e Objetivo General
Creacion de la empresa y una marca que fuera reconocida por ofrecer productos
novedosos, de alta calidad que creciera lo suficiente para optimizar sus costos y
poder abrir otros canales de venta mediante la distribucion a empresas terceras a

nosotros para una mayor difusion del hobby.

e Objetivo Especifico
o Tener un catdlogo amplio con opciones para todo tipo de personas.
o Tener los precios mas bajos del mercado.
o Crear una experiencia de compra distinta a la que estamos acostumbrados al poder
probar el producto previa a su compra.
o Ingresar a retails masivos para crear visibilidad y aumentar la oferta utilizando la

infraestructura con la que ya cuentan.



3.3. Metodologia presentada

Estudio de mercado:

e Benchmarking: Se tomo las tiendas que ya existian en el pais para analizar los

precios, procesos de venta y catdlogo de productos y obtener informacion valiosa

para mejorar nuestros propios procesos.

e Encuestas: Se encuest6 a 150 personas pertenecientes al grupo de Facebook

“Board Games Peru”, con principal objetivo el entender que esperarian de una

tienda de juegos de mesa modernos.

3.4. Soluciones planteadas

Tabla 2. Tabla comparativa de soluciones.

Peso Relativo

(o)

Solucion 1: Creacidon
de una tienda fisica y
virtual de juegos de
mesa importados de
editoriales
reconocidas a nivel

mundial

Soluciodn 2: Creacion

de una tienda fisica y

virtual de juegos de

mesa manufacturados y

creados en Pera

Calidad de

Productos

30

10




Variedad de

20 10 9
Productos
Premiaciones de

10 10 0
Productos
Costos de Compra | 30 8 5
Tiempo de

10 7 9
Abastecimiento
Total 100% 9.1 5.7

Fuente: Elaboracion propia.

Mazmorra Games opto por la solucion 1, debido a la ponderacion de los factores que

creian necesarios para el éxito de los productos en el pais.

Por otro lado, la empresa tendria que importar los productos, esto tenia aspectos positivos

como negativos.

Uno de los aspectos mas importantes eran los costos del producto, al comprarle a
empresas especializadas que editaban y manufacturaban juegos de mesa en cantidades
grandes, los precios que ofrecian eran muy por debajo de lo que se podria conseguir si se

hubiera querido manufacturar en Peru.




Los juegos de mesa participan todos los afios en premiaciones internacionales que
consideran como factores importantes la calidad de los componentes, la metodologia y
mecanicas del juego, el publico a quien esta dirigido y que tan buena es su aceptacion, lo
que les permite un impulsar las ventas a estas editoriales, algunos de estos premios son:

e Los Spiel de Jahres(Alemania)

e Kennerspiel des Jahres

e Juego del Afio(JDA Espaiia)

e As d’Or (Francia)

e Golden Geek Awards

Al armar el catalogo, se priorizo que los juegos contaran con algiin premio o nominacion,
esto permitiria a Mazmorra Games aprovechar el éxito que ya funciond en otro pais y

replicarlo en Peru.

Adicional a esto, todos estos juegos son fabricados en lugares especializadas en juegos de
mesa, lo que aseguraba un estandar de calidad sumamente alto, teniendo como resultado

un producto muy llamativo a los ojos del consumidor.



Actividades parainicio de proyecto Mazmorra Games

01/01/2017

30/03/2017 01/04/2017 02/04/2017 29/01/2017 - 16/07/2017

Seleccion de

Coordinacion de la Recepcién de la
Productos.

Programa de Copias
importacion. mercaderia.

de demostracion.

. Tramites de Campaiia de Aprobacion de
Implementacion de ) 3 .
la tienda permisos lanzamiento por permisos y
. municipales. redes sociales. licencias.

Lanzamiento de la Introduccion y Evento dia
tienda fisica y presentacion de internacional de los

virtual. juegos. juegos de mesa.

Prueba de
Desarrollo de la i : Evemo
agina web funcionamiento
commer correcto de la
ecommerce.

demostracion Open
pagina web.

Plaza.

Armado de
presupuesto(Tabla
3).

Grafico 6. Gantt del proyecto.



Tabla 3.Presupuesto de implementacion.

Presupuesto Implementacion

Tienda Fisica Soles Mercaderia Dolares
Instalaciéon de Piso Pak 20m2 S/ 480.00 | Compra Inicial [USD 2,580.00
Fluorescente x1 unidad S/ 20.00

Riel de 4 luces Led S/ 129.00

Counter de atencion S/ 850.00

Pozo Tierra S/ 4,000.00

Circuito Eléctrico trifasico S/ 500.00

Toma Corrientes e Interruptores S/ 160.00

Letrero simple en FOM S/ 120.00

Mesas plegables x4 unidades S/ 400.00

Sillas plegables x16 unidades S/ 640.00

Creacion de la pagina web S/ 3,500.00

Total Implementacion S/ 10,799.00 | Total USD 2,580.00

Fuente: Elaboracion propia.

e Definicion de costos y margenes.

Una vez se tuvo definido los productos a comprar, la empresa negocio tarifas con su

agente de carga y de aduanas, quienes serian de ahora en adelante sus socios




estratégicos para poder gestionar las importaciones y poder obtener un buen ratio de

costos de importacion.

Mazmorra Games decide utilizar el método de fijacion de precios por margen deseado
sobre el costo. Este es un método muy utilizado cuando los productos son importados vy,
se debe a que, las importaciones se manejan en dolares y siempre hay gastos variables
que pueden incurrir, de esta manera se podria proteger la utilidad deseada por la

empresa.

Ahora en el 2022, Mazmorra Games necesita que el margen por producto sea minimo
de un 60% por encima del costo, esto se realiza de tal manera ya que, al distribuir a
otras tiendas (B2B) se les ofrece un descuento variable del 25% al 35%, dependiendo de
la escala en la que se encuentre el cliente (Tabla 4) y una vez aplicado éste descuento,

Mazmorra Games obtiene una utilidad minima del 30% en promedio.

e Plan de Introduccion y presentacion de juegos (Indicar la duracion en el Gantt)

Las marcas de juegos que se comercializaron al inicio de la tienda fueron:
o Devir
o Asmodee

o Gigamic



Mazmorra Games tenia muy claro aspectos especificos del negocio y del rubro en el
Peru, los juegos de mesa no estaban en tendencia, no era algo masivo y no era
visualmente entendible para el consumidor que no lo conocia; sin embargo, en Europa y
Estados unidos, esto era un boom. Para resolver estos problemas se tomaron varias

acciones:

e Programa de copias de demostracion:

o Se abrio 1 copia de cada juego que se encontraba en la tienda disponible para la venta
y se armo una ludoteca.

o Se capacito al personal para que tuvieran conocimiento del concepto y las reglas de
los juegos.

o Se habilité un area con mesas y sillas donde los clientes no podrian solo ver los
componentes o los juegos, la persona encargada de atencion los haria probarlo y
experimentar los juegos que les llamaran la atencion.

o Se realizaron eventos que atrajeran a clientes a probar y experimentar los juegos en la
misma tienda, centros comerciales y centros educativos como la Universidad

Catolica, Euroidiomas, entre otros.

e C(lasificacion de productos:
o Se identifico y segmento los juegos en categorias que pudieran facilitar las
sugerencias y resolver rapidamente las necesidades de los clientes:
= Juegos para 2 personas

= Juegos para reuniones



= Juegos para nifios
= Juegos cooperativos

= Juegos para jugar en familia

o Limitacion de opciones para cerrar ventas:
= Se removiod todos los juegos de demostracion abiertos de la ludoteca que
no se tuvieran en stock para limitar la opcidon de compra al cliente a algo

que estuviera disponible.

Programa club de juegos de mesa

Para incentivar visitas a la tienda se inicid el programa de club de juegos de mesa, cada 3
visitas que tenia una persona a la tienda, podia reclamar un cupon de descuento de 10
soles para compras, este, se podia acumular hasta tres veces y la diferencia podria pagarla

en efectivo o con tarjetas de crédito o débito.




Foto 1. Dia regular de semana con jugadores asiduos.

Plan de activacion e incremento de ventas online

El e-commerce era un complemento. Las ventas representaban el 30% de las ventas

totales, siendo el 70% de las ventas por la tienda fisica.

Al ser productos no muy conocidos, requerian una explicacion previa hacia el cliente. El
hecho de que son muy buenos y sencillos de entender hacian que la tasa de conversion
fuera del 80% cada vez que explicdramos un juego; sin embargo, en la web, al no tener
alguien que le explicase el juego, requeria que el cliente se diera el tiempo de investigarlo

por su cuenta, ver nuestras fotos, leer toda la sinopsis, ver el video explicativo, etc.

Por lo anterior, es que designamos una persona encargada de la atencion virtual. La
pagina web cuenta con un chat, el cual te indica cuando una persona esta en linea en tu

pagina y notifica cuando alguien escribe alguna pregunta.

La responsabilidad de este trabajador era el atender cualquier consulta, recomendar y
direccionar a los clientes de manera virtual para que pueda concretar las compras.
Ademas de esto, ya que el software nos permitia visualizar cuando alguien navegaba por
nuestra web, era responsabilidad de este trabajador escribirle al cliente y ofrecer su ayuda

para tratar de cerrar una venta.



Otro factor que las ventas fuesen bajas era que las compras online era un tabu para la
mayoria de la poblacion peruana. Se encontré mucha desconfianza y miedo al utilizar
medios de pagos online; sobre todo, de empresas que no son conocidas en el mercado
como lo era Mazmorra Games en ese momento. Por esa razon, se decidio crear alianzas

con empresas que se dedicaran a las ventas online (Marketplace).

A 1nicios del 2018 se inicid operaciones con Linio.com y Falabella.com. Al ser un
mercado por desarrollar y sabiendo que estas empresas no apostarian por un catalogo tan
amplio con més de 300 Skus, se decidio seleccionar un solo producto, este seria el juego

Catan.

Mazmorra Games esta 7' asistiendo a Dia Internacional de los Juegos de Mesa en
Mazmorra Games.
Publicado por Martin Grillo @ - 29 de abril de 2017 - @

N Bl '_..:_ 8l _A-_ﬁu.nnum“k

I

Foto 5. Evento por el dia internacional de los juegos de mesa.



Mazmorra Games
Publicado por Instagram @ - 16 de julio de 2017 - Instagram - @

Hacemos llegar los
Jueqos de Mesa
a mas personas

PRUEBALOS GRATIS!

Te esperamos en:
C. C. Open Dlaza Atocongo
El Domingo 6 de Julio
De 4:30pm a 7:00pm

Foto 6. Evento de prueba de juegos gratis C.C. Open Plaza.

3.5. Resultados obtenidos

e Programa club de juegos de mesa
Las medidas explicadas hasta el momento adicionaron un nuevo rubro a la empresa,
convirtiéndola mas alla que una simple tienda de ventas al por menor de juegos de mesa,
era también un club de juegos de mesa. Los clientes se volvieron asiduos. Se acercaban
con amigos, hijos, con su familia y se les brindaba el servicio de explicaciéon de los
juegos. Este servicio no tenia un costo, ya que vimos que estos grupos que venian a jugar,
sumaban nuevos potenciales clientes que eventualmente querrian comprar su propia copia

del juego que les gusto.



e Plan de activacion e incremento de ventas online

Como resultados la tasa de conversion para la pagina web paso de ser del 0.5% al 1%.

Personas et R
@ Numero de visitas y visitantes Onicos Visitas lotal de visitas: 353228
106731 : Total de visitantes: 346675
100000
0 &3 Exportar C5V
60000
40000 f,,f"’
20000 ol
1]
1 2 4 B 8 10 12 Mes

Grdfico 5.Visitas y visitantes de la pagina www.mazmorragames.com.pe en el 2018.

En conjunto con las estrategias de ventas en el local fisico y las estrategias de ventas
online, Catan se volvié conocido poco a poco en el Pera. Para el 2017, cuando Mazmorra
Games inicio en el Peru existian 3 tiendas especializadas en ventas de juegos de mesa
modernos: Dia de Juegos, Juegos Ponte Mosca y Galaxy Dice. En conjunto, sus ventas de
Catan no superaban las cincuenta unidades al afio. Gracias a la introduccion realizada por
Mazmorra Games en canales importantes como Linio y Falabella, ahora hay un gran

interés en estos productos y es un negocio atractivo.

El autor de este trabajo, durante el desarrollo y crecimiento de su empresa ha tenido que

aplicar distintos conocimientos y estrategias para obtener los mejores resultados. Es


http://www.mazmorragames.com.pe/

gracias a esto que ahora en el 2022 Mazmorra Games actualmente distribuye juegos de
mesas y rompecabezas a mas de 50 puntos de venta, dentro de estos estan:

e Librerias

e Tiendas por departamentos

e Tiendas especializadas

Gracias al buen manejo logistico y de marcas en el Pais, mas marcas estan confiando en
Mazmorra Games como distribuidora, y ahora cuenta con la representacion exclusiva de
las siguientes marcas en el territorio peruano:

e Devir

e Gigamic

e Blue Orange Games

e Maldon

e TCG Factory

e RocketLemons

e Ludoismo

e Cloudberries

e CobbleHills

e GDM

e Loki



Capitulo 5: Conclusiones y Recomendaciones

5.1. Conclusiones

e Tomando en cuenta las cinco competencias de la carrera de Administracion
Hotelera, podemos concluir que la empresa ha logrado establecerse como lider
en la industria de juegos de mesa en el Perti. Su éxito radica en la capacidad
de brindar experiencias de alto valor a sus clientes y en su enfoque en la
satisfaccion del cliente, lo que ha sido esencial para fidelizar a su clientela

diversa.

e Mazmorra Games ha demostrado ser una organizacion que valora la
importancia de proporcionar a sus clientes un amplio catdlogo de juegos de
mesa que atiende a una variedad de publicos, desde nifios hasta adultos.
Ademas, la empresa se ha destacado por su compromiso con la sostenibilidad,
aplicando estrategias que consideran los objetivos de desarrollo sostenible y
respetan el entorno social y ambiental, todos los productos comercializados
son hechos de materiales reciclados y tienen un bajo impacto contra la

naturaleza al ser materiales biodegradables.

e En términos de gestion empresarial, Mazmorra Games ha tomado decisiones
acertadas al administrar su catdlogo de juegos y al relacionarse con sus

clientes. Ha utilizado herramientas financieras y administrativas para lograr



los objetivos de la organizacién y competir con €xito en un entorno

multicultural.

La comunicacion efectiva y las habilidades de servicio son otro pilar en el que
la empresa ha sobresalido. El personal de Mazmorra Games ha desarrollado
competencias comunicativas que les permiten transmitir la cultura de servicios
de la organizacién de manera efectiva y brindar un entorno de alto valor tanto

a clientes nuevos como antiguos.

En cuanto a la gestion de recursos, la empresa ha demostrado su capacidad
para identificar y aplicar conocimientos y habilidades necesarios para
optimizar las operaciones. Se han enfocado en el disefio y equipamiento de
empresas de servicios, lo que ha permitido maximizar los recursos disponibles
y generar un valor diferencial en el mercado. La informacion siempre fue
clave y poder proporcionarla de manera rapida y efectiva fue la motivacion
que permiti6 la estandarizacion y clasificacion de la informacion, haciéndola

facil de digerir y encontrar por los colaboradores para su uso.

Finalmente, en términos de liderazgo y trabajo en equipo, el autor ha evaluado
los principios de liderazgo necesarios en una industria diversa y global. Ha
aplicado procedimientos de gestion de talento humano que generan valor para
la empresa, manteniendo un compromiso ético y social. Ademas, ha

reconocido la importancia de formar equipos de trabajo responsables y



flexibles con valores éticos para contribuir al desarrollo del sector en el que
opera con una estructura horizontal teniendo abierta la puerta a la obtencion

de informacion para una mejora continua.

Las demostraciones de los juegos en la tienda han tenido un impacto
significativo en las ventas. Su eficacia es tan notable que grandes tiendas por
departamentos, como Falabella y Crisol, han destinado espacios para exhibir y

permitir la prueba de los juegos.

La incursion en Falabella ha representado un hito significativo para Mazmorra
Games. La infraestructura de Falabella ha incrementado la visibilidad de los
productos, generando un mayor interés por parte de otras empresas que ahora

buscan mostrar y comercializar los juegos.

En resumen, Mazmorra Games ha logrado alcanzar sus objetivos al aplicar de
manera efectiva estos fundamentos. Su enfoque en la satisfaccion del cliente,
la atencion al detalle y la calidad de sus servicios son clave para su éxito
continuo. Su compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social
también son aspectos destacados de su modelo de negocio. Mazmorra Games
ha logrado expandir gradualmente su catalogo, incorporando nuevos titulos de
juegos de mesa que estan ganando reconocimiento en el mercado peruano.
Este éxito es el resultado del esfuerzo de posicionamiento realizado por el
equipo. Inicialmente, el catdlogo contaba con 20 productos, pero en la

actualidad se dispone de mas de 500 titulos en stock.



5.2.Recomendaciones

Dado que los juegos de mesa contintian evolucionando con nuevos lanzamientos cada
afo, es fundamental que Mazmorra Games mantenga su labor de actualizacién y
expansion del catalogo con novedades que sigan atrayendo al publico a este
pasatiempo.

Mantener un estandar de precios accesibles y productos de calidad es esencial para el
desarrollo continuo de este sector en el Pert. A medida que el interés en este
pasatiempo crezca, se podrian generar oportunidades para empresas extranjeras
interesadas en ingresar al mercado peruano.

A pesar de las limitaciones impuestas por la pandemia de COVID-19, existen
oportunidades para desarrollar nuevas formas de presentar y exhibir productos a los
clientes. Se recomienda mantener el enfoque en permitir a los clientes conocer los
productos antes de la compra, asegurando asi una experiencia de compra totalmente
satisfactoria.

El papel de las tiendas por departamento ha sido y seguira siendo crucial para el
desarrollo del sector en el Peru. Los canales de distribucion y venta que ofrecen estas
tiendas contribuyen significativamente a la exposicion y adopcion de los juegos de
mesa a nivel nacional. Es esencial fortalecer y mantener una relacion sélida con estas

tiendas, ya que son aliados clave en la introduccion de los juegos de mesa modernos.
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Anexos

Tabla 4. Escalas de descuento para ventas al por mayor segun categoria de cliente.

Tiendas

Emprendedores
COMPRA INICIAL S/ 8,01 COMPRA INICIAL S/ 500.00

Marca Descuento base x Unidad |Min 3 unidades |Case Monto Minimo 3 Unidades Conceptos

Blue Orange 35% 37% 40% Pedido minimo S/500 25% JDM y Accesorios
Gigamic 35% 37% 40% Pedido minimo S/1500 30% JDM y Accesorios
Maldon 35% 37% 40% Pedido minimo 5/3000 35% JDM y Accesorios
Cloudberries 35% 37% 40%

GDM 35% 37% 40%

Loki 35% 37% 40%

Ludoismo 35% 37% 40%

Rocket Lemons 35% 37% 40%

TCG Factory 35% 37% 40%

Devir 35% 37% 38%

Las demas Marcas 35%

Tabla 5. Listado de clientes Business to business de M&V Investments S.A.C. (Mazmorra Games)

Nro. Clientes Puntos de Venta
1 Ibero Librerias 10
2 Estruendomudo Librerias 3
3 Saga Falabella 10
4 A que Jugamos 1
5 Alfieri Hobby Center 1
6 Amalia Saric Puzzles 1
7 Cheryl Antonella Juegos de Mesa AQP 1
8 Cuy Games 4
9 DevHouse 1
10 El Tablero de Otto 1
11 Espacios Ludicos 1




12 Eureka Café Ludico 2
13 Game Club 1
14 GD Games 1
15 Hobbies & Hobbits 1
16 Juegos Ponte Mosca 1
17 Jugueteria Caramba 2
18 Juogalo 1
19 La Isla del Mono 1
20 La Ultima Pieza 1
21 MaxPlay 1
22 PaComerLudico 1
23 Meet Meeple 1
24 Paloma Books and More 1
25 Piezas en Piezas 2
26 Play Board Games 3
27 Tu Turno Peru 1
28 Victory Point 1
29 Shadow Duel 1
30 Mas que Juegos Tacna 1
31 Ludomania 1
32 Te Juego 1
33 The Monkey Planet 1

Total de Locales 61




DEVIR AMERICAS

Foto 8. Demostraciones de juegos en la Feria Internacional del Libro 2019.
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