CAPITULO |
INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES

El presente plan de negocios esta relacionado con la creacion de un centro
recreativo para adultos mayores de 65 afos, el mismo estara ubicado en el sur
de Bolivia en el departamento de Tarija donde emerge un lugar de ensuefio

con sus bellos paisajes, su historia y su gente.

El departamento de Tarija presenta 583.300 habitantes de los cuales el 7.5%,
es decir, 43.748 son personas mayores de 65 afios segun el INE y su ultima
proyeccion estadistica para el 2020 donde se determind que la esperanza de

vida es de 71 afios para varones y 78 afios para mujeres.

Tarija cuenta con un Hogar para ancianos llamado “Santa Teresa de Jornet”
gue se encuentra ubicado sobre la calle Santa Cruz antes de llegar a la calle
Felipe Echazu, que alberga alrededor de 160 ancianos por afio, el hogar se
encarga del cuidado fisico y mental de los ancianos ofreciéndoles un techo,
comida y actividades recreativas. Este hogar recibe dinero de parte de la
Gobernacion destinado a la alimentacion, vestimenta, material de higiene y
limpieza, la Administracion que estda a cargo de la Congregacion las
Hermanitas de los Ancianos Desamparados realiza campafias para la
recoleccion de ropa y pafiales. Ademas, cuenta con servicio comunitario para

las personas que desean ir a hacer algun trabajo social.

Numerosas investigaciones han demostrado que la tercera edad no tiene
necesariamente que ser un periodo de la vida en que predomine o se haga
inevitable un deterioro fatal de las capacidades fisicas e intelectuales, ya que
si las personas de la tercera edad muestran la necesaria motivacién y la
intencidon de mantener un estilo de vida activa y productiva, y si se les propicia

condiciones para desenvolverse en un entorno agradable y estimulante, el cual



favorezca experiencias de aprendizaje y se reconozcan y estimulen los
esfuerzos por alcanzar determinados logros, en cuanto a participacion en

actividades de diversa indole, la vejez puede evitarse o demorarse.

La ocupacion creativa del tiempo libre del adulto mayor, constituye un aspecto
importante en la calidad de vida de las personas de la tercera edad; de esta
manera la participacion del anciano en actividades recreativas de
entretenimiento y relacionamiento social, es de vital importancia. Las
actividades de tipo socio-cultural se orientan a combatir el aislamiento y la
soledad en el anciano. Es por ello, que se considera conveniente la creacion

de un centro recreativo para las personas de la tercera edad.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.2.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

En la ciudad de Tarija no existe una empresa o institucion que ofrezca
actividades recreativas para personas de la tercera edad, por lo que hoy en
dia se puede observar que los unicos lugares donde recurren a socializar son
las diversas plazas y plazuelas de nuestra ciudad; es por eso que el Centro
Recreativo para personas de la tercera edad surge como oportunidad para
llevarlo a cabo ya que es un proyecto factible y es un mercado que se
encuentra desatendido. El centro recreativo es una excelente opcion para
nuestros clientes ya que a través de actividades fisicas y mentales ellos

puedan aprender, distraerse, salir de la rutina, sentirse felices y llenos de vida.

1.2.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Ante la busqueda de satisfaccion de nuestros clientes potenciales, y por
consiguiente el logro de la rentabilidad y viabilidad en el mercado, para un

centro recreativo, es cada vez mayor la necesidad de definir un curso de acciéon



bien pensado y planeado, como también una direccion definida con las
estrategias correspondientes para alcanzar los resultados esperados.

Ademas, por encontrarnos actualmente inmersos en una sociedad en donde
sb6lo se considera importante y necesario a las personas economica y
socialmente activas; se pretende que el anciano vuelva a ocupar el sitio
trascendental en el seno familiar. Actualmente, las personas de la tercera edad
por un lado, son personas jubiladas, retiradas, cuyos ingresos bajan
notablemente y se limitan a una pensién disminuida que solo les alcanza para
solventar los requerimientos mas indispensables como ser la alimentacion y
medicamentos, y por otro lado, existen quienes viven junto a sus hijos, los que
poseen vivienda la alquilan para obtener ingresos para su sustento; entonces,
Si se cree errbneamente que son importantes Unicamente las personas que
aportan de manera economica ¢.en donde quedan los abuelos, cuyos ingresos
son para su sustento y para curar los males que con la edad aquejan a estas
personas?. Por estas razones, la persona adulta mayor se retira, se aisla, ala
“‘comodidad” de cuatro paredes que constituyen su mundo en donde la soledad
es la unica compairiera, porque los hijos se encuentran ocupados, trabajando,
y ya no hay tiempo peor aun paciencia para escuchar las historias repetitivas

de los adultos mayores.

Esta actitud es una razon mas para favorecer su integracion y que se haya
tomado la decision de proponer la creacion de un Centro Recreativo para las
personas de la tercera edad, lugar en donde encontraran principalmente
afecto, y para los parientes mas cercanos quienes estan a cargo del adulto
mayor la confianza de que sus padres, abuelos, etc., se encuentran en un lugar
seguro, confortable, al cuidado de personas especializadas durante un

determinado momento del dia.



1.2.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

Con el presente proyecto de grado se pretende hacer un estudio, el cual se
determinara si es viable la implementacion de un centro recreativo para las
personas de la tercera edad donde se ofrezca un servicio 6ptimo y seguro, ya
gue permitira solucionar las necesidades de las familias (entendemos a los
hijos, hijas, nietos y tutores). Se ofrece un ambiente cémodo, agradable donde
se tiene como valor agregado el carifio, la comprension y el acompafamiento

y asi brindar a este grupo etario una atencion de calidad.

1.3 OBJETIVOS
1.3.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocio para la creacion de un Centro Recreativo para
personas de la tercera edad donde se oferte una variedad de servicios,
caracterizados por un alto grado de calidad y asistencia enfocado en la
recreacion; para asi contribuir a mejorar la calidad de vida y la salud de las
personas de la tercera edad de la ciudad de Tarija tomando en cuenta sus

preferencias y necesidades.

1.3.2 OBJETIVO ESPECIFICO

Los objetivos especificos son los siguientes:

% Elaborar un analisis del macro y micro entorno para conocer las
oportunidades y amenazas que afectaria al centro recreativo para las
personas de la tercera edad en la ciudad de Tarija.

% Realizar un Estudio de mercado para conocer la aceptacion del servicio,

asi como las preferencias de nuestros consumidores.
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Elaborar un plan de marketing del servicio recreativo para las personas de
la tercera edad para la fijacion de estrategias.

Determinar el proceso del servicio para definir el flujo mas adecuado para
la atencién a la persona de la tercera en el centro recreativo.

Realizar un plan organizacional y de gestion de personas definiendo la
estructura organizacional, funciones, asi como el proceso para cubrir y
mantener cubiertos los puestos en la estructura organizacional.

Realizar un estudio econdmico y financiero para determinar la viabilidad
del negocio con indicadores de evaluacién como el VAN, TIR, RN y PR del
centro recreativo.

Elabora un plan de implementacién y contingencia para el centro

recreativo.

1.4 MARCO METODOLOGICO

La metodologia que se empleara en el presente proyecto de grado sera:

7
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La investigacion exploratoria, que permite un acercamiento cientifico al
problema de investigacion. La fuente de informacion secundaria se obtuvo
revisando libros, e-book, tesis, visitando paginas web.

Asi mismo con la investigacion descriptiva que nos permite describir las
caracteristicas de nuestro mercado meta, se aplicé cuestionarios a traves
de un formulario de preguntas mediante la aplicacion google form, debido
a la emergencia sanitaria que dificulta la aplicacion de forma directa, peor
aun a las personas de la tercera edad que se constituye el mercado

objetivo.



1.5 ALCANCE DE LA INVESTIGACION

Se considera dos alcances a haber:

1.5.1 ALCANCE TEMPORAL

El presente trabajo de investigacion se tomara en cuenta datos e informacion
de la gestion 2020 - 2021 (para efectos de trabajo de campo). El horizonte de
planificacion para el presente plan de negocios seré de 5 afios.

1.5.2 ALCANCE ESPACIAL
La investigacion de este plan de negocio se realiza en el Departamento de

Tarija, Provincia Cercado, donde tendra como sujeto de estudio a las personas
de la tercera edad del area urbana.



CAPITULO Il
ANALISIS DEL MACRO Y MICROENTORNO

2.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO

A continuacion, se presentan las variables del entorno politico, econémico,
sociocultural, tecnolégico, y ambiental, considerados de mayor relevancia para
el presente plan de negocios.

2.1.1 ENTORNO POLITICO-LEGAL

Bolivia continda registrando un alto indice de deshonestidad por su ineficacia
para sancionar y evitar actos de corrupcion con un indicador sintético de
corrupcion de 75% (CESLA, 2020) implica un nivel alto de corrupcion y
debilidad extrema en politica anticorrupcion, que supera a la media de
Latinoamérica que es del 67.25%; lo que le resta condiciones que permitan
avanzar con el desarrollo ademas con la paralizacion de grandes proyectos
publicos y privados que reactiven la economia; los casos de corrupcion no ha
hecho mas que degradar la confianza para la inversién publica y privada,

incluso para el consumo interno.

Luego de las elecciones resultd ganador el ciudadano Luis Arce Catacora el
mismo que fue investido como presidente, manifiesta que se inicia una nueva
etapa con un gobierno para todos y todas, anuncia en su discurso el dirigente
del Movimiento al Socialismo, que vuelve a dirigir el pais tras un afio de
convulsiones politicas, y la cooperacion de la mayoria parlamentaria en el
nuevo Plan de Gobierno para recuperar el clima de confianza en la cual

situacion de pandemia con el COVID-19.



La pandemia oblig6 al gobierno a ofrecer servicios digitados de un dia para otro
y a los ciudadanos a utilizar los mismos mediante un canal con el que pocos
estaban familiarizados para poder acceder a los servicios que necesitaban;
debiendo seguir digitalizdndose mas servicios que estén en linea de principio a

fin.

Fomentar el cumplimiento y fortalecer la seguridad de la cadena logistica
internacional, a partir de la emision de una certificacion que acredita que las
empresas adscritas cumplen con estandares minimos de seguridad que
garantiza la seguridad de sus procesos y operaciones comerciales; para que
los operadores con certificado OEA vigente obtienen beneficios en materia de
control, simplificacion y agilizacion de tramites que se traducen en mejoras de
competitividad y nuevas oportunidades de crecimiento. Y las importaciones de
minimas cuantias, lo que van a hacer importacion de mercaderia no necesitan
un despachante de aduana. Importaciones mediante internet con precios

menores o iguales a $us. 100

La dureza y el rol sancionador dominante de las instituciones no hace mas que
abrir mas la brecha entre estas y los empresarios, lo que da lugar a la
informalidad empresarial que actualmente esta en 73.2%. La pandemia del
Covid-19 provocé confinamientos para evitar la propagacion de la enfermedad
en el territorio nacional, y esto provoco la casi paralizacion de las actividades
econdmicas, pero alentd mas la informalidad y el contrabando, por ello, las
ferias se incrementaron. Los empresarios de Potosi y Tarija sefialan en un
pronunciamiento que el comercio ilegal aumenté desde la frontera con
Argentina. Por ello, concluimos que si bien la situacidon descrita representa una
amenaza existe gran expectativa de los empresarios y poblacion en general

gue esta mejorara a consecuencia del cambio presidencial.

Debido a la situacion de pandemia al cierre de locales de entretenimiento,



diversion, etc. Principalmente para los grupos vulnerables son restringidas con
alto grado de exigencia en normas de bioseguridad esto hace que muy pocas
actividades empresariales busquen la apertura de estas para generar ingresos
y también empleos.

Asimismo, debido al confinamiento varias empresas se vieron en la triste
realidad de proceder al despido de empleados por laimposibilidad de pagar sus
salarios por el no ingreso a las arcas de la empresa y por consiguiente el
incremento del desempleo de un 4.83% del 2019 al 8.4% en 2020 en enero de
2021 ha mejorado al 8%.

Regula los derechos, garantias y deberes de las personas adultas mayores en
el Estado Plurinacional de Bolivia, de acuerdo a la Ley N° 369 que es la Ley
General de las personas adultas mayores. Asimismo, la Constitucion Politica
del Estado (CPE)en sus articulos 67 y 68 establece que las personas adultas

mayores tienen derecho a una vejez digna con calidad y calidez humana.

Descuentos y privilegios en favor de las personas de 60 afios 0 mas que
mediante la Ley 1886 obtienen un descuento del 20% en los servicios basicos,
asi como en los impuestos a los inmuebles, en servicios de transporte de
pasajeros, aéreos, ferroviario y fluvial, asi como en el transporte publico

terrestre interdepartamental e interprovincial.

El seguro de salud para el adulto mayor de acuerdo a la Ley 3323 con
prestaciones de salud en todos los niveles de atencion del Sistema Nacional de
Salud a ciudadanos mayores de 60 afios de edad. Asimismo, la norma
garantiza beneficiarse con una renta vitalicia de vejez, asi como obtener
atencion, proteccidn, recreacién, descanso y ocupacion social, de acuerdo con
sus capacidades y posibilidades. También esta norma prohibe y sanciona toda

forma de maltrato, abandono, violencia y discriminacion.



A nivel departamental se ha aprobado la Ley de la Canasta Alimentaria. EI 5 de

marzo del 2018, en la Casa del Adulto Mayor, se llevo a cabo el lanzamiento

del Club Terapéutico para las personas adultas mayores, con el fin de brindar

espacios de encuentro orientados al desarrollo de programas de prevencion,

estimulacion y mantenimiento de las areas funcionales cognitivas y sociales

para promover el envejecimiento activo y saludable son estos aspectos que

seran contribuidos con el desarrollo del Plan de negocio del centro de recreativo

para la persona de la tercera edad en la ciudad de Tarija.

A continuacion, se presenta la siguiente Tabla N° 1 con las principales variables

del entorno politico-legal:

TABLAN° 1

ENTORNO POLITICO - LEGAL

VARIABLES TENDENCIA EFECTO O/A FUENTE
Percepcion Q\Ietg”ri]&\;zl gftfe?:;pe?:on y Frenq en_?l desarrolloy https://www.ces_la.com/info
dela politica anticorrupcion paralizacion de proyectos Amenaza | Mme-de-corrupcion-en-
corrupcion publicos y privados balivia.php
Gobemar para todos y Ejec_ucién del Plan de ’ https:/_/www._dw.com/es/luis
Estabilidad | todas tras la posesion del Gobierno con la mayoria _ -arcg—lnvestldo—co_mo—
Politica nuevo Presidente del parlamentanapara Oportunidad [presidente-de-bolivia/a-
Estado Plurinacional recuperar el clima de 55536632
confianza
La pandemia oblig6 al . https://blogs.iadb.org/admi
ACCE_S_O a gob‘?erno a ofrecegr] servicios I:g:\ﬂlcl?gslijgggr%jlgs en nisl?racion—q ’
Servicios digitales de un dia para . . i icios-
digitales otgo yalos ciudadgnos a |linea, para evitar brechas - pﬂg:;giﬁfﬂ:{gfas_
incluyentes | utilizar. en el acceso y experiencias Oportunidad p—pandemia-que-hemos-
seguros y pre;encnales que pongan dido-de-los-
faciles. en riesgo la salud, aprendido-de-l0s-
ciudadanos/
Simplificar tramites - https://ibce.org.bo/imag
Tramites aduzneros para las Fomento_al cumplimiento es/publicaciones/ce-
Aduaneros | ; i en materia Eje cont_r_ol, . . facilitaci
e importaciones simplificacion y agilizacién | Oportunidad | 285-facilitacion-
importacion Fje tram|t.es para las comercio-exterior-
importaciones. AN.pdf
niomaidas 'y o|Cleme  de  Empresas o000, Tap0i2?
contrabando de bienes nacmnales. por la I : =
. desde la Argentina. competencia desleal y el Sléconomla'?hp'n_ﬂ&_
Nivel de despido a trabajadores. baja-productividad-pero-
informalidad y Amenaza crece-informalidad-y-
contrabando contrabando
https://mundo.sputniknews.
com/20210108/-bolivia-
2021-un-modelo-
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https://www.cesla.com/informe-de-corrupcion-en-bolivia.php
https://www.cesla.com/informe-de-corrupcion-en-bolivia.php
https://www.cesla.com/informe-de-corrupcion-en-bolivia.php
https://www.dw.com/es/luis-arce-investido-como-presidente-de-bolivia/a-55536632
https://www.dw.com/es/luis-arce-investido-como-presidente-de-bolivia/a-55536632
https://www.dw.com/es/luis-arce-investido-como-presidente-de-bolivia/a-55536632
https://www.dw.com/es/luis-arce-investido-como-presidente-de-bolivia/a-55536632
https://blogs.iadb.org/administracion-publica/es/servicios-publicos-durante-la-pandemia-que-hemos-aprendido-de-los-ciudadanos/
https://blogs.iadb.org/administracion-publica/es/servicios-publicos-durante-la-pandemia-que-hemos-aprendido-de-los-ciudadanos/
https://blogs.iadb.org/administracion-publica/es/servicios-publicos-durante-la-pandemia-que-hemos-aprendido-de-los-ciudadanos/
https://blogs.iadb.org/administracion-publica/es/servicios-publicos-durante-la-pandemia-que-hemos-aprendido-de-los-ciudadanos/
https://blogs.iadb.org/administracion-publica/es/servicios-publicos-durante-la-pandemia-que-hemos-aprendido-de-los-ciudadanos/
https://blogs.iadb.org/administracion-publica/es/servicios-publicos-durante-la-pandemia-que-hemos-aprendido-de-los-ciudadanos/
https://blogs.iadb.org/administracion-publica/es/servicios-publicos-durante-la-pandemia-que-hemos-aprendido-de-los-ciudadanos/
https://ibce.org.bo/images/publicaciones/ce-285-facilitacion-comercio-exterior-AN.pdf
https://ibce.org.bo/images/publicaciones/ce-285-facilitacion-comercio-exterior-AN.pdf
https://ibce.org.bo/images/publicaciones/ce-285-facilitacion-comercio-exterior-AN.pdf
https://ibce.org.bo/images/publicaciones/ce-285-facilitacion-comercio-exterior-AN.pdf
https://ibce.org.bo/images/publicaciones/ce-285-facilitacion-comercio-exterior-AN.pdf
https://www.eldiario.net/noticias/2020/2020_12/nt201228/economia.php?n=22&-baja-productividad-pero-crece-informalidad-y-contrabando
https://www.eldiario.net/noticias/2020/2020_12/nt201228/economia.php?n=22&-baja-productividad-pero-crece-informalidad-y-contrabando
https://www.eldiario.net/noticias/2020/2020_12/nt201228/economia.php?n=22&-baja-productividad-pero-crece-informalidad-y-contrabando
https://www.eldiario.net/noticias/2020/2020_12/nt201228/economia.php?n=22&-baja-productividad-pero-crece-informalidad-y-contrabando
https://www.eldiario.net/noticias/2020/2020_12/nt201228/economia.php?n=22&-baja-productividad-pero-crece-informalidad-y-contrabando
https://www.eldiario.net/noticias/2020/2020_12/nt201228/economia.php?n=22&-baja-productividad-pero-crece-informalidad-y-contrabando
https://mundo.sputniknews.com/20210108/-bolivia-2021-un-modelo-economico-social-comunitario-y-productivo-para-volver-a-crecer-1094054454.html
https://mundo.sputniknews.com/20210108/-bolivia-2021-un-modelo-economico-social-comunitario-y-productivo-para-volver-a-crecer-1094054454.html
https://mundo.sputniknews.com/20210108/-bolivia-2021-un-modelo-economico-social-comunitario-y-productivo-para-volver-a-crecer-1094054454.html

economico-social-
comunitario-y-productivo-

para-volver-a-crecer-
1094054454.html

Mantener muy restringida

Disminucién de las

Gobierno Auténomo de

Licencias o :‘ﬁcionamilgrigua de | actividades empresariales la ciudad de Tarijay la
permisos en - por las exigencias para la| Amenaza Provincia Cercado,
situacion _de apertura de actividades Direccion de Ingresos,
pandemia comerciales de Ley 065
entreteniendo y otras.
Sanciones muy drasticas y Aumento del Desempleo https://www.paginasiete.
ggzt;fji; en caso de quienes han encontrado en bo{econ?mJaIZO-Zl/-?;/l2/
la informalidad una manera €n-2020-la-tasa-de-
de atenuar sus problemas desempleo-cerro-en-84-
Legislacion del econ6micos. por-la-pandemia-
trabajo 287144.html
segurfda)éi Amenaza https://www.lostiempos.
social com/actualidad/economi
a/20210413/actividad-
informal-sube-al-77-
motivada-cierre-
empresas
Priorizar los derechos de los Mejor la calidad de vida de Ley 369'
adultos mayores. este sector social CPE Articulos 67 y 68
vulnerable. Ley 1886
Ley 3323
?g;egggﬁoie _ https://www.elpaisonline
mayores Oportunidad | .com/index.php/noticiast

arija/item/283716-
municipio-lanza-el-club-
terapeutico-de-adultos-
mayores

Fuente: Elaboracion Propia

2.1.2 ENTORNO ECONOMICO

La actividad econdmica a nivel global tuvo impactos negativos debido a la

pandemia con efectos diferenciados a nivel de pais, pero sobre todo a nivel

de hogares afectando a poblaciones en condicién de vulnerabilidad. Bolivia

no esta exento de lo anterior y al segundo trimestre del 2020 se registré una

variacion negativa acumulada del producto interno bruto (PIB) de - 11,11%.

Las actividades que mas se vieron afectadas fueron la construccion y

minerales metalicos (-51% y -39% respectivamente).

La inusual caida de precios de diferentes productos tras varios meses de la

pandemia de la COVID-19 con variaciones porcentuales negativas, generé
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https://mundo.sputniknews.com/20210108/-bolivia-2021-un-modelo-economico-social-comunitario-y-productivo-para-volver-a-crecer-1094054454.html
https://mundo.sputniknews.com/20210108/-bolivia-2021-un-modelo-economico-social-comunitario-y-productivo-para-volver-a-crecer-1094054454.html
https://mundo.sputniknews.com/20210108/-bolivia-2021-un-modelo-economico-social-comunitario-y-productivo-para-volver-a-crecer-1094054454.html
https://mundo.sputniknews.com/20210108/-bolivia-2021-un-modelo-economico-social-comunitario-y-productivo-para-volver-a-crecer-1094054454.html
https://www.paginasiete.bo/economia/2021/3/12/en-2020-la-tasa-de-desempleo-cerro-en-84-por-la-pandemia-287144.html
https://www.paginasiete.bo/economia/2021/3/12/en-2020-la-tasa-de-desempleo-cerro-en-84-por-la-pandemia-287144.html
https://www.paginasiete.bo/economia/2021/3/12/en-2020-la-tasa-de-desempleo-cerro-en-84-por-la-pandemia-287144.html
https://www.paginasiete.bo/economia/2021/3/12/en-2020-la-tasa-de-desempleo-cerro-en-84-por-la-pandemia-287144.html
https://www.paginasiete.bo/economia/2021/3/12/en-2020-la-tasa-de-desempleo-cerro-en-84-por-la-pandemia-287144.html
https://www.paginasiete.bo/economia/2021/3/12/en-2020-la-tasa-de-desempleo-cerro-en-84-por-la-pandemia-287144.html
https://www.lostiempos.com/actualidad/economia/20210413/actividad-informal-sube-al-77-motivada-cierre-empresas
https://www.lostiempos.com/actualidad/economia/20210413/actividad-informal-sube-al-77-motivada-cierre-empresas
https://www.lostiempos.com/actualidad/economia/20210413/actividad-informal-sube-al-77-motivada-cierre-empresas
https://www.lostiempos.com/actualidad/economia/20210413/actividad-informal-sube-al-77-motivada-cierre-empresas
https://www.lostiempos.com/actualidad/economia/20210413/actividad-informal-sube-al-77-motivada-cierre-empresas
https://www.lostiempos.com/actualidad/economia/20210413/actividad-informal-sube-al-77-motivada-cierre-empresas

gue Bolivia cierre en 2020 con una inflacién de 0,67 por ciento, la mas baja en
la Ultima década del pais sudamericano. estancamiento de la demanda,

aunque "también la oferta contribuyo".

El PIB per cépita del Departamento de Tarija se situé en Sus. 5.330 en 2019
revela el INE, los picos més altos de este indicador se registraron en 2014 con
$us 8.691 y en 2013 con $us. 8.595. Estas cifras reflejan que el departamento
generd cuantiosos recursos econdmicos por la exportacion de gas natural a
los mercados de Brasil y Argentina, también por el desempefio de otras

actividades econémicas.

En 2020, la Renta Dignidad se entrego a 60.218 personas de la tercera edad
en arija, con relacion a 2019 se registro un leve descenso del 2.0%. para el
pago de ese bono en 2020 se destind en total Bs. 244 millones. Esta
transferencia beneficié al 10.3% de la poblacién de Tarija, que buscar aliviar
los gastos familiares y cubrir parte de las necesidades basicas de este grupo
social.

A continuacion, se presenta la Tabla N° 2 con las principales variables del

entorno econémico:
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TABLA N°2

ENTORNO ECONOMICO

VARIABLES

TENDENCIA

EFECTO

O/A

FUENTE

Producto
Interno
Bruto (PIB)

El PIB nominal de
Tarija llegd a $us
3.056 millones en
2019, segln los datos
del Instituto Nacional
de Estadistica (INE)
muy por encima de los
$us 2.027 millones
registrados anual del
2009.

Este incremento del
tamafio de la
economia tarijefia
fue resultado de la
aplicacion del
modelo econémico
Social Comunitario
Productivo

Oportunidad

Eco Bolivia, Tarija
indicadores econémicos,
Ministerio de economiay
finanzas Publicas, afio 6,

Ne° 3 del 2021

PIB per
capita de
Tarija

El PIB per capita del
Departamento de
Tarija se situ6 en $us.
5.330 en 2019, con
picos mas altos en
2014 con $us. 8.691.

Generacion de
recursos econémicos
por la exportacion de

gas natural

Oportunidad

Eco Bolivia, Tarija
indicadores econémicos,
Ministerio de economia 'y
finanzas Publicas, afio 6,

N° 3 del 2021

Inflacién

Tasa de inflacién
anual del 2020 fue
0,67%; la mas baja en
la Gltima década, de
1,47% para el afio
2019.

Estabilidad de los
precios de los
alimentos.

Oportunidad

http://spanish.xinhuanet.c
om/2021-01/07/c_
https://www.americaecon

omia.com/economia-
mercados/finanzas/bolivi
a

Renta
Dignid
ad

La renta dignidad
favorece al10,3% de la
poblacién de Tarija.

Cubrir parte de las
necesidades basicas
de los mayores de
60 afios de edad.

Oportunidad

Eco Bolivia, Tarija
indicadores econémicos,
Ministerio de economia 'y
finanzas Publicas, afio 6,

N° 3 del 2021

Fuente: Elaboracion Propia

2.1.3 ENTORNO SOCIOCULTURAL

La Constitucion Politica del Estado asi como la Ley General del Trabajo no

obligan a los trabajadores a jubilarse, aun cuando tenga la edad jubilatoria,

debido a que su renta cae mucho en el momento de la jubilacion aunque hayan

cumplido los 65 o 58 afos de edad, a nadie se le puede obligar a ser pobre,

si se optaria por obligar a jubilarse daria lugar a un amparo constitucional

porque estaria afectando su interés constitucional, por lo que le Ley 065 de

pensiones necesita ser muy bien revisada.
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Hay mas gente longeva en Bolivia; la esperanza de vida subié a 73 afios,
segun el INE para la presente gestion la esperanza de vida es de 74 afios,
70.5 para hombres y 77.5 para mujeres; en cambio en el Departamento de
Tarija la esperanza vida al nacer es de 77 afios para ambos sexos, siendo de
73 afo para hombres y de 80 afios para las mujeres segun Tarija en cifras
2021.

En el aflo 2020 las personas de la tercera edad representaban el 9.5% del total
de la poblacién y se esperan que para el 2030 sera el 11.5% de acuerdo a

informacioén del INE.

La generacion millennials estd cada vez mas conectada. Es participe de un
entorno colaborativo a través de las redes sociales; en ellos la tendencia es
predominante, caracteristica que también esta calando en los adultos que
pertenecen a la generacion Baby Boomers; y valoran por sobre todo la

experiencia y la inmediatez en la atencion a sus necesidades.

Baby Boomers: nacidos entre el afio 1940 y 1960. A pesar de su edad, estan
plenamente activos: pasean, van al cine, al teatro, viajan, consumen contenidos
en Internet, utilizan el Whatsapp, las redes sociales... A los Baby Boomers se

les divide en 3 subgrupos:

% Prejubilados. Tienen entre 59 y 65 afios. Son muy consumistas. Aun se
consideran jovenes y tienen fuente de ingresos.

% Jubilados tardios. Son las personas que se jubilan mas all4 de los 65
afos. Estas personas tienen un perfil similar al anterior, pero con una
diferencia de edad importante.

% Abuelo. Cubren de los 59 afios a los 73 de la generacién Baby Boomers,
pero los cuales son abuelos y ejercen de ello. Este grupo es

especialmente sensible a los mensajes comerciales.
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Los habitos de las nuevas generaciones nos permiten concluir que el entorno

sociocultural actual es una oportunidad para el desarrollo del plan de negocio,

aun cuando sabemos que nos enfrentaremos a un gran reto al lidiar con la

creciente inseguridad ciudadana.

A continuacién, se presenta la tabla 3 con las principales variables del entorno

social:
TABLA N° 3
ENTORNO SOCIOCULTURAL
VARIABLES TENDENCIA EFECTO O/A FUENTE
Los asalariados esperan
o La amoliacién se mejore la jubilacion
Jubilacion voluntzria de para proceder con la https://m.eldiario.net/in
para los continuar active en | misma por ello continGian Oportunidad | 4€x:Php?2n=24&a=2018
asalariados un emoleo trabajando incluso méas de P &m=05&0d=06
pi€o. los 70 afios de edad.
https://eldeber.com.bo/e
xtra/hay-mas-gente-
Incremento de la Existencia de personas longeva-en-bolivia-la-
Esperanza de| egperanza de vida | longevas en Bolivia y en el | Oportunidad | ~ esperanza-de-vida-
vida en Bolivia Departamento de Tarija. subio-a-73-
anos 133382
INE
Desconfianza de los
ciudadanos al salir de . -
_ La poblacion casa o estar en algdn https://www.lavozdetarij
Inseguridad tarijefia considera lugar pablico (cines a.com/2021/03/15/sequ
ciudadana la inseguridad garp ' ridad-ciudadana-y-
. plazas, parques, paseo Amenaza tabilidad
ciudadana como por la avenida, Eestabilidad-
principal problema. restaurantes, tiendas, Institucional/
etc.).
5 https://www.america-
Habitus de Los nacidos entre S"on la generacion del retail.com/estudios/estu
Consumo dela | “Zo "o N on ahora; quieren los dios-los-millennials-
generaciony o y> _ productos mas . lideran-los-cambios-en-
uso masivo de |a |nn0vad0res y funmona'es Oportunldad

Millennials

tecnologia.

posibles.

los-habitos-de-
consumo.

Fuente: Elaboracion Propia
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https://m.eldiario.net/index.php?n=24&a=2018&m=05&d=06
https://m.eldiario.net/index.php?n=24&a=2018&m=05&d=06
https://m.eldiario.net/index.php?n=24&a=2018&m=05&d=06
https://eldeber.com.bo/extra/hay-mas-gente-longeva-en-bolivia-la-esperanza-de-vida-subio-a-73-anos_133382
https://eldeber.com.bo/extra/hay-mas-gente-longeva-en-bolivia-la-esperanza-de-vida-subio-a-73-anos_133382
https://eldeber.com.bo/extra/hay-mas-gente-longeva-en-bolivia-la-esperanza-de-vida-subio-a-73-anos_133382
https://eldeber.com.bo/extra/hay-mas-gente-longeva-en-bolivia-la-esperanza-de-vida-subio-a-73-anos_133382
https://eldeber.com.bo/extra/hay-mas-gente-longeva-en-bolivia-la-esperanza-de-vida-subio-a-73-anos_133382
https://eldeber.com.bo/extra/hay-mas-gente-longeva-en-bolivia-la-esperanza-de-vida-subio-a-73-anos_133382
https://www.lavozdetarija.com/2021/03/15/seguridad-ciudadana-y-estabilidad-institucional/
https://www.lavozdetarija.com/2021/03/15/seguridad-ciudadana-y-estabilidad-institucional/
https://www.lavozdetarija.com/2021/03/15/seguridad-ciudadana-y-estabilidad-institucional/
https://www.lavozdetarija.com/2021/03/15/seguridad-ciudadana-y-estabilidad-institucional/
https://www.lavozdetarija.com/2021/03/15/seguridad-ciudadana-y-estabilidad-institucional/
https://www.america-retail.com/estudios/estudios-los-millennials-lideran-los-cambios-en-los-habitos-de-consumo
https://www.america-retail.com/estudios/estudios-los-millennials-lideran-los-cambios-en-los-habitos-de-consumo
https://www.america-retail.com/estudios/estudios-los-millennials-lideran-los-cambios-en-los-habitos-de-consumo
https://www.america-retail.com/estudios/estudios-los-millennials-lideran-los-cambios-en-los-habitos-de-consumo
https://www.america-retail.com/estudios/estudios-los-millennials-lideran-los-cambios-en-los-habitos-de-consumo
https://www.america-retail.com/estudios/estudios-los-millennials-lideran-los-cambios-en-los-habitos-de-consumo

2.1.4 ENTORNO TECNOLOGICO

La tecnologia ha recorrido un largo camino en la vida de las personas mayores.
Han sido testigos de casi todo, desde hombres que desembarcaron en la luna
hasta draméticos avances médicos y el surgimiento de una sociedad
dependiente de Internet. Las personas mayores también son testigos de las
formas en que la tecnologia estd cambiando la cara del envejecimiento,

terapias y calidad de vida.

Las redes sociales en Bolivia 2021, segun informe publicado por We Are Social
y Hootsuite.

Poblacion total: 11.750.000 personas

Conexiones de teléfonos moviles: 12. 160.000 usuarios

Usuarios de Internet: 5.580.000 usuarios

Usuarios activos en medios sociales: 8.200.000 usuarios

Actualmente los avances y tendencias tecnolégicas pueden ser apreciados en
diversas aplicaciones, tales como salud, educacién, entretenimiento, entre

otros.

A continuacién, se presenta la tabla 4 con las principales variables del entorno

tecnoldgico:
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TABLA N° 4

ENTORNO TECNOLOGICO

VARIABLES TENDENCIA EFECTO O/A FUENTE
https://www.qgeriatricare
Los productos Centros de a.com/2019/06/05/tecn
Avances tecnologicos entretenimiento clogia-y-realidad:
tecnolégicos puscan ofrecen experiencia | OPO"tunidad | vitual-para-personas-
g ofrecer nuevas _ P mayores-con-
experiencias a los interactiva a alzheimer/
usuarios_ usuarios.
No existe interés http://dipgis.umsa.bo/w
genuino del sector p-
publico o privado content/uploads/PLAN
Resta competitividad -NACIONAL-DE-
Esfuerz para promover . TNALIYNAL-DE:
Stuerzos al sector tecnoldgico, CIENCIA-Y-
Desarrolladores desarrollos pues dependen de Amenaza I ———
A Bolivi tecnoldgicos. Solo . TECNOLOGIA-
en bolivia . las tendencias SUB.pdf
la empresa Quipus . 20 pdl
. extranjeras.
que fabrica
Computadoras httpS//QUIpuSQObe/I
portatiles. ndex.php/
Las personas
acuden a lasredes
Las redes sociales sociales para
i interactuar con :
Redes sociales ¢ fhan convertdo contenido Oportunidad hitps://cecalizaya,com/
en un gran canal : P redes-sociales-en-
para la publicidad y interesante, bolivia/
ventas. compartir

preferencias y
experiencias

Fuente: Elaboracion Propia

2.1.5 ENTORNO ECOLOGICO

Con los avances de la tecnologia, ademas de las plataformas donde divertirse

la realidad virtual también es un medio para educar y concientizar acerca de

los cambios climéaticos que el hombre esta provocando con sus habitos y que

debido al realismo tan impresionante que este posee generando impactos

importantes en las personas.

Por lo anterior, concluimos que la tendencia de nuevos escenarios para el uso

de la realidad virtual es la variable mas fuerte para nuestros analisis y
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https://www.geriatricarea.com/2019/06/05/tecnologia-y-realidad-virtual-para-personas-mayores-con-alzheimer/
https://www.geriatricarea.com/2019/06/05/tecnologia-y-realidad-virtual-para-personas-mayores-con-alzheimer/
https://www.geriatricarea.com/2019/06/05/tecnologia-y-realidad-virtual-para-personas-mayores-con-alzheimer/
https://www.geriatricarea.com/2019/06/05/tecnologia-y-realidad-virtual-para-personas-mayores-con-alzheimer/
https://www.geriatricarea.com/2019/06/05/tecnologia-y-realidad-virtual-para-personas-mayores-con-alzheimer/
https://www.geriatricarea.com/2019/06/05/tecnologia-y-realidad-virtual-para-personas-mayores-con-alzheimer/
http://dipgis.umsa.bo/wp-content/uploads/PLAN-NACIONAL-DE-CIENCIA-Y-TECNOLOGIA-SUB.pdf
http://dipgis.umsa.bo/wp-content/uploads/PLAN-NACIONAL-DE-CIENCIA-Y-TECNOLOGIA-SUB.pdf
http://dipgis.umsa.bo/wp-content/uploads/PLAN-NACIONAL-DE-CIENCIA-Y-TECNOLOGIA-SUB.pdf
http://dipgis.umsa.bo/wp-content/uploads/PLAN-NACIONAL-DE-CIENCIA-Y-TECNOLOGIA-SUB.pdf
http://dipgis.umsa.bo/wp-content/uploads/PLAN-NACIONAL-DE-CIENCIA-Y-TECNOLOGIA-SUB.pdf
http://dipgis.umsa.bo/wp-content/uploads/PLAN-NACIONAL-DE-CIENCIA-Y-TECNOLOGIA-SUB.pdf
http://dipgis.umsa.bo/wp-content/uploads/PLAN-NACIONAL-DE-CIENCIA-Y-TECNOLOGIA-SUB.pdf
https://quipus.gob.bo/index.php/
https://quipus.gob.bo/index.php/
https://cecalizaya.com/redes-sociales-en-bolivia/
https://cecalizaya.com/redes-sociales-en-bolivia/
https://cecalizaya.com/redes-sociales-en-bolivia/

representa una oportunidad para el presente plan de negocios.

A continuacién, se presenta la tabla 5 con las principales variables del entorno

ecoldgico:
TABLA N°5
ENTORNO ECOLOGICO
VARIABLES| TENDENCIA EFECTO O/A FUENTE
Conc[eQC|a Conugntlzacmn realidad virtual para Oportunidad pqede—la—reahdad—
ecoldgica del cuidado del experimentar los virtual-ayudar-a-
medio ambiente | efectos de los cambios proteger-el-medio-
medioambientales ambiente/

Fuente: Elaboracion Propia

2.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO

Para el analisis del microentorno se utiliza el analisis de las cinco fuerzas de
Porter para identificar nuestras fortalezas competitivas y maximizar nuestros
recursos con la finalidad de desarrollar estrategias integrales orientadas a
mitigar el impacto negativo que estas fuerzas pudieran tener sobre el

presente plan de negocios.

2.2.1 PODER DE NEGOCION DE LOS PROVEEDORES

Los principales proveedores para el Centro Recreativo son los siguientes:

< Alquiler del local: El Barrio San Roque es uno de los barrios con locales
disponibles y espacio para estacionamiento o para descender de
automoviles, razones por las cuales la propietaria del local tendria gran

poder de negociacion. Segun datos de la pandemia muchos locales se han
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cerrado, estudiantes dejaron de alquilar como asi también empresas que
decidieron llevar sus negocios a su casa Yy vender por internet, asi como
servicios de delivery por lo que el costo de los alquileres ha bajado

sustancialmente.

% Disefio e implementacion del local: Existen una gran variedad de
disefiadores de interiores y arquitectos que podran expresar el concepto de
nuestra propuesta negocio; tienen un poder bajo de negociacion.

< Alimentos y bebidas: Los proveedores tienen un poder de negociacion bajo
por la amplia oferta que existe en el mercado; no obstante, debemos ser
exigentes en la seleccion por la calidad y procedencia de estos a fin de

cubrir las expectativas de nuestros clientes.

% Los proveedores secundarios son aquellos que interactuaran con la
empresa desde el inicio facilitando equipos menores, servicios, accesorios y
otros. Por ejemplo, equipo de musica, computadoras, material publicitario,
servicio de limpieza, seguros y otros. Este grupo sera aun de menor
influencia sobre la empresa puesto que existe amplia oferta de estos y
pueden ser rapidamente sustituidos sin ningun efecto sobre la calidad del

servicio y producto ofrecido.

De la medicion y clasificacion de los proveedores concluimos que el poder de
negociacion de los proveedores en promedio es neutral y depende de nuestras

estrategias de negociacion para convertir la situacion en oportunidad.

A continuacion, se presenta las siguientes variables para el analisis del poder

de negociacién de los proveedores:
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TABLA N° 6
ATRACTIVO DEL PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

MUY POCO POCO MUY
VARIABLES ATRACTIVO | ATRACTIVO | NEUTRO | ATRACTIVO |  ATRACTIVO
NUmero de
proveedores
Importantes

Disponibilidad de
sustitutos para
productos de los
proveedores

Costo de cambio de
los productos de los
proveedores

Contribucién de
proveedores a
calidad o servicio

Amenaza de
proveedores de
integracion hacia
adelante

Fuente: Elaboracion Propia. En base a (Majluf & Hax, 2004)

2.2.2 PODER NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

Para el centro de diversidén, entretenimiento y recreacion los clientes
principales son las personas de la tercera edad de la ciudad de Tarija
mayores de 65 afios, y sera servicios orientados exclusivamente para
personas adultas mayores permitiéndoles liberarlos de la rutina, la
inactividad y el sedentarismo; asimismo elevara la autoestima, crea mas
solidaridad y compafierismo, ademas de brindarles la posibilidad de
socializacion e interactuar con las demas personas rompiendo el aislamiento
y la soledad con el fin de prevenir o retardar el proceso de envejecimiento.

El local tendré una decoracion acorde con el concepto para que el usuario,
se sentira en un ambiente diferente que le permita estar un espacio de
entretenimiento acompafiado de bebidas y snacks de su preferencia. De la

medicion y clasificacién de los proveedores concluimos que en promedio
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(3.6) que el poder de negociacion de los clientes es neutro. A continuacion,
se presenta las siguientes variables para el andlisis del poder de

negociacion de los clientes:

TABLA N° 7
ATRACTIVO DEL PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES
MUY POCO POCO MUY
VARIABLES ATRACTIVO ATRACTIVO NEUTRO | ATRACTIVO ATRACTIVO

Numero de clientes
Importantes

Cliente exigente con
la calidad del servicio

Diferenciacion del servicio
(novedoso)

Negociacion de los
precios
de venta

Disponibilidad de
sustitutos
para nuestra propuesta

Fuente: Elaboracion Propia. En base a (Majluf & Hax, 2004)

2.2.3 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES

El sector de recreativo, resulta muy atractivo para cualquier inversionista (no
existen barreras de entrada importantes); sin embargo, también es bastante
amplio. Nuestra propuesta esta directamente asociada a la recreacion de
personas de la tercera edad; sin duda el ingreso de nuevos competidores es
una amenaza inminente, por lo que nos mantendremos en constante
renovacion a través de la actualizacién de temas para mantener el estilo de
vida que los clientes necesitan. Concluimos que el poder de la empresa de
manejar la amenaza de nuevos competidores es relativamente bajo. No
obstante, si estd dentro de nuestro alcance desarrollar estrategias de

diferenciacion de la competencia.
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El centro de recreativo, para las personas de la tercera edad en la ciudad de
Tarija a diferencia de la competencia en el mercado, pretende contribuir a
mejor la calidad de vida del adulto mayor mediante un ambiente agradable
gue oferte distintas actividades con el fin de aportar positivamente a la salud

fisica y mental.

El adulto mayor cuenta con una renta mensual reducida si se encuentra
jubilado o si aun se encuentra econémicamente activo le es mas favorable,
otros dependeran de los familiares para costear su participacion, lo cual es
una desventaja para ingresar nuevos servicios e innovaciones al centro, es

en promedio 3 0 sea es neutro.

A continuacion, se presenta las siguientes variables para el analisis de la

amenaza de ingreso de nuevos competidores.

TABLA N° 8
AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES
VARIABLES LT PO LR NEUTRO | ATRACTIVO | MUY
ATRACTIVO | ATRACTIVO ATRACTIVO
Grado de
concentracion del
sector

Barreras de entrada

Barreras de salida

Disponibilidad de
sustitutos

Capacidad de
utilizacion
Fuente: Elaboracion Propia. En base a (Majluf & Hax, 2004)

2.2.4 AMENAZA DE SERVICIOS SUSTITUTOS

Las actividades de recreacion que operan en nuestro mismo mercado, con
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similares canales de distribucion y con iguales o parecidos servicios o
soluciones y que se dirigen al mismo perfil de potenciales clientes. El centro
de recreacion brindara un valor agregado en todos los servicios que sera la

buena atencion con personal capacitado y especializado.

El consumidor no tiene necesariamente remordimientos cuando se trata de
gastar en diversién, ya que finalmente, entretenerse y buscar desconectarse
de la realidad por un momento, es parte de la vida misma, tanto como

respirar, comer o dormir.

Podemos concluir que el poder de la empresa frente a los productos
sustitutos es alto, pues hasta el momento no existe una propuesta similar en

el mercado, lo que representa una oportunidad.

Los sustitutos son todos aquellos clubs donde forman parte las personas de
la tercera edad realizando actividades benéficas como el Club rotary-Club
de Leones, el mismo es una organizacion Internacional con fines benéficos
al cual también pueden formar parte personas adultas mayores que
indistintamente de las actividades filantropicas del Club, por afinidad sus
miembros realizan actividades de confraternizacién propiciando relaciones

personales y recreaciones de manera particular.

A continuacion, se presenta las siguientes variables para el andlisis de la

amenaza de servicios sustitutos:
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TABLA N° 9
AMENAZA DE SERVICIOS SUSTITUTOS

MUY POCO POCO MUY
VARIABLES ATRACTIVO| ATRACTIVO | NEUTRO | ATRACTIVO | ATRACTIVO

Disponibilidad de
sustitutos
cercanos

Costo de cam bio
del usuario

Precio/valor del
servicio sustituto

Fuente: Elaboracion propia, en base a (Majluf & Hax, 2004)

2.2.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES

Los competidores directos son aquellos que prestan servicios similares de

entretenimiento, recreacion y diversion.

En primera instancia tenemos a la Universidad del Adulto Mayor (UDAM)
enfocada en diferentes actividades para el adulto mayor, se constituye en un
espacio de formacion alternativa y permanente en la adquisicion de nuevos
conocimientos, el descubrimiento de nuevos tales y habilidades donde los
requisitos son haber cumplido los 59 afios de edad y funciona desde el afio

2014, con horarios los dias sabados, en el horario de 15:00 a 17:00.

Luego se cuenta con la Casa del Adulto mayor, donde se ofrecen diferentes
actividades de recreacion, entretenimiento, distraccion, asi como actividades
fisicas en forma gratuita para el adulto mayor, se encuentra en funcionamiento

des el afio 2015 y se encuentra ubicada en el barrio Avaroa.
Asimismo, en Tarija se cuenta con el Hogar de Ancianos Santa Teresa de

Jornet, el cual presta los servicios de estancia permanente, es financiada por

la Gobernacion y también recibe donaciones; esta ubicada en la Calle Santa
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2.3

Cruz de igual manera que la Casa del Adulto mayor es gratuita.

Se podria concluir que estos tres centros son los rivales para la empresa de
recreacion en la ciudad de Tarija, y esta enfocada a las personas de la tercera
edad de la ciudad de Tarija.

Concluimos que, habiendo un gran potencial de crecimiento del sector, aiin no
existen una cantidad importante de competidores donde la recreacion, forme

parte de su propuesta de valor. Su influencia es ligeramente alta.

A continuacion, se presenta las siguientes variables para el analisis de la

amenaza de ingreso de nuevos competidores:

TABLA N° 10
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES
MUY POCO POCO MUY
VARIABLES ATRACTIVO | ATRACTIVO NEUTRO | ATRACTIVO ATRACTIVO

NUmero de competidores
igualmente equilibrados

Crecimiento de la industria

Costo fijo 0 de almacenamiento

Caracteristicas del
servicio

Demanda insatisfecha

Fuente: Elaboracion Propia, en base a (Majluf & Hax, 2004)

EVALUACION GENERAL DEL ATRACTIVO DE LA INDUSTRIA
La evaluacion general del atractivo de la industria se presenta en la siguiente
tabla, que muestra el promedio ponderado de cada una de las fuerzas de

Porter analizadas:
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TABLA N° 11
EVALUACION GENERAL DEL ATRACTIVO DE LA INDUSTRIA

MUY
CRITERIOS DE POCO POCO NEUTRO
EVALUACION ATRAGTIVO | ATRACTIVO ATRACTIVO | VALOR
Poder de negociacion de 3,60
los
proveedores
Poder de negociacion de 3,60
los clientes
Amenaza de nuevos 3,00
competidores
OAmenaza de productos o 4,00
servicios sustitutos
Rivalidad entre 3,40
competidores existentes
PROMEDIO 3.52

Fuente: Elaboracion propia, en base a (Majluf & Hax, 2004)

La industria como resultado de la evaluacion que se muestra en la tabla
anterior resulta que el sector es atractivo con 3,52 de valor, especialmente,
por el potencial del crecimiento del mercado, afiadido a los rasgos distintivos
del servicio que se ofrecera en la empresa de servicio de recreacion para la persona

adulta mayor.

2.4 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES DEL ENTORNO

Para evaluar las principales oportunidades y amenazas identificadas en el
analisis del macroentorno y microentorno, se ha desarrollado la Matriz de
Evaluacion de Factores del entorno. A continuacion, se muestra la

ponderacion de los mismos:
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TABLA N° 12
IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

OPORTUNIDADES CLAVE

0
02| Acceso a servicios digitales incluyentes, seguros y faciles

=

Estabilidad politica

04| Derechos de los adultos mayores

05| Producto bruto interno

06| PIB percapita de Tarija

07| Inflacion
08| Renta dignidad
09| Jubilacion para asalariados

10| Esperanza de vida

11| Habitos de consumo de la generacién Y o millennials

12| Avances tecnolégicos

13| Redes sociales

14| Conciencia ecologica

AMENAZAS CLAVE

15| Percepcion de la corrupcion

16| Niveles de informalidad y contrabando

17| Licencia y permisos en situacion depandemia

Inclumplimiento de la Legislacion del trabajo y seguridad
18| social

19| Inseguridad ciudadana

[e)

20| Esfuerzos desarrolladores en Bolivia
Fuente: Elaboracion propia, en base a (Majluf & Hax, 2004)

El resultado de la identificacion de oportunidades y amenazas, permite
concluir que el modelo de negocio responde correctamente a las
oportunidades y amenazas existentes en el sector. Asimismo, en la tabla N°
12 se puede observar que los factores mas importantes para tener éxito son
los derechos de las personas de la tercera edad, la renta dignidad, la
jubilacién para asalariados, la esperanza de vida, los habitos de consumo

de la generacion, los avances tecnoldgicos y el uso de las redes sociales.
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CAPITULO Il
INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 INTRODUCCION

Cuando queremos tomar una decision de marketing, necesariamente
debemos realizar antes una investigacion de mercados; en este sentido, Philip

Kotler, define a la investigacion de mercados como:

"El disefio sistematico, la recoleccion, el andlisis y la presentacion de datos y
conclusiones relativos a una situacion de marketing especifica que enfrenta

una empresa”. (Kotler, Definicion de Investigacion de Mercados, 2006)

En el presente capitulo se estudiard el comportamiento del mercado, para
establecer estrategias de marketing, operativas y financieras que serviran para

la correcta aplicacion del proyecto.

3.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El mercado del centro recreativo, se encuentra definido por personas de 65 a
79 afnos de edad, para lo cual es necesario identificar y definir los gustos y
preferencias del segmento del mercado al que se pretende dirigir el

emprendimiento.

El proceso de definir el problema, incluyendo el analisis con las personas que
adquirirdn nuestros servicios, para lo cual se realizaran encuestas, con el
propdsito de ayudar a definir el problema de investigacion donde nos permita
conocer mas a fondo los gustos y preferencias de nuestros posibles clientes,
como a la vez a conocer los aspectos mas relevantes a los que el
emprendimiento debera tomar en consideracién de acuerdo al sector en el que

se desenvuelve sus actividades, orientando la investigacion.
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3.2.1 PROBLEMA DE DECISION GERENCIAL

Debera implementarse un centro recreativo para las personas de la tercera

edad en la ciudad de Tarija.

3.2.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADOS

¢, Cuales son las preferencias y atributos mas relevantes del uso del servicio
en el centro recreativo para las personas de la tercera edad de la ciudad de
Tarija?

3.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS
3.3.1 OBJETIVO GENERAL

Identificar las preferencias e interés de adquisicion de servicio de los
consumidores y los factores que estos consideran relevante, tomando en
cuenta los atributos mas valorados respecto a los servicios que ofrece para la
implementacion del establecimiento del centro recreativo para las personas de
la tercera edad que contribuya a mejorar la calidad de vida de los adultos

mayores de la ciudad de Tarija.

3.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

% Definir los gustos y preferencias actuales de los consumidores respecto a
los servicios que pretende ofrecer el centro recreativo.

% Determinar la posible frecuencia en que las personas de la tercera edad
asistirian al centro recreativo.

% Determinar si la ubicacion del centro recreativo es de preferencia por los
consumidores.

% Identificar el importe que estaria dispuesto a pagar los clientes por el

servicio.
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Identificar los atributos de los servicios mas valorados por los

consumidores.

% Determinar cuales son los aspectos mas importantes por los consumidores
cuando adquieren este tipo de servicios.

% Definir el grado de interés del mercado sobre la creacién de un Centro
Recreativo en la Ciudad de Tarija.

% Determinar cuéles son los medios de comunicacién que mas utilizan los

consumidores.

3.4 METODOLOGIA

En la presente investigacion se utilizaran los siguientes métodos:

% Inductivo: Se aplicara para realizar inferencias generales a partir del
resultado de la muestra, con la finalidad de establecer un aproximado de
cuanto seria la demanda que podria tener y que atributos serian lo mas
importantes para el cliente, en cuanto a la implementacion de un Centro

Recreativo en la Provincia de Cercado.

% Deductivo: Este método se utilizara para realizar conclusiones especificas
al final de cada estudio que se planifico realizar dentro del plan de
negocios, asi como también, al finalizar el proyecto definiendo a que
conclusiones se lleg6 con la investigacion y cuan viable es el mismo para

su implementacion.

% Tedrico: Se investigaran conceptos tedricos e informacion relevante al
tema que sirvan de aporte para su mejor comprension y se los empleara a

través de andlisis y sintesis.

K/

AS

» Estadistico: Andlisis e interpretacion de resultados a través de graficas y

tablas con su respectiva interpretacién teérica, utilizando como
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instrumento principal para la tabulacion y procesamiento de los datos de
los cuestionarios al programa de Google Form.

% Descriptivo: A través de los cuestionarios y recoleccion de datos se
analizardn y describirdn las principales necesidades y expectativas en
cuanto al consumo de este tipo de servicios en las personas de la tercera
edad.

3.5 POBLACION SUJETA A ESTUDIO
3.5.1 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo seran personas de la tercera. Edad como también las
personas que estan a cargo de ellos, los cuales desean encontrar un lugar
acogedor que brinde confianza para que su ser querido esté en buenas manos
y cuente con los cuidados profesionales que permitan mejorar la calidad de
vida de las personas de la tercera. Edad en un ambiente totalmente distinto y

a la vez confortable.

3.5.2 SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion del mercado que se propone tiene por objetivo identificar cual
es nuestro target por lo cual se toma como base aspectos demograficos,
geografico, psicograficos, socio-graficos de la ciudad de Tarija-Cercado y sus
alrededores, considerando que nuestro servicio esta dirigido a adultos de 65 a

los 80 afios de edad.
Composiciéon del mercado

a) Variable Geografica

Area Urbana de la Ciudad de Tarija de la Provincia Cercado.
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b) Variable Demografica

Sexo: Mujeres y Varones.
Edad: Entre 65y 79 afios.
Nivel social: Clase Media y Clase Alta.

c) Variable Psicograficos
Por medio de esta variable se considera sus actividades, preferencias,

habilidades, ademas de ser un medio para identificar sus necesidades.

Personas con disposicion para el deporte y otras actividades que les permitan
mejorar sus capacidades motrices e intelectuales, con familias preocupadas
por mantener a sus adultos mayores en excelente condiciones fisicas y

mentales.

3.5.3 POBLACION SUJETA A ESTUDIO

De acuerdo a los datos proporcionado por el Instituto Nacional de Estadistica
(INE), aproximadamente existen 13.168 personas de entre 65y 79 afios de
edad, perteneciente a la provincia de Cercado del departamento de Tarija, de
las cuales se determina que solo el 30% de la poblacion tiene un nivel social
medio — alto, es decir, 3.950 personas. Pero para determinar la muestra se
tomara en cuenta a los hijos o parientes cercanos que se hacen cargo de las
personas de la tercera edad, donde la poblacion a estudio sera de 77.333
personas entre la edad de 40 a 79 afios, de la cual se volvera a determinar el
30% de la poblacion que tiene nivel social medio - alto que es 23.200 personas
sujeta a estudio. (Ver ANEXO 1.)

3.6 PROCESO DEL DISENO DE MUESTRA
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Segun (Malhotra, 2018): “Un disefo de investigacion es una estructura o plano
para conducir un proyecto de investigacion de mercados. Detalla los
procedimientos necesarios para obtener informacidn que se requiere a fin de

estructurar o resolver los problemas de investigacion”.

3.6.1 TECNICAS DE MUESTREO

Las técnicas de muestreo nos permitiran verificar la hipétesis y todas las
interrogantes formuladas, ademas conduce a la obtencién de informacion
primaria para posteriormente ser analizados e interpretados, con el objetivo de
determinar la factibilidad y viabilidad de la idea de negocios. (Loaiza, 2020).
En la investigacion descriptiva el método y técnica a utilizar sera: el de las

encuestas.

3.6.2 DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para la determinacion del tamafio de la muestra se realizé una prueba piloto
gue fue util para detectar errores en la formulacion del cuestionario y obtener

las proporciones de éxito y fracaso de la investigacion.

La encuesta piloto fue realizada a 30 personas entre 40 a 79 afos de edad
gue posiblemente estarian dispuestos a adquirir los servicios del nuevo centro
recreativo, y consistié en un cuestionario de preguntas cerradas previamente

estructuradas que contuvo 10 preguntas. (Ver ANEXO 2).

De esta encuesta, se obtuvo las proporciones de éxito y fracaso, arrojando
como resultado que, de las 30 personas encuestadas, 22 personas asistirian
al centro recreativo, considerandolo como el 73% de proporcién de éxito;
mientras que las restantes 8 personas no asistirian al centro recreativo, por lo

gue la proporcién de fracaso es del 27%.

Datos:
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n = 30 personas encuestadas
a = 22 personas que adquiririan el servicio

g = probabilidad de fracaso

2

Donde: p = p=2=0,73*100=73%

q=1-p q=1-0,73=0,27 * 100 = 27%

3.6.2.1 Tamaifio de la muestra provisional
__ Z’xNxpxq
T e2x(N—1) + Z2 p *q

Donde:

n = El tamafo de la muestra proporcional
N = El tamafio de la poblacién sujeta a estudio

Z = Es la desviacion del valor medio que aceptamos para lograr el nivel de
confianza deseado. En funcion del nivel de confianza que busquemos,
usaremos un valor determinado que viene dado por la forma que tiene la

distribucion de Gauss.

e = Es el margen de error maximo que se admite.

p = Probabilidad de éxito (Obtencion de la prueba piloto)

g = Probabilidad de fracaso

Datos:

N = 23200 personas de entre 40 y 79 afios de edad, perteneciente a la

provincia de Cercado del departamento de Tarija. (Ver ANEXO 1).
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Z = Nivel de confianza 95% > Z = 1,96

e=10%=0,1
p=73%
q=27%
Por lo tanto:
1.96)2 %23200 *73% *27%
No = (1.96) b x27% — 7547

"~ (0.1)2 %(23200—1) + (1.96)2 *73% *27%

Dénde: La muestra provisional sera de no = 75 personas

Es importante recordar, que para el estudio se realiz6 una distribucion de la
poblacién de acuerdo a grupos de edad, para tratar que la muestra que se

analice, sea representada de forma equitativa y proporcional.

3.6.3 DISENO DEL CUESTIONARIO

Considerando la necesidad de informacion para nuestra investigacion, se
disefid un cuestionario de preguntas cerradas previamente estructuradas, que
se realizé a 75 personas de entre los 40 a 79 afios de edad de la ciudad de
Tarija, con un orden predeterminado, donde se conocia el objetivo de la
investigacion. (Ver ANEXO 3).

3.7 TRABAJO DE CAMPO

La recopilacion de informacion se realiz6 de acuerdo a los siguientes

lineamientos:

35



¢

El entrevistador establecera un contacto inicial apropiado con el

o
A5

entrevistado, lo cual permitira establecer una confianza mutua.

% Las preguntas que no puedan ser comprendidas en su totalidad deberan
ser explicadas brevemente por parte del entrevistador.

% Las preguntas deben ser contestadas respetando el orden y la estructura
del cuestionario elaborado.

% Se supervisara que el cuestionario sea desarrollado y llenado

correctamente.

3.7.1 PREPARACION E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Para la interpretacion y descripcion de los resultados obtenidos, se utilizo el
programa de google formularios, este programa facilito la tabulacion de los
cuestionarios realizados, y se elaboro las graficas correspondientes con sus
respectivas interpretaciones tedricas, las mismas que reflejan en términos

relativos los resultados obtenidos en la investigacion.

3.7.2 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

A continuacién, se presentan los resultados obtenidos en la investigacion de
mercados realizado a personas entre los 40 y 79 afios de edad que viven en
el area Urbana de la ciudad de Tarija; estos resultados fueron interpretados de
manera independiente, para posteriormente realizar el analisis general que
permitid elaborar las conclusiones claras y validas con respecto a la

investigacion.

3.1.1.1. Sexo de la persona de la tercera edad

TABLA N° 13
SEXO DE LA PERSONA DE LA TERCERA EDAD
Sexo | Encuestados | Porcentaje |
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Femenino 47 62%
Masculino 28 38%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia

GRAFICON° 1
SEXO DE LA PERSONA DE LA TERCERA EDAD

Sexo

B Mujer

B Hombre

Fuente: Elaboracién Propia, en base a Google Form

Interpretacion:

Del total de personas encuestadas un 62% corresponde al sexo femenino y

38% al sexo masculino.
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3.1.1.2. Edad de la persona de la tercera edad

TABLA N° 14
EDAD DE LA PERSONA DE LA TERCERA EDAD
Rango de edad Encuestados Porcentaje
65 a 69 afios 20 27,2%
70 a 74 afios 10 12,5%
75 a 79 afnos 45 60,3%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia

GRAFICO N° 2
EDAD DE LA PERSONA DE LA TERCERA EDAD

Edad

M 65 a 69 afios
B 70 a 74 afios

m 75 a 79 anos

Fuente: Elaboracién Propia, en base a Google Form

Interpretacion:

Del total de las personas encuestadas el 60% se encuentra en una edad entre
los 70 a 79 afos, 27% son personas entre los 65 a 69 afios y 13% pertenece

a personas entre los 70 a 74 afios de edad.

38



3.1.1.3. Estado civil de la persona de la tercera edad

TABLA N° 15
ESTADO CIVIL DE LA PERSONA DE LA TERCERA EDAD
Estado civil Encuestados Porcentaje
Soltero 9 12,5%
Casado 19 25%
Divorciado 9 12,5%
Viudo 38 50%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia

GRAFICO N° 3
ESTADO CIVIL DE LA PERSONA DE LA TERCERA EDAD

Estado Civil

M Soltero

M Casado

m Divorciado
Viudo

Fuente: Elaboracién Propia, en base a Google Form
Interpretacion:

Del total de las personas encuestadas referente al estado civil de las personas
de la tercera edad el 50% son viudos, 25% casados, 12,5% solteros y 12,5%

divorciados.
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3.1.1.4. ; Alguna vez ha participado en actividades recreativas?

TABLA N° 16
PARTICIPACION EN ACTIVIDADES RECREATIVAS
Respuesta Encuestados Porcentaje
Si 75 100%
No 0 0%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia

GRAFICO N° 4
PARTICIPACION EN ACTIVIDADES RECREATIVAS

Participacion en Actividades Recreativas

u Si

® No

Fuente: Elaboracién Propia, en base a Google Form

Interpretacion:

El 100% de las personas encuestadas han participado de actividades

recreativas.

3.1.1.5. Marque ¢Cudles son las actividades recreativas favoritas de la persona

de la tercera edad?
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TABLA N° 17
ACTIVIDADES RECREATIVAS FAVORITAS DE LA PERSONA DE LA TERCERA

EDAD
Tipo de Actividades Encuestados | Porcentaje
Actividades fisicas, como ser: baile, yoga o ejercicios 22 30%
gue mejoren la musculacién.
Actividades artisticas, como ser: pintura y dibujo. 8 10,5%
Actividades ludicas, como ser: bingo, juegos de cartas, 37 49%
rompecabezas, ajedrez, cacho, etc.
Actividades de conocimiento, como ser: grupos de 8 10,5%
lectura.
Total 75 100%
Fuente: Elaboracion Propia
GRAFICO N° 5

ACTIVIDADES RECREATIVAS FAVORITAS DE LA PERSONA DE LA TERCERA

EDAD

Tipo de Actividades

M Act. Fisicas
Act. Artisticas

Act. Ludicas

Act. Conocimiento

Fuente: Elaboracion Propia, en base a Google Form

Interpretacion:

Un 49% de las personas encuestadas cree que la actividad favorita de las personas
de la tercera edad son las actividades lidicas, 30% las actividades fisicas, 10,5% las

actividades artisticas y 10,5% las actividades de conocimiento.

3.1.1.6. ¢ Cuanto tiempo considera necesario usted para desarrollar este

tipo de actividades?
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TABLA N° 18
TIEMPO NECESARIO PARA DESARROLLAR ACTIVIDADES RECREATIVAS

Respuesta Encuestados Porcentaje
Menos de una hora 3 4%
Una hora diaria 33 44%
Dos horas diarias 23 30,5%
Mas de dos horas diarias 16 21,5%
Total 75 100%
Fuente: Elaboracion Propia
GRAFICO N° 6

TIEMPO NECESARIO PARA DESARROLLAR ACTIVIDADES RECREATIVAS

Tiempor necesario para desarrollar
actividades recreativas

B Menos de 1hra
® 1 hora
2 horas

Mas de 2 hras

Fuente: Elaboracidn Propia, en base a Google Form

Interpretacion:

El 44% de las personas encuestadas cree que debe realizar actividades
recreativas una hora al dia, 30% cree que se debe realizar dos horas al dia,
22% cree que se debe realizar mas de dos horas y 4% menos de una hora al
dia.
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3.1.1.7. ¢Cual cree usted que es el beneficio de realizar actividades recreativas?

TABLA N° 19
BENEFICIO DE REALIZAR ACTIVIDADES RECREATIVAS
Respuesta Encuestados Porcentaje
Mejorar la salud 30 40%
Disminuir el estrés 9 12%
Aprender cosas nuevas 5 6,5%
Hacer nuevos amigos 5 6,5%
Mejorar su estado de animo 11 15%
Salir del aislamiento 7 10%
Todas las anteriores 8 10%
Total 75 100%
Fuente: Elaboracion Propia
GRAFICO N° 7

BENEFICIO DE REALIZAR ACTIVIDADES RECREATIVAS

Beneficio de realizar Actividades
recreativas

M Mejorar la salud
10% B Disminuir el estrés
10% Aprender cosas nuevas

Hacer nuevos amigos

15%
B Mejorar su estado de animo
7%

v% 12% | Salir del aislamiento

B Todas las anteriores

Fuente: Elaboracion Propia, en base a Google Form

Interpretacion: El 40% de las personas encuestadas cree que el beneficio de
realizar actividades recreativas es para mejorar la salud, 15% para mejorar el estado
de animo, 12% para disminuir el estrés, 10% para salir del aislamiento, 7% para hacer

nuevos amigos y 6% para aprender cosas nuevas.
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3.1.1.8. ¢ Harealizado actividades recreativas estos ultimos meses?

TABLA N° 20
REALIZACION DE ACTIVIDADES RECREATIVAS EN LOS ULTIMOS MESES
Respuesta Encuestados Porcentaje
Si 28 37,5%
No 47 62,5%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia

GRAFICO N° 8
REALIZACION DE ACTIVIDADES RECREATIVAS EN LOS ULTIMOS MESES

Realizacion de actividades recreativas
en los ultimos meses

uSi

¥ No

Fuente: Elaboracién propia, en base a Google Form

Interpretacion:

El 63& de las personas encuestadas han realizado actividades recreativas

estos ultimos meses mientras que el 37% no las ha llegado a realizar.
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3.1.1.9. ¢Le gustaria que la persona de la tercera edad pueda asistir aun

centro recreativo?
TABLA N° 21
INTERES DE QUE LA PERSONA DE LA TERCERA EDAD ASISTA A UN
CENTRO RECREATIVO

Respuesta Encuestados Porcentaje
Si 65 87%
No 10 13%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia

GRAFICO N°9
INTERES DE QUE LA PERSONA DE LA TERCERA EDAD ASISTA A UN
CENTRO RECREATIVO

Interes de que la persona de la
tercera edad asista a un centro
recreativo

S

® No

Fuente: Elaboracién Propia, en base a Google Form

Interpretacion:

El 87% de las personas encuestadas creen que las personas de la tercera

edad deben asistir a un centro recreativo mientras que el 13% piensa que no

deben asistir.
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3.1.1.10. ¢Qué actividades le gustaria realizar a la persona de la tercera
edad en el centro recreativo? Marque las que considere

correctas

TABLA N° 22
ACTIVIDADES RECREATIVAS QUE LES GUSTARIA A LAS PERSONAS DE LA
TERCERA EDAD

Respuesta Encuestados Porcentaje

Baile 6 8,5%
Yoga 7 9,5%
Ejercicios de musculacién 13 17%
Bingo 8 10,5%
Rompecabezas 4 5%
Juego de cartas 9 12,5%
Pintura 6 7,5%
Dibujo 5 7,5%
Ajedrez 5 7%
Grupos de lectura 4 5%
Todas las anteriores 8 10%

Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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GRAFICO N° 10
ACTIVIDADES RECREATIVAS QUE LES GUSTARIA A LAS PERSONAS DE LA
TERCERA EDAD

Actividades recreativas que les
gustaria a las personas de la tercera
edad

M Baile

M Yoga

10% | 8% M Ejercicios de musculacion
5% 9% Bingo

% B Rompecabezas

8% M Juegos de cartas

B Pintura

8%

H Dibujo
N Ajedrez

M Grupos de lectura

B Todas las anterioresA

Fuente: Elaboracién Propia, en base a Google Form

Interpretacion:

El 17% de las personas encuestadas piensa que la persona de la tercera edad
debe realizar actividades como los ejercicios de musculacion, 12,5% cree mas
conveniente los juegos de cartas, 10,5% cree que es el bingo, 10% cree que
las opciones dadas anteriormente son buenas, 9,5% cree conveniente la
realizacion de yoga, 8,5% la realizacién de baile, 7,5% actividades como la
pintura, 7,5 actividades como el dibujo, 7% juegos de ajedres, 5% armar

rompecabezas y 5% la realizacién de grupos de lectura.

47



3.1.1.11. ¢Usted donde considera mas conveniente que se encuentre
ubicado el centro recreativo?

TABLA N° 23
UBICACION MAS CONVENIENTE PARA ABRIR EL CENTRO RECREATIVO

Respuesta Encuestados Porcentaje
Centro de la ciudad 47 62,5%
Senac 15 20%
Juan XXIlII 13 17,5%

Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia

GRAFICO N° 11
UBICACION MAS CONVENIENTE PARA ABRIR EL CENTRO RECREATIVO

Ubicacion mas conveniente para
abrir el centro recreativo

B Centro de la ciudad
M Senac

M Juan XXl

Fuente: Elaboracién Propia, en base a Google Form

Interpretacion:

El 62% de las personas encuestadas cree mas conveniente que el centro
recreativo se encuentre en el centro de la ciudad, 20% cree mejor en el Barrio

Senac y 18% que se encuentre en el Barrio de Juan XXIII.

3.1.1.12. ¢Le gustaria que el centro recreativo cuente con area de
parqueo?
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TABLA N° 24
AREA DE PARQUEO EN EL CENTRO RECREATIVO

Respuesta Encuestados Porcentaje
Si 71 95%
No 4 5%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia

GRAFICO N° 12
AREA DE PARQUEO EN EL CENTRO RECREATIVO

Area de parqueo en el centro
recreativo

S

M No

Fuente: Elaboracién Propia, en base a Google Form

Interpretacion:

El 95% de las personas encuestadas le gustaria que el centro recreativo

cuente con area de parqueo y 5% de las personas no le gustaria que cuente.
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3.1.1.13. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por los servicios del

centro recreativo? Tomando en cuenta sus planes mensuales de

pago
TABLA N° 25
CUANTO PAGARIA POR ASISTIR AL CENTRO RECREATIVO
Respuesta Encuestados | Porcentaje
100 Bs (Tres veces a la semana una hora) 17 23,5%
200 Bs (Dos horas diarias de lunes a viernes) 43 57,5%
300 Bs (Acceso ilimitado, es decir, puede asistir 9 12%

toda la mafana o toda la tarde)
30 Bs (Por clase) 6 7%
Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia

GRAFICO N° 13
CUANTO PAGARIA POR ASISTIR AL CENTRO RECREATIVO

Cuanto pagaria por asistir al
centro recreativo

9 M 100 Bs mes
12‘107A 23%

® 200 Bs mes

300 Bs mes

30 Bs clase

Fuente: Google Form
Interpretacion:

El 58% de las personas encuestadas estaria dispuesta a pagar 200Bs mensual
por los servicios del centro recreativo, 23% esta dispuesto a pagar 100Bs
mensual, 12% esta dispuesto a pagar 300Bs mensual y 7% pagaria 30Bs por

clase.
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3.1.1.14. ¢Mediante qué medio de comunicacién le gustaria recibir

informacién sobre los servicios del centro recreativo?

TABLA N° 26
MEDIOS DE COMUNICACION QUE OFREZCAN NUESTROS SERVICIOS
Respuesta Encuestados Porcentaje

Radio 2 2%
Television 12 16%
Afiches 1 2%
Redes sociales 51 68%
Periddicos locales 8 10%
Gigantografia 1 2%

Total 75 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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GRAFICO N° 14
MEDIOS DE COMUNICACION QUE OFREZCAN NUESTROS SERVICIOS

Medios de comunicacidon que
ofrezcan nuestros servicios

M Radio
M Television

m Afiches

Redes sociales

B Periodicos locales

M Gigantografia

Fuente:

Elaboracion propia, en base a Google Form

Interpretacion:

El 68% de las personas encuestadas le gustaria recibir informacion sobre los
servicios del centro recreativo mediante las redes sociales, 16% mediante spot
publicitarios en television, 10% a través de periddicos locales, 2% mediante
gigantografias, 2% por anuncios de radio y 2% a través de afiches

informativos.
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3.8 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Considerando los resultados obtenidos en la investigacion realizada, se

pudieron cumplir con los objetivos planteados previamente, de manera que se

pudieron identificar ciertas necesidades y preferencias que son considerados

por los consumidores del segmento al que se dirige Mis Afios Dorados.

7
L X4

L)

*

En principio, se identificé que todas las personas encuestadas han realizado
actividades recreativas en alguna etapa de sus vidas, por ello conocen que
tipos de actividades se realizan y cuales son en su mayoria sus beneficios.
En cuanto a las actividades favoritas de las personas de la tercera edad se
encuentran las actividades ludicas y las actividades fisicas, las cuales se
tomaran en cuenta para la realizacion del horario a planificar. Sin dejar de
lado también las actividades artisticas y las actividades de conocimiento ya
gue también aportan buenos beneficios para la salud de las personas de la
tercera edad.

Para la planificacion de nuestros horarios de atencion se tomara en cuenta
la disponibilidad y las horas que requieren las personas de la tercera edad
para desarrollar este tipo de actividades.

En cuanto a los beneficios de realizar actividades recreativas se pudo
evidenciar que, en su gran mayoria, las personas de la tercera edad las
realizan para mejorar su salud, su estado de animo y liberarse del estrés de
la vida cotidiana. Como a la vez también las desarrollan para aprender
c0sas huevas y conocer nuevas personas.

De acuerdo a las encuestas se pudo observar que la gran mayoria de los
encuestados apoya la idea de llevar a las personas de la tercera edad a un
centro recreativo, haciendo que este proyecto sea viable y de gran utilidad
a la poblacién tarijefia.

El lugar donde existe mayor preferencia para adquirir los servicios, es en el

centro de la ciudad por lo que se recurrira a buscar un lugar disponible que
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L)

L)

cuente con todas las necesidades requeridas para nuestros clientes, donde
se sientan comodos en ambientes agradables que cuenten con todas las
medidas de bioseguridad.

Con respecto a los pagos de mensualidades la mayoria de las personas, es
decir, un 57% opto por el pago de 200Bs que consta de dos horas diarias
de lunes a viernes, por ser el sector mas solicitado se desarrollara ciertos
descuentos y promociones para atraer mayor clientela. Sin dejar de lado los
otros paquetes de pago que también contaran con ciertas promociones.
Los medios de comunicacion de mayor preferencia son principalmente las
redes sociales, que tuvieron un 68% de las respuestas, al ser un medio de
comunicacion e informacién masivo, ademas que es una tendencia
creciente en los ultimos afos y es una herramienta que sera aprovechada
de manera estratégica para la empresa. Ademas, la television con un 16%
y los periddicos locales un 10% son medios utilizados por la poblacion para
mantenerse informada del dia a dia y pueden ser herramientas utiles, que

deberan ser consideradas por el proyecto.
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CAPITULO IV
NATURALEZA DEL NEGOCIO

4.1 DESCRIPCION DE LA IDEA DEL NEGOCIO

La idea del presente emprendimiento es crear un centro recreativo para
personas de la tercera edad, la cual nace con la finalidad de ofrecer
actividades recreativas que aporten una gran serie de beneficios a las
personas de la tercera edad que son muy positivos para su salud mental y
fisica. Por lo que el objetivo principal de estas actividades es el de librar las

tensiones de la vida cotidiana y generar satisfaccion.

El centro recreativo contara con ambientes adecuados para el desarrollo
de actividades fisicas y mentales; como también contara con personal
altamente capacitado para cumplir con las exigencias del cliente, cuidando

la salud y el bienestar de los mismos.

4.2 JUSTIFICACION DE LA EMPRESA

Entre las principales caracteristicas del Centro Recreativo. se detallan las

siguientes:
Ambientes adecuados:

Para el emprendimiento es muy importante que los clientes se sientan
cémodos en los diferentes ambientes, es por eso que se brindaran espacios
amplios, con buena iluminacion, limpios y ordenados, cada uno de estos

estard adecuado para cada actividad.

El centro recreativo contara también con un area de servicio de expendio
de productos nutritivos que beneficien a la salud de nuestros clientes

aportandoles vitaminas, proteinas y calorias requeridas.
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Personal calificado:

Para brindar un buen servicio, y lograr los objetivos de la organizacién sera
fundamental que el personal esté capacitado y cuente con experiencia
dentro del area donde realizar4 sus actividades, los mismos seran

seleccionados de acuerdo a las exigencias y requerimiento demandados.

4.2.1 NOMBRE DE LA EMPRESA O RAZON SOCIAL

El nombre asignado para el Centro Recreativo es:
“MIS ANOS DORADOS”

4.2.2 LOGOTIPO

El logo disefiado, es la figura del arbol de la vidat en color dorado que

contiene el nombre del centro recreativo en la parte de abajo:

FIGURA N° 1
LOGOTIPO DEL PROYECTO

MIS ANOS DORADOS

Se eligi6 esta figura, porque simboliza cohesion, renacimiento, armonia, un
futuro feliz, renovacion, crecimiento constante, apoyo, orientacion, fuerza y
motivacion. Como también representa la sabiduria, el conocimiento y la

conciencia de uno mismo y del entorno.

Y se eligio el color dorado porque generalmente esta relacionado con el

oro, metal que es sumamente valioso, por lo cual, a primera vista
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representa el dinero, la riqueza, el lujo, e inclusive puede que la felicidad.
El color dorado también suele estar asociado con la permanencia y la
fidelidad, ya que se identifica con el oro, un metal que no se oxida, y no

pierde sus propiedades quimicas ya sea en estado soélido o liquido.

4.2.3 ESLOGAN

El eslogan del Centro Recreativo es:

:50:,: de Ea. W? 5 a Ea. ~ "

Este eslogan, busca que nuestros clientes se identifiquen con él y a la vez

sientan la necesidad de conocer, aprender y vivir nuevas experiencias.

4.3 TIPOS DE EMPRESA

Se puede calificar a la empresa de la siguiente manera:

% Seguln su forma juridica

La empresa se registrara como Empresa Unipersonal, es decir, que esta
conformada por un solo propietario que tiene responsabilidad ilimitada frente
a las obligaciones sociales. El propietario puede nombrar a uno o varios

representantes legales (gerente general).

% Seguln su actividad econ6mica
Sera una empresa de Servicios, que tendra como fin llevar a cabo diferentes
actividades recreativas, con la finalidad de mejorar la calidad de vida del

adulto mayor.

% Segln su magnitud o tamafio
Sera una Micro empresa, ya que se caracterizara por estar administrada

por sus propietarios y a la vez no requerira de mucho personal a su
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disposicion; solo los necesarios para llevar acabo las diferentes actividades

recreativas.

% Segun el origen del capital
Sera una empresa privada, que operara con capital propio y financiamiento

bancario.

4.4 FILOSOFIA EMPRESARIAL
4.4.1 MISION

Brindar a nuestros clientes una experiencia agradable que les permita
divertirse entre personas de su misma edad, ofreciendo un servicio
responsable, confiable, eficiente y garantizado; para contribuir a mejorar su

salud, bienestar y calidad de vida de una forma saludable.

4.4.2 VISION

Ser reconocidos en la ciudad de Tarija, como pioneros en ofrecer servicios
recreativos para personas de la tercera edad de la ciudad, como la
alternativa de recreaciéon mediante el oportuno y eficiente desarrollo de
servicios, en instalaciones seguras y adecuadas, en donde son tratados
con amabilidad y respeto, bajo condiciones preferenciales y costos

razonables.

4.4.3 VALORES

Los valores implementados en el centro recreativo para personas de la
tercera edad, estaran basados en: respeto, amistad, solidaridad,
honestidad, autoestima, lealtad, responsabilidad, puntualidad, trabajo en
equipo, equidad y comunicacion. En general todos aquellos valores que
dignifican al ser humano como parte importante de la sociedad, con el
propdsito de comprometernos con responsabilidad en el desarrollo de las

actividades con cada uno de los clientes.
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% Respeto: Uno de los valores fundamentales de la empresa es que reine

o
A5

el respeto mutuo entre todas las personas que acudan y desempefien
sus actividades dentro de la empresa. Acogiéndonos siempre a la
verdad, creando un ambiente de seguridad, cordialidad y el
reconocimiento de las virtudes de los demas.

% Amistad: Sera demostrada al ofrecer un trato amable y brindar la
confianza necesaria para que nuestros clientes se sientan seguros
durante sus précticas recreativas

% Honestidad: Cuando un humano es honesto se comporta de manera
transparente con sus semejantes, es decir no oculta nada y eso le da
tranquilidad. Nuestra actuacion reunira las caracteristicas mencionadas,
asi lo demostraré la sencillez de nuestra gente y la entrega demostrada
por ellos durante el desempefio de sus labores:

% Responsabilidad: Buscamos que cada miembro tanto el personal como
los clientes cumplan con sus actividades; por parte del personal estos
deben cumplir con sus obligaciones de manera puntual ordenada y
eficaz; por parte de los clientes se espera que cumplan con los requisitos

gue exige cada actividad recreativa y con las reglas del Centro.

45 OBJETIVOS DE LA EMPRESA

El centro recreativo buscara el cumplimiento de los siguientes objetivos:

% Contribuir a mejorar la calidad de vida de las personas de la tercera
edad de la ciudad de Tarija.

% Fomentar la realizaciéon de actividades fisicas y mentales en las
personas de la tercera edad.

% Proporcionar un servicio confiable capacitando al personal
constantemente.

% Generar satisfaccion en nuestros clientes con actividades de calidad y

acorde a sus necesidades.

X3

2

Potenciar en las personas de la tercera edad la solidaridad, el

colectivismo y la cooperacion.
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% Brindar una atencién cordial y especializada al cliente.
)

% Difundir su atraccién como un lugar sano y recreativo para las personas

de la tercera edad.

4.6 VENTAJAS COMPETITIVAS DE LA EMPRESA

El centro recreativo para personas de la tercera edad de la ciudad de Tarija,
es un servicio nuevo y especializado para el sector de la tercera edad que
esta sujeto a constante cambio, generando nuevas necesidades y
exigencias por parte de los consumidores.

Las ventajas competitivas que el centro recreativo desarrollara mediante

una estrategia de Enfoque, son las siguientes:

% Contara con una infraestructura adecuada, creando asi un entorno
acogedor.

% Tendra servicios especializados segun las necesidades de los
consumidores.

% Podran realizar actividades integrales que permitiran una exploracion

segura para la mejora del desarrollo motriz, cognitivo y emocional.
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CAPITULO V
PLAN DE MARKETING

Luego de haber realizado la determinacién del negocio y sus aspectos
relevantes, y concluida la investigacion de mercados, se elaboré la
siguiente propuesta, que estd relacionada principalmente a la
diferenciacién por parte de “Mis Ahos Dorados’, mediante la
implementacion de estrategias que resalten las cualidades distintivas de la

empresa, tanto en productos como en servicios.

Ademas, los resultados obtenidos en la investigacion, nos permitieron
enfocar principalmente los atributos mas relevantes para los clientes,
determinando la calidad del servicio, una adecuada atencion al cliente y un
oportuno servicio de venta, que son muy importantes en el desarrollo de
esta propuesta que estd basada principalmente en las variables
controlables del marketing, es decir, el servicio, el precio, la plaza y la

promocion.

5.1 OBJETIVOS DEL MARKETING

Los objetivos del plan de marketing del Centro recreativo “Mis Ahos

Dorados” son los siguientes:

5.1.1 OBJETIVOS A CORTO PLAZO

% Conceptualizar el servicio demostrando que se satisfacen las
necesidades de las personas de la tercera edad.

s Definir estrategias de servicio para satisfacer las necesidades de las
personas de la tercera edad.

s+ Definir estrategias de precio, determinando promociones, descuentos y

fechas especificas en las que se aplique la estrategia definida.

X3

2

Establecer estrategias de promocién, desarrollando la mezcla de

promocién conveniente para “Mis Ahos Dorados”.
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Realizar publicidad en medios de comunicacion, como las redes
sociales y television; para promocionar y dar a conocer el Centro
Recreativo de manera intensa dos semanas antes de la inauguracion y

durante los primeros 6 meses.

5.1.2 OBJETIVOS A MEDIANO Y LARGO PLAZO

7
L X4

Alcanzar un crecimiento promedio del 60% anual en las ventas hasta
el quinto afo del lanzamiento del proyecto.

Determinar la demanda potencial de acuerdo a los resultados de la
investigacion de mercados y desarrollar un plan de ventas
correspondiente para la empresa para los proximos 5 afos.

Lograr el reconocimiento del Centro Recreativo “Mis Afios Dorados” en
la ciudad de Tarija como una empresa que oferta servicios de calidad,
con profesionales altamente calificados, ambientes adecuados para la
realizacion de las diferentes actividades y una adecuada atencion al

cliente.

5.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Las estrategias de Marketing que empleara “Mis Afios Dorados”, seran las

siguientes:

5.2.1 ESTRATEGIA DE MERCADO META

El marketing meta puede realizarse en varios niveles como el “Marketing

Concentrado o de nicho” la cual es atractiva cuando los recursos de la

empresa son limitados. “El Marketing Concentrado busca una participaciéon

en uno o varios nichos o segmentos” (Kotler, 2012).
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5.2.1.1 Estrategia de Posicionamiento en el Mercado

La estrategia de posicionamiento estara en funcion a los beneficios que con
lleva adquirir los servicios y la calidad del mismo. Ademas, podra
posicionarse en la mente del consumidor a través de un nombre, logotipo y
slogan atractivo y facil de recordar; que transmitan y den a conocer el
servicio que se va a ofrecer. Esta estrategia se vera desarrollada a

profundidad en el Marketing Mix.

5.2.2 MARKETING MIX — MEZCLA DE MARKETING

El marketing mix se puede definir como el conjunto de acciones
estratégicas y tacticas que una empresa genera para promocionar e
impulsar las ventas de su marca o producto en los mercados que este
opera. Este concepto fue creado en los afios 60 por el profesor Jerome
McCarthy y difundido por Philip Kotler, considerando los pilares basicos en
cualquier estrategia de marketing: (Kotler, Marketing 4.0. Transforma tu

estrategia para atraer al consumidor digital , 2020).

5.2.2.1 Estrategia de Servicio

El Centro Recreativo ofrecera servicios que aporten al bienestar fisico,
emocional y social de las personas de la tercera edad de la Provincia
Cercado, este centro contara con multiples actividades de acuerdos a sus
necesidades, las cuales estan categorizadas segun su funcion y finalidad;

las cuales se detallaran a continuacion:
Actividades Fisicas

Comprende el desarrollo de actividades fisicas — Deportivas, segun sus

capacidades, son:

< Zumba
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% Yoga
% CX-AEROBIC (Ejercicios para el fortalecimiento de los musculos)
Actividades Artisticas

Comprende el desarrollo de actividades de entretenimiento y recreacion;

las cuales son:

« Pintura

R

o D|bUJO

< Manualidades
Actividades Ludicas

Este tipo de actividades tienen el objetivo de liberar tensiones, salir de la
rutina y obtener un poco de placer, entretenimiento y diversion. Actividades

COmo ser:

% Bingo

*
o

Ajedrez

o

Juegos de cartas

*
o

Rompecabezas
% Cacho

Actividades de Conocimiento

Comprende el desarrollo de clases dinamicas que fomenten la adquisicion
de conocimientos, guiadas por profesionales, los cuales contaran con

material especial para cada clase.

% Abuelos lectores y cuenta cuentos (Grupos de lectura)

5.2.2.2 Estrategia de Precio
La estrategia de precio para iniciar en el mercado sera un precio medio alto,
debido a la exclusividad del lugar, ademas de la calidad del servicio y el

tipo de actividades que se ofreceran en el centro.
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TABLA N° 27
PRECIOS DE LOS PAQUETES DE MIS ANOS DORADOS

PAQUETES BASIC CONFORT | PREMIUM | POR HORA

PRECIO 100 200 300 30
Fuente: Elaboracion Propia.

% Paguete Basic

El paquete Basic tiene un valor de Bs 100, donde el cliente puede pasar

una hora de clases tres veces a la semana de la disciplina que el escoja.
% Paquete Confort

El Paquete Confort tiene un valor de Bs 200, donde el cliente tiene el acceso
a dos horas diarias de clases durante la semana donde el podra escoger

las disciplinas que quiera tomar.
% Paquete Premium

El Paquete Premium tiene un valor de Bs 300, donde el cliente tiene acceso
ilimitado al centro recreativo, es decir, él puede ir toda la mafiana o toda la

tarde y asistir a todas las actividades que se realizan.
% Por Hora

En el cual las personas puedan asistir una vez alla, es decir, cuando lo

requieran haciendo un aporte de 30Bs por hora o por clase.

5.2.2.3 Estrategia de Plaza o Distribucion

La actividad de venta en los servicios requiere un contacto personal entre
el prestador de servicios y el consumidor; por lo tanto, se aplicara una
distribucion directa del servicio al consumidor, como se refleja en la

siguiente figura:
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FIGURA N° 2
DISTRIBUCION DIRECTA

Centro Recreativo
"Mis Afios Dorados"

(Empresa)

Consumidor
Final

El consumidor que desee adquirir el servicio deberd acudir y asistir a
nuestras instalaciones, ya que al momento de iniciar solo existird una tnica

locacion para prestar el servicio.

5.2.2.4 Estrategia de Promocién

La estrategia de promocion es parte fundamental de las estrategias de
marketing, y para ello, la difusion y comunicacion de los servicios del nuevo
centro recreativo se utilizaran dos tipos de estrategias promocionales para

dar a conocer los servicios de manera idonea y apropiada.

5.2.2.4.1 Estrategia Publicitaria

Se dara a conocer las caracteristicas y eficacia del servicio para generar
una imagen estimulante del servicio a través de tres medios de
comunicacion, segun el andlisis de las encuestas realizadas, donde se

determiné que la publicidad debe hacerse a través de:

% Redes Sociales

Las encuestas indican que las Redes sociales son el medio mas utilizado
por este segmento de mercado, de este modo se generara publicidad
mediante una pagina oficial en Facebook e Instagram que son los de mayor
tendencia, ademas de la difusion de mensajes por via WhatsApp con el
propdsito de mostrar las caracteristicas de los servicios, novedades de la
empresa y descuentos para mejorar la relacion que se pretende establecer

con los clientes, de este modo, fidelizar y estimular las ventas.
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% Television

Los canales de Television mas indicados para la difusion del mensaje
publicitario seran: UNITEL y PLUSTV; ya que son canales que tienen mayor
audiencia y transmiten diariamente todo tipo de acontecimientos, que es de
interés para la poblacion Tarijefia. Por lo cual se realizaran anuncios
publicitarios dos veces por semana en horarios del medio dia después de

las noticias con Danilo Olmos.

% Periédicos Locales

Se realizaran anuncios publicitarios dos veces por semana mediante el
periodico El Pais que es el mas indicado, ya que la poblacion Tarijefia lo
lee mas y también por contar con una plataforma virtual que es mas facil

de usar para la mayoria de los internautas.

5.2.2.4.2 Estrategia de Promocion de Ventas

Las estrategias de promocion de ventas son “los incentivos a corto plazo
que fomentan la compra o venta de un producto o servicio” (Kotler, 2012).
Las promociones de venta que se proponen, tendran como objetivo
estimular a corto plazo la adquisicion de los servicios y crear una demanda
a largo plazo, para lo cual la empresa implementara las siguientes

estrategias promocionales:

% Se dara un dia de prueba para aquellas personas de la tercera edad
gue no se sientan seguros y convencidos de los servicios, por lo que
tendran la opcién de asistir por un solo dia como cliente Confort para
gue pueda observar y vivir la experiencia con actividades de acuerdo a
sus intereses.

% Ademas, se dara cierto tipo de descuentos a las personas que asistan
con uno o mas acompafiantes y se afilien al plan Confort o Premium.

« También para motivar a nuestros clientes se dara la promocién “Mes

Cumpleanero”, el cual consiste en que el cliente reciba un descuento
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especial por el mes de su cumpleafios como regalo a la fidelidad del
mismo y a la vez para atraer nuevos clientes.

% Ademas, se ofrecera facilidades de pago, segun las necesidades de los
clientes como el pago en cuotas, el primer pago del 50% y a los 15 dias
el otro pago del 50%.

5.2.2.4.3 Estrategia Servicio — Mercado

Mis Aflos Dorados se plantea como un emprendimiento que posee una
estrategia genérica de enfoque. Se ha decidido concentrar la atencién y
servir a un segmento especifico del mercado, que constituye un nicho de
mercado, con requerimientos especiales y que pueden ser servidos en

forma ventajosa.

De este modo, a través de la especializacion en personas de la tercera

edad, se puede conseguir un rendimiento superior a través de:

“ Una orientacion hacia la fidelizacion de los clientes, a través del profundo
conocimiento de ellos, generando posicionamiento de la marca mediante
Su asociacion al centro recreativo.

% Una mejora continua del servicio, a través del desarrollo de estrategias
gue aprovechen las caracteristicas de los clientes, productos y servicios
gue satisfagan sus necesidades o preferencias especificas relacionados
con el servicio actual. Se posibilitaran instancias para que sean
escuchadas las sugerencias sobre nuevos productos o0 servicios que
desearian recibir y, asi, hacerlos participes del mejoramiento continuo.

% Hacer sentir a los clientes como parte de un grupo con intereses
compartidos, donde cada uno de ellos es importante. Esto, a través de
una estrategia bien implementada de atencion al cliente, donde las
principales caracteristicas que trasmitira todo el personal son:

e Energia positiva
¢ Inteligencia emocional

e Ambicién
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Compromiso e implicacion

Productividad

Proactividad

Ser empatico con el cliente

Disposicion para resolver problemas de los clientes, en todo

momento

5.3 PRESUPUESTO DE MARKETING

Para poder llevar a cabo lo analizado anteriormente, es necesario erogar
una inversion estimada de dinero, que permita desarrollar cada una de las

propuestas que compone el mismo; es asi que el presupuesto de marketing

se conforma de la siguiente manera:

PRESUPUESTO ANUAL ESTIMADO DE MARKETING

TABLA N° 28

Presupuesto Anual

(Expresado en Bolivianos)

Detalle UPnr iet);Ir(i)O Precio Cantidad Total
Mensual

Spot publicitario en 35 280 12 meses 3360
Television
Spot publicitario en 30 240 12 meses 2880
Periodico Local
Servicio de Internet 147 12 meses 1764
Recibos de cancelacion de 8 20 160
pago Talonarios
Total presupuesto 667 8164

Fuente: Elaboracion Propia

Conclusion:

El costo anual para la realizacién de publicidad es de 8164 Bs, incluyendo

el costo del servicio de internet y de la adquisicion de recibos, los cuales

seran para certificar el pago de los clientes.
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CAPITULO VI
PLAN DE OPERACIONES

La produccidon es un conjunto de pasos dirigidos a la obtencion de un
producto, que cumpla con los objetivos generales o estrategias definidas

por la empresa.

Para “Mis Afios Dorados”, se determinara el nivel de producciéon que se
debe cumplir para para poder cubrir los servicios propuestos en el area de
marketing.

6.1 OBJETIVOS DEL AREA DE PRODUCCION

Los objetivos del area de produccion seran:

% Determinar los procesos a seguir para brindar un servicio de manera
eficiente.

% Determinar la capacidad instalada del servicio.

% Determinar los costos del servicio y la inversion.

6.2 DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS

El Centro Recreativo “Mis Afos Dorados” es una empresa dedicada a la
creatividad y entretenimiento de las personas de la tercera edad de la
Ciudad de Tarija, el mismo cuenta con una variedad de actividades de
acorde a las necesidades y capacidades de los consumidores; en
ambientes al aire libre como dentro del centro (las mismas se desarrollaran
a continuacion explicando en qué consisten cada una de ellas), el cual
funcionara como un centro de atencién diurno con equipo profesional y
especializado, con el fin de aportar positivamente a la salud fisica y

emocional de las personas de la tercera edad que asistan al centro.

Los juegos recreativos para personas de la tercera edad son un grupo de

actividades recreativas destinadas a la diversion y el entretenimiento;
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algunas de estas pueden ser jugadas por una sola persona, mientras que
otras estan especialmente disefiadas para practicarlas en un grupo con

varios participantes, por lo que es un método de integracién muy efectivo.

La poblacion joven toma los juegos recreativos como una actividad de
competencia, en cambio cuando se aplican en las personas de la tercera
edad es totalmente diferente. Esto ocurre porque en este caso se deja a un
lado la competencia y se toma como prioridad la participacion y el
entretenimiento de la persona de la tercera edad. Por lo que, el objetivo
principal de este juego es el de librar las tensiones de la vida cotidiana y

generar satisfaccion.
Los servicios que se ofreceran estan detallados a continuacion:

% Actividades Fisicas

Segun la OMS considera que la actividad fisica es cualquier movimiento
corporal producido por los musculos esqueléticos que exija gastos de
energia. Las actividades fisicas que se desarrollaran en el centro

recreativo se detallaran en la siguiente tabla:
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TABLA

N° 29

ACTIVIDADES FISICAS

Disciplina Descripcion Caracteristicas o Beneficios
Esta disciplina regula y equilibra el ritmo
cardiaco al mismo tiempo que mejora el
Es un programa de . . . .
o ) . funcionamiento del sistema cardiovascular,
ejercicios que combina musica i
Zumba ) ) ) ademas de mantener un cuerpo saludable,
latina e internacional  con o
o ] desarrolla, fortalece y da flexibilidad al cuerpo
movimientos de baile. ] o ) )
mediante movimientos de baile combinados con
una serie de rutinas aerobicas.
La practica del yoga puede mejorar la flexibilidad
de las personas, asi como la capacidad de
movimiento. Ademas, para las personas
Existen varios estudios que | mayores que padecen problemas articulares,
determinan que el yoga mejora la | también puede mejorar su aspecto a través de
capacidad de concentracion del | distintos ejercicios.
practicante. Asimismo, se gana | El yoga ayuda a reducir el estrés, combate la
resistencia y movilidad general. depresion, la ansiedad y activa los procesos
Yoga El yoga es beneficioso a cualquier | cognitivos. Esta practica también aumenta la
edad, incluso en personas mayores | fuerza de la persona, por lo que a largo plazo
de 60 afios 0 mas, pues en esta | reducird  problemas musculares o de
etapa resulta alin mas importante | movimiento.
cuidarse y seguir una rutina diaria | El yoga mejora el equilibrio y la coordinacién,
de ejercicios. este punto es muy importante para las personas
de avanzada edad que pueden sufrir distintas
patologias que aflijan las capacidades de las
personas.
Mejora el metabolismo contribuyendo a
mantener el peso y los niveles de glucosa y
o colesterol en la sangre. Previene la osteoporosis,
Es una disciplina que consta de ) ) 3 »
o . poliartrosis y las caidas. Como también se
gjercicios de musculacion o ] T o o
o realizan ejercicios de equilibrio y elasticidad.
fortalecimiento que refuerzan y ] o
CX- ] i Este tipo de ejercicios es recomendable
potencian los musculos; por tanto, ]
AEROBIC realizarlos de dos a tres veces por semana

contribuyen a reforzar o mantener
la autonomia y a retrasar la

dependencia.

dependiendo al estado fisico de la persona que
lo desee realizar ya que son ejercicios con
diferentes niveles de intensidad que trabajaran
cada parte de su cuerpo de una manera mas
localizada.

Fuente: Elaboracion Propia
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« Actividades Artisticas

Son actividades realizadas de manera libre y espontanea, en nuestro

tiempo libre y que nos genera bienestar fisico, espiritual, social, etc.

Es una manera de sacar al individuo de su vida cotidiana para que este se

divierta con el fin de satisfacer sus necesidades. Las actividades artisticas

gue se desarrollaran en el centro recreativo se detallaran en la siguiente

tabla:
TABLA N° 30
ACTIVIDADES ARTISTICAS
Disciplina Descripcion Beneficios

Arte-terapia

Ayuda a las personas de la
tercera edad a potenciar todas
las capacidades funcionales,
sociales y emocionales que
todavia mantienen, a
controlar, soportar, y
reconducir los malestares y
achaques derivados de la
edad y, en definitiva, a
fomentar el bienestar a nivel

fisico, psicoldgico y social.

e Aumentar la autoestima y la confianza.

e Aumentar y/o restablecer el sentimiento de
utilidad.

e Potenciar las capacidades creativas,
fisicas (movilidad y psicomotricidad) y
mentales (estimulacién cognitiva).

e Fomentar la participacién activa en los
tratamientos implantados.

¢ Fortalecer los sentimientos de bienestar.

e Facilitar el desarrollo personal.

¢ Incrementar la interaccion social.

e Compartir  experiencias  socialmente
integradoras.

e Las personas de la tercera edad se
enfrentan a cambios fisicos, psicoldgicos y
sociales, como limitaciones fisicas con
pérdida de movilidad, alteraciones

cognitivas (pérdida de memoria), ylo

reacciones depresivas, que, a través de la

expresion plastica, pueden exteriorizar.

Manualidades

Muchas enfermedades
cognitivas o problemas
psicomotrices que  sufren

personas de cualquier sexo y
edad pueden mejorar y llegar
a curarse gracias a las
manualidades o] las

e Mejorar la psicomotricidad dado el
requerimiento de coordinacion entre los
diferentes sentidos para llevar a cabo la
actividad.

e Aumenta la concentracion, ya que mientras
realizamos una manualidad debemos

centrarnos en lo que estamos haciendo,

dejando a un lado los problemas cotidianos
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actividades  cotidianas y

sencillas. Incluir en nuestro
dia a dia este tipo de
actividades nos aporta

beneficios tanto a corto como
a largo plazo, ademas es una
buena forma de estrechar
lazos realizando
manualidades en conjunto con

otras personas.

y aquellos que nos atormentan y potencian
nuestro nerviosismo y estrés.

Mayor autoestima al aprender a desarrollar
diferentes labores y crear objetos originales
obteniendo resultados tangibles que
mostrar al resto y asi ganar motivacién
personal.
Incrementar las relaciones sociales a
través de este tipo de actividades ya que

invita a relacionarnos, ya sea acudiendo a

talleres especializados como quedando
para realizar estas tareas junto a amigos,
familiares o conocidos. De esta forma nos
sentimos acompafiados y podemos crear
uniones con personas que comparten

nuestros mismos intereses.

Fuente: Elaboracion Propia

% Actividades Ludicas

Son aquellas que se puede realizar en el tiempo libre con el objetivo de
liberar tensiones, salir de la rutina diaria y para obtener un poco de placer,
diversion y entretenimiento. Otros beneficios de las actividades ludicas

pueden ser:
e Amplian la expresion corporal.
e Estimulan la concentracién y agilidad mental.
e Mejoran el equilibrio y la flexibilidad.
e Aumentan la circulacion sanguinea.

e Ayudan a que el cerebro libere endorfina y serotonina, dos

neurotransmisores que generan bienestar.
e Estimulan la inclusion social.

Las actividades Ludicas que se desarrollaran en el centro recreativo se

detallaran en la siguiente tabla:
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TABLA N° 31
ACTIVIDADES LUDICAS

Disciplina Descripcion Actividades a desarrollarse

e Juegos de mesa: Las actividades como el
domind, el ajedrez, las cartas, el bingo o el
parchis estimulan la agilidad mental y
favorecen la participacion social. Por este
motivo son tan enriquecedores estos

juegos para personas mayores.
Conocida como terapia de | e Juego de memoria con cartas: Debemos
risa. Es ideal para liberar formar 4 filas y 13 columnas con una baraja
tensiones de forma natural de cartas boca abajo. El jugador debe
usando herramientas como: levantar dos de esas cartas de la baraja, al
juegos de mesa, de azar, azar. En este punto, debe comprobar sin
bailes o chistes para lograr son diferentes los nimeros de las cartas. Si
Rizoterapia gue el adulto mayor pase un es asi, dejara esas cartas otra vez boca
rato ameno riendo. Las abajo y sera el turno de otro jugador. El
diferentes herramientas a objetivo del juego es conseguir el maximo
usarse seran planificadas nimero de parejas de cartas, quien

semanalmente de acuerdo a determinara el ganador.

las preferencias de nuestros

Realizar rompecabezas: El juego de los
clientes rompecabezas es muy completo y que
ademas podemos variar su nivel de
dificultad. Es muy bueno para las personas
mayores ya que deben concentrarse para
encontrar las piezas adyacentes. Ayuda
con la intuicién, los colores, la observacion

y, en definitiva, la funcién cognitiva.

Fuente: Elaboracion Propia

% Actividades de Conocimiento
Son un conjunto de contenidos de informacion que se pretende que se
conviertan en conocimiento. La actividad de conocimiento que se

desarrollara en el centro recreativo se detallara en la siguiente tabla:
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TABLA N° 32
ACTIVIDADES DE CONOCIMIENTO

Disciplina

Descripcion

Beneficios

Abuelos
lectores y

cuenta cuentos

En Mis Afios Dorados podras
encontrar un taller de lectura
donde las personas de la
tercera edad podran compartir
con otras personas de su
misma edad. En este taller
tendran que realizar lecturas
en voz alta, charlar sobre
literatura y hacer narraciones
De
la oportunidad de

orales. esta manera
tendran
relacionarse y estar en un
ambiente sano de convivencia
para que no se sientan solos o

tristes.

Leer solo te enriguece a ti. Leer en
compafiia rompe el aislamiento, divierte,
multiplica los matices, expande horizontes.
Un club de lectura te hace conocer muchos
mas puntos de vista sobre el mundo en el
gue vivimos y potencia la empatia.

Un club de lectura te hace leer mucho mas
(td mismo/a te obligas a ello) e incluso
aumenta tu velocidad y capacidad de
comprension. Ademas, te permite aprender
habilidades comunicativas que pueden
ayudarnos en nuestra vida personal y
profesional.

Con un club de lectura siempre estas en
de

conocimientos, puntos de vista, visiones.

proceso “reciclaje”: nuevos

Todo ello en un entorno divertido,
sugerente y relajado.

Un club de lectura es una excelente forma
de hacer nuevos amigos, en ocasiones en
etapas en las que creiamos que eso ya no

era posible.

Fuente: Elaboracion Propia

6.3 DESCRIPCION DE PROCESOS

Los procesos que se llevan a cabo en la prestacion de servicios, dependen

en gran medida del personal que brinda el servicio. Para mejorar y optimizar

esto se debera tener claramente especificado los procesos y pasos que se

van a seguir para prestar el servicio.

Para una atencién adecuada de nuestros clientes, se detallard los

procedimientos adecuados que se llevaran a cabo en:

% La prestaciéon de servicios y registro de la inscripcién del cliente.

Este proceso se muestra en la FIGURA N° 3
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Recepcionista: en este paso la o el encargo de recepcidn estara atento

cuando los clientes lleguen al centro donde:

e Se le dara un saludo de bienvenida.

e Antes de ingresar al centro recreativo se les procedera a realizar la
desinfeccion adecuada con los protocolos de bioseguridad
establecidos.

e Se lesinformara acerca de los servicios y promociones existentes.

e Luego se realizara el recorrido por los ambientes del centro donde se
desarrollan las diferentes disciplinas, podra conocer al personal del

centro.

Cliente: el cliente luego de hacer el recorrido y estar al tanto de todos los
servicios y promociones; realizara el pago ya sea al contado, con tarjeta de

crédito o por Transferencia bancaria.

Recepcionista: Este recepcionara el dinero y llenara una factura de
constancia de pago. Donde se le entregara al cliente:
e Los horarios.

e Una tarjeta de usuario.

Concluyendo asi la visita se les deseara el mejor de los éxitos y esperando

su préxima visita.
Cliente: agradece por el servicio y se retira de las instalaciones.
Recepcionista: esperara que el cliente se retire del centro para luego

realizar una pequefia desinfecciéon del ambiente para recibir al proximo

cliente.
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Figura N°3 Presentacion del Servicio y registro/Inscripcion del cliente

Presentacion del servicio y registro/inscripcion del cliente
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% Prestacion de servicios.

El proceso detallado es el protocolo que debe seguir la 0 el recepcionista a

la hora de prestar el servicio a las personas de la tercera edad como la

cortesia, predisposicion y amabilidad que prevaleceran a la hora de prestar

los servicios al cliente. El proceso se puede observar a continuacion:
FIGURA N°4 PRESTACION DEL SERVICIO

Prestacion del Servicio

Recepcionista Cliente

T

\

o

s
!
}
e
.

79



6.4 REQUERIMIENTOS DE ACTIVIDADES

Entre los activos fijos necesarios para la empresa estdn: muebles y

enseres, maquinarias y equipo de computacion.

Dentro del equipo de computacién, muebles y enseres necesarios de

oficinas y en los ambientes del centro, se requeriran los siguientes:

TABLA N° 33
EQUIPO DE COMPUTACION
(Vida util de 4 afios)

Detalle Cantidad Precio unitario
Computadora de escritorio 1 2.000
Impresora 1 550
TOTAL 2.550

Fuente: Elaboracién Propia

TABLA N° 34
MAQUINARIA
(Vida util de 8 afos)

REQUERIMIENTO DE MAQUINARIA, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

(EN BS)
Descripcion Cantidad | Precio unitario Precio total
Equipo de aire acondicionado 3 3.450 10.350
Termdmetro corporal 1 699 699
Tensiometro 1 483 483
Extintores 2 450 900
Equipo biométrico 1 550 550
Equipo de sonido 2 3.529 7.058
TOTAL 20.040

Fuente: Elaboracion Propia
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TABLA N° 35
MUEBLES Y ENSERES
(Vida util de 10 afos)

. Precio Precio
Detalle Cantidad Unitario Total
Escritorio mas meson 1 1.400,00 1.400,00
Estante/Gavetero 1 550,00 550,00
Silla de oficina 3 460,00 1.380,00
Librero pequefio 1 350,00 350,00
Juego de mesa mas sillas de 5 1.500,00 3.000,00
madera para 8 personas
Juego de mesa mas sillas de
madera para 4 personas 1 750,00 750,00
Sillas plasticas 18 100,00 1.800,00
Mesas plasticas 4 500,00 2.000,00
TOTAL 11.230,00
Fuente: Elaboracion Propia
TABLA N° 36
OTROS ACTIVOS FIJOS
Detalle . Precio Precio
e Unitario Total
Colchonetas 15 80,00 1.200,00
Mancuernas 1kg, 2kg y 3kg 15 250,00 3.750,00
Cintas elasticas de resistencia 15 55,00 825,00
Juego de luces 1 200,00 200,00
Equipo de musica 1 1000,00 1000,00
Pizarra acrilica 1 350,00 350,00
Teléfono 1 250,00 250,00
Juegos d_e mesa (ajedrez, cartas, 20 500,00
cacho, bingo, rompecabezas, etc)
TOTAL 8.075,00
TABLA N° 37
OTROS GASTOS
Detalle Costos Costo anual
mensual
Alquiler de las instalaciones 3.500,00 42.000,00
Botiquin de medicamentos (se
comprara 2 botiquines anualmente) 33,00 396,00
Mantenimiento de equipos 100,00 1.200,00
Material de oficina 500,00 6.000,00
TOTAL 4.133,00 49.596,00

Fuente: Elaboracion Propia
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6.5 PROVEEDORES DE SERVICIOS BASICOS
Los servicios que la empresa requiere para atender a atender a sus

clientes: acceso a internet, teléfono, agua potable y energia eléctrica.

TABLA N° 38
PROVEEDORES DE SERVICIOS PARA OPERAR
Descripcion Costo mes | Costo anual
Energia eléctrica SETAR 450,00 5.400,00
Teléfono fijo COSET 50,00 600,00
Agua potable 200,00 2.400,00
Internet TIGO 175,00 2.100,00
TOTAL 950,00 10.500,00

Fuente: Elaboracion Propia

6.6 CAPACIDAD INSTALADA

Mis Afos Dorados por protocolos de seguridad por la pandemia Covid-19
tendra la misma capacidad durante los dos primeros afios, a partir del 3er
afo de funcionamiento el centro pretende ampliar la capacidad acorde vaya

mejorando la situacion actual, como se muestra en la siguiente tabla:

TABLA N° 39
CAPACIDAD MAXIMA

Capacidad dia Capacidad dia
salal sala 2
30 15
30 15
30 15
30 15
30 15
30 15
180 120

Fuente: Elaboracion Propia.
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Lo que implica que la capacidad maxima del Centro Recreativo es 1.500
horas semana (300 horas/dia x 5 dias de la semana) de lo que podemos
obtener que la capacidad maxima anual es de 78.000 horas/afio.

De acuerdo a la Tabla N° 40, se ha definido la capacidad que se utilizara

en los cincos afios de vida util del emprendimiento.

TABLA N° 40
CAPACIDAD UTILIZADA ANUAL HORAS/ANO
% Cantidad Capacidad
Afio Capacidad por hora/ por horas/
utilizada semana afno
1 47 700 36400
2 47 700 36400
3 60 900 46800
4 60 900 46800
5 60 900 46800

Fuente: Elaboracion Propia

Como se tiene dos ambientes para la atencién al cliente se utilizara solo el
47% de la capacidad Instalada: En el salon 1 se atendera a 15 personas
por hora durante 4 horas al dia, haciendo un total de 60 personas y a la
semana de 300, en el Salén 2 se atendera a 20 personas por hora durante
4 horas al dia, haciendo un total de 80 personas al dia, a la semana 400
personas. En general en ambos salones se atendera en forma anual 36.400

horas afo.

En cambio. en los afios 3, 4 y 5 la capacidad utilizada sera del 60% lo que

equivale a la atencién en ambos salones de 46.800 horas afio.

6.7 HORARIOS

Para la realizacion de las actividades, las personas deberan programar las

clases un dia antes para reservar su cupo en el horario establecido.
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La atencion del centro recreativo sera de lunes a viernes en los horarios
por la mafiana de 7:30 — 12:00 y por la tarde de 15:00 — 19:30.

A continuacion, se presenta el horario de las disciplinas que pondra a

disposicion de los clientes el centro recreativo “Mis Afos Dorados” en sus

dos salas:
TABLA N° 41
HORARIO SALON 1 (afio 1y 2)
HORA LUNES | MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES
8:00 a 9:00 ZB CX CX YOGA CX
10:00 a 11:00 CX YOGA ZB CX ZB
16:00 2 17:00 | YOGA CX ZB CX CX
18:00 a 19:00 ZB YOGA CX YOGA ZB

Fuente: Elaboracién Propia
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TABLA N° 42
HORARIO SALON 2 (afio 1y 2)

HORA LUNES | MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES
9:00 a 10:00 RT AT RT AT RT
11:00 a 12:00 ALCC RT ALCC RT ALCC
15:00 a 16:00 RT AT RT AT RT
17:00 a 18:00 ALCC RT ALCC RT ALCC

Fuente: Elaboracion Propia
TABLA N° 43
HORARIO SALON 1 (afio 3,4 y5)
HORA LUNES | MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES

8:00 a 9:00 ZB CX CX YOGA CX
09:30 2 10:30 YOGA ZB YOGA ZB YOGA

1100 a 120 CX YOGA ZB CX ZB
15:00 a 16:00 YOGA CX ZB CX CX
16:30 a 17:30 CX ZB YOGA ZB YOGA
18:00 a 19:00 ZB YOGA CX YOGA ZB

Fuente: Elaboracion Propia
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TABLA N° 44
HORARIO SALON 2 (afio 3,4y 5)

HORA LUNES | MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES
08:00 a 09:00 RT AT RT AT RT
09:30 2 10:30 AT ALCC AT ALCC AT
11:00 2 12:00 | ALCC RT ALCC RT ALCC
15:00 a 16:00 RT AT RT AT RT
16:30 a 17:30 AT ALCC AT ALCC AT
18:00a19:00 | ALCC RT ALCC RT ALCC

Fuente: Elaboracion Propia

Las abreviaturas de los horarios corresponden a las siguientes disciplinas:
ZB: Zumba

YOGA: Yoga

ALCC: Abuelos lectores y cuenta cuentos

AT: Arte-terapia (dibujo, pintura, collages)

RT: Rizoterapia (Juegos de mesa)

CX: CX-AEROBIC (Ejercicios para el fortalecimiento de los musculos)

6.8 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Con el fin de atender a los requerimientos de los clientes, de acuerdo a las
preferencias que tienen, se determiné la apertura del centro recreativo en
el Barrio San Roque, sobre la calle Ballivian pasando la Corrado #1954, el
mismo sera adquirido en alquiler. Se escogid esta ubicacion por ser una

Zzona céntrica que cuenta con una infraestructura acorde a las necesidades
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del centro, sin embargo, se haran algunas remodelaciones y es de facil

acceso para los clientes desde cualquier punto de la ciudad.

FIGURA N° 5
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CAPITULO VII
PLAN ORGANIZACIONAL Y DE RECURSOS HUMANOS

Segun (Harold, Heinz, & Mark, Administracion: Una Perspectiva Global y
Empresarial 142 Edicion, 2012), define la organizacibn como la
identificacién, clasificacion de actividades requeridas, conjunto de
actividades necesarias para alcanzar objetivos, asignacion a un grupo de
actividades a un administrador con poder de autoridad, delegacion,
coordinacion y estructura organizacional. El concepto de organizacion es
un término de usos multiples, para unas personas incluye todas las tareas
de todos los participantes. La identifican con el sistema total de relaciones
sociales y culturales. Sin embargo, para muchos administradores el termino

organizacion implica una estructura de funciones o puestos formalizados.

En ese sentido, este apartado se definira el disefio organizacional de la
empresa, la administracion de sueldos y salarios; y el marco legal de la

misma que nos permitira su correcto funcionamiento.

7.1 OBJETIVOS DEL AREA DE RECURSOS HUMANOS

La Administracion de los Recursos Humanos es el conjunto integral de
actividades de especialistas y administradores como integrar, organizar,
recompensar, desarrollo, retener, evaluar a personas que tienen por objeto
proporcionar habilidad y competitividad a la organizacion. Segun
(Chiavenato, 2009).

Los objetivos del area de recursos humanos son los siguientes:

% Disefar una estructura organizacional acorde al centro recreativo “Mis
Anos Dorados”.

% Reclutamiento y seleccién del personal capacitado.

% Definir la escala salarial adecuada.

« Establecer el marco legal del emprendimiento.
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7.2 DISENO ORGANIZACIONAL

El clima organizacional constituye la personalidad del emprendimiento,
donde se pretende ofrecer un ambiente adecuado de trabajo, la cual pueda
influir en el éxito del emprendimiento, generando un ambiente laboral de
confianza en la cual los empleados se sientan cédmodos y exista buena

comunicacion entre todos los integrantes del mismo.

7.2.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional del centro recreativo MIS ANOS DORADOS
sera una organizacion vertical, esta precedido por un administrador quien
tendra la responsabilidad de coordinacion y cumplimiento de objetivos.

En el siguiente nivel se encuentra el area de servicio de instructores y
profesores de las distintas disciplinas; asi mismo en el tercer nivel se tiene

al asistente para colaborar en lo que se precisen.

7.2.2 ORGANIGRAMA

El organigrama definido para la empresa es el siguiente.

FIGURA N° 6
ORGANIGRAMA DEL CENTRO RECREATIVO “MIS ANOS DORADOS”

Administrador

I |
Instructor Profesor de
Fitness Artes

Asistente

Fuente: Elaboracion Propia
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7.2.3 MANUAL DE FUNCIONES

A continuacion, se presentan el manual de funciones para las cuatro

personas que forman parte de la empresa.

MIS ANOS DORADOS

NOMBRE DE LA UNIDAD
UNIDAD ADMINISTRATIVA-GERENCIAL

NOMBRE DEL CARGO
ADMINISTRADORA

NIVEL JERARQUICO UNIDADES O PERSONAL

ESTRATEGICO DEPENDIENTES

NOMBRE DE LA UNIDAD INMEDIATA % ASISTENTE

SUPERIOR ¢ INSTRUCTOR FITNESS
“* NINGUNA ¢ PROFESOR DE ARTES

OBJETIVO GENERAL

Coordina, dirige y controla las actividades del centro recreativo, con el fin

de asegurar de manera eficiente el cumplimiento de los objetivos del centro.

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES
* Planear, organizar, dirigir, ejecutar y controlar las diferentes
actividades inherentes al buen funcionamiento del cargo y el Centro
Recreativo Mis Afos Dorados.

+» Coordinar las actividades y operaciones de la oficina para asegurar la
eficiencia y el cumplimiento de las politicas de la compaiiia.

+» Supervisar al personal y dividir las responsabilidades para garantizar

el rendimiento.
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*
°e

Gestionar las llamadas telefénicas y la correspondencia (email, cartas,

paquetes, etc.)

+* Crear y actualizar registros y bases de datos con datos del personal y
financieros.

*» Mantener la buena imagen del Centro Recreativo Mis Afios Dorados

en toda su zona de cobertura.

<+ Mantener relaciones mutuamente beneficiosas con los clientes.

INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA
AREA DE CONOCIMIENTO: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA
EXPERIENCIA: ninguna

EXPERIENCIA ESPECIFICA:
++» Conocimiento en el area Administrativa y de Finanzas.

+» Conocimiento en Manejo de Personal.

CONOCIMIENTO:
+»+ Excepcionales habilidades comunicativas e interpersonales.
¢ Excelentes capacidades de organizacion y de liderazgo.

++ Conocimiento excelente de MS Office y software de gestion de oficina

(ERP, etc.)

DESTREZAS Y HABILIDADES:
+» Capacidad de liderazgo.
+ Empatia.
+» Estar comprometido.

*

+* Fomentar la motivacion e innovacion.
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NOMBRE DE LA UNIDAD

UNIDAD OPERATIVA

NOMBRE DEL CARGO

INSTRUCTOR/A FITNESS
NIVEL JERARQUICO UNIDADES O PERSONAL
OPERATIVO DEPENDIENTES
NOMBRE DE LA UNIDAD INMEDIATA NINGUNO

SUPERIOR

7
o0

ADMINISTRADORA

OBJETIVO GENERAL

Desempeiara varias tareas a diario, empezando por evaluar el estado fisico

de los clientes y crear rutinas de entrenamiento personalizadas para ellos.

Explicara los ejercicios de una forma clara y eficaz, mientras demuestras como

realizarlos con seguridad para evitar lesiones.

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

/7
L X4

/7
L X4

e

*

o
2

Evaluar las necesidades fisicas de los clientes.

Asignar los ejercicios adecuados y llevar un seguimiento del progreso
fisico de los clientes.

Explicar detalladamente los ejercicios y sugerir alternativas si fuese
necesario.

Explicar el uso seguro y adecuado de las instalaciones del centro
recreativo.

Desarrollar una relacién positiva y de confianza con los clientes.
Aconsejar a los clientes sobre como cambiar los habitos nutricionales

y de estilo de vida cuando sea necesario.
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INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA
AREA DE CONOCIMIENTO: FITNESS Y NUTRICION.

EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA
EXPERIENCIA: Minimo 1 ano.

EXPERIENCIA ESPECIFICA:

R

+* Conocimiento en el area Fitness y Nutricidn.

++ Conocimiento en la atencidén a personas de la tercera edad.

R

+» Conocimiento en manejo de los instrumentos para entrenamiento.

CONOCIMIENTO:
+»+ Experiencia previa como entrenador o puesto similar.

+* Conocimiento de varios programas de fitness, desde ejercicios basicos
hasta sesiones de entrenamiento mds avanzadas.

+* Capacidad para guiar y motivar a los clientes.

s Disponibilidad para trabajar en horario flexible.

+* Excelentes dotes de comunicacion.

s Certificados en reanimacion cardiopulmonar y primeros auxilios.

DESTREZAS Y HABILIDADES:

% Iniciativa.

>

D)

» Empatia.

*,

+ Aprendizaje continuo.

R/
A X4

Fomentar la motivacion.

+» Disciplina.

B

* Creatividad para dar clases.
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NOMBRE DE LA UNIDAD

UNIDAD OPERATIVA

NOMBRE DEL CARGO

PROFESOR/A DE ARTES
NIVEL JERARQUICO UNIDADES O PERSONAL
OPERATIVO DEPENDIENTES
NOMBRE DE LA UNIDAD INMEDIATA “* NINGUNA

SUPERIOR

7
o0

ADMINISTRADORA

OBJETIVO GENERAL

Ser una persona creativa, con sensibilidad a la hora de comunicarse a través

de la practica artistica, con conocimientos bases para transmitir y desarrollar

el potencial de sus alumnos.

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

7
L X4

Debe promover el desarrollo de actividades ludico pedagodgicas, crear
habitos, conocimientos, destrezas, aptitudes y habilidades que
favorezcan y estimulen la formacion integral del adulto mayor.

Tener un dominio tedrico y practico que le permita expresar de forma
objetiva el mundo exterior e interior de una persona o espacio.

Debe ser conocedor de las diferentes técnicas y formas de expresion
que le permitan interpretar realidades, comunicar ideas vy
sentimientos, buscando siempre la verdad de las cosas para y de esa

forma poder transmitirlos a través del arte.

INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA

AREA DE CONOCIMIENTO: FITNESS Y NUTRICION.
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EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA
EXPERIENCIA: Minimo 1 ano.

EXPERIENCIA ESPECIFICA:

R

+* Conocimiento en el area artistica.

R

+* Conocimiento en el area de la literatura.

R

+» Conocimiento en la atencion a personas de la tercera edad.

R

*» Facilidad de interpretacion y razonamiento.

CONOCIMIENTO:

¢+ Experiencia previa como profesor/a minimo dos afios.

% Capacidad para guiar y motivar a los clientes.

+* Disponibilidad para trabajar en horario flexible.

% Excelentes dotes de comunicacion, paciencia y creatividad.

+* El maestro de artes debe hacer uso adecuado de las herramientas y
materiales necesarios y usuales para su enseiianza.

+* Debe ser innovador, por ello su formacién debe ser continua, no solo
debe basarse en ambitos curriculares, conceptuales y de solo teoria, si

no también tener una formacion visual.

DESTREZAS Y HABILIDADES:
s Iniciativa.
+* Empatia.

» Aprendizaje continuo.

R/
*

Fomentar la motivacion.

e

*

Disciplina.

e

*

Creatividad para dar clases.
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NOMBRE DE LA UNIDAD
UNIDAD OPERATIVA

NOMBRE DEL CARGO

ASISTENTE
NIVEL JERARQUICO UNIDADES O PERSONAL
OPERATIVO DEPENDIENTES
NOMBRE DE LA UNIDAD INMEDIATA ** NINGUNO

SUPERIOR
% ADMINISTRADORA.

OBJETIVO GENERAL
Brindar apoyo a sus jefes superiores. En cuanto al area administrativa debe
agendar, manejar informacion confidencial de los clientes, mantener la

comunicacion telefénica y atender al publico asistente.

DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

¢ Asistir al docente en el desarrollo de clases y actividades de
aprendizaje.

+* Clasificar, organizar, manejar, direccionar, archivar y custodiar los
documentos y correspondencia que llega al centro recreativo.

» Administrar los recursos materiales y equipamientos que le sean
asignados, tanto en la sala de fitness, de artes como en recepcion.

+» Atender al publico, canalizar las llamadas telefénicas de la gerencia.
» Digitar y transcribir datos, documentos, correspondencia, e informes
que sean requeridos en el desarrollo de las actividades de acuerdo a

instrucciones de la administracion.
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*
°e

Recepcionar y tramitar las quejas, reclamos o felicitaciones del centro

recreativo.

% Garantizar la confidencialidad sobre los asuntos, documentos y demas
informacion a la que tenga acceso en cumplimiento de sus funciones.

%+ Garantizar la correcta administracion del almacén de papeleria,

insumos y demas elementos de oficina.

INSTRUCCION FORMAL REQUERIDA
AREA DE CONOCIMIENTO:

R

%+ Secretaria ejecutiva.

R

+* Asistencia para personas de la tercera edad.

EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA
EXPERIENCIA: Minimo 1 afio.

EXPERIENCIA ESPECIFICA:
+» Conocimiento en la atencion a personas de la tercera edad.

+* Manejo de programas de computacion para oficina.

CONOCIMIENTO:
¢ Realizar tareas administrativas de atencion al publico, organizacion de
documentacion, elaboracion de documentaciodn, registros varios, etc.
% Asumir tareas de control y monitoreo que le sean asignadas: atrasos,
asistencias, etc.
* Apoyar en trabajo en sala de clases en ausencia de profesores.

+» Excelentes dotes de comunicacion, paciencia y creatividad.

DESTREZAS Y HABILIDADES:

*

* Iniciativa.

K/
L X4

Empatia.
» Aprendizaje continuo.
% Disciplina.

+* Creatividad.
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7.2.4 PROCESO DE INTEGRACION DE PERSONAL

“Integracién de personal: Es la funcién administrativa que se ocupa de dotar
de personal a la estructura de la organizacion, a través de una adecuada y
efectiva seleccidén de personas que han de ocupar los puestos dentro de la
estructura”. (Harold & Cyril, Administracion: Una Perspectiva Global y
Empresarial 142 Edicion, 2012).

El proceso de integracion de personal, pretende cubrir los cargos de la
estructura organizacional, para lo cual, la empresa desarrollara el siguiente

proceso:

a) Reclutamiento de personal

Es un proceso que comunica y divulga las oportunidades de empleo, al
tiempo que atrae a los candidatos para el proceso selectivo. La fuente
utilizada para el reclutamiento sera externa, lo que significa que la empresa
atraera candidatos del mercado laboral como ser instituciones educativas,
centros de formacion, sindicatos de trabajadores y solicitudes voluntarias.
Asi mismo, se tendra en cuenta las referencias que proporcionen algunos
contactos. Los medios de comunicacion que utilizara la empresa para el

requerimiento de personal de acuerdo a las vacantes seran:

% Redes sociales: mediante las diferentes redes sociales como
Facebook, se lanzard una convocatoria abierta con los puestos
vacantes y requisitos necesarios.

% Medios radiales: se realizara el requerimiento mediante la bolsita de
trabajo de la radio Fides, especificando los puestos vacantes y

requisitos necesarios.

b) Seleccion de personal

Chiavenato expone que la seleccion de personal puede definirse como el
proceso de eleccién del individuo adecuado para el cargo adecuado, o en
un sentido mas amplio, escoger entre los candidatos reclutados a los que

mas se acoplen al puesto, para ocupar los cargos existentes en la empresa,
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la cual trata de que la eficiencia se mantenga y preferiblemente aumente,
como también el rendimiento del personal. (Chiavenato, Administracion de

Recursos Humanos 92 Edicion, 2011).

El proceso de seleccidon sera llevado a cabo por el administrador de la
empresa. Dentro de la seleccién del personal se procedera a realizar los

siguientes pasos:

% Calificacién de los postulantes: El administrador de la empresa,
revisara y evaluara la documentacién necesaria de cada postulante
para calificar el cumplimiento de los requisitos necesarios para el
puesto. Se seleccionara a los tres mejores puestos.

s Entrevista: Los candidatos con mejor puntaje seran citados en una
fecha especifica a una entrevista, donde se podra conocer al candidato
de forma personal y constatar que su perfil se ajusta a las necesidades

de la organizacién. Se aplicara una prueba de aptitud.

c) Contratacion

Después de haber verificado que los postulantes cumplan con los
requisitos, que en la entrevista y prueba de aptitud haya alcanzado un
resultado satisfactorio, se le convocara para la entrevista final y acordar las

condiciones de contratacion.

El contrato de trabajo se realizara de forma escrita y conforme la ley lo exige
y serd como termino de prueba 89 dias. Luego recién se realizara el

contrato a plazo fijo.

d) Induccién
Una vez que el candidato selecionado haya sido contratado se procedera

con los siguientes pasos para su induccion:

% Bienvenida: El nuevo empleado serd presentado ante los demas
miembros de la empresa, dando a conocer el rol que este desempenfara
en su area de trabajo, solicitando que exista trabajo en equipo,

colaboracion y respeto mutuo.
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R/

% Introduccion a la organizacion: El administrador facilitar4 al nuevo
empleado toda la informacion esencial de la empresa y de su area de

trabajo, como asi también el material e indumentaria a utilizar.

L)

» Capacitacion: En esta etapa se capacitara al nuevo personal a través
de diferentes técnicas como, por ejemplo: video programas,
capacitaciones, etc. Para el correcto desempefio de sus actividades de
trabajo.

% Evaluacién y seguimiento: Cada seis meses, se realizara una

evaluacién de desempenio al personal, con el objetivo de constatar que

realice su trabajo de manera eficaz y de acuerdo a las exigencias de la

empresa. Asimismo, se evaluara si el mismo se siente conforme y

satisfecho con su trabajo dentro de la organizacion.

e) Capacitacion

Las capacitaciones que se desarrollen en la empresa seran:

% Desarrollo de habilidades: Las cuales estén orientadas directamente
con las tareas y operaciones a ejecutarse en la empresa.

% Desarrollo y modificacion de actitudes: Involucran e implican la
adquisicion de nuevos habitos y actitudes relacionados con los clientes
y nuevas técnicas de ensefianza.

% Se realizara una capacitacién de 30 horas

% Atencion al cliente: Se capacitara al personal encargado del servicio
y atencion al cliente para que conozca y experimente las habilidades
gue se requieren para ofrecer un buen servicio y una atencién
personalizada, asi como las herramientas que los apoyen a tener una
mejor comunicacién, enriqueciendo la capacidad intelectual del
personal de las organizaciones que buscan la calidad en los servicios

que proporcionan.

7.3 ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS
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La administracion de sueldos y salarios nos permite definir la escala salarial
de los trabajadores, tomando en cuenta que los sueldos pueden estar de

acuerdo al trabajo que realicen.

Para definir el presupuesto de la mano de obra se recabo informacién legal
sobre el salario minimo nacional, se fijar4 el salario de acuerdo a las

responsabilidades que se tiene en el area de trabajo.

El salario que se cancelara a cada trabajador se lo detalla en la siguiente

tabla:
TABLA N° 45
SUELDOS Y SALARIOS
Haber Aportes Prevision para Total TotarI:éaslarlo
Cargo basico patronales | indemnizacion salario Aguinaldo beneficios
mensual 16,71% 8,33% mensual

sociales

Administrador | 3500 584,85 291,55 4376,4 3500 56.016,8

Merueor | 2500 | 417,75 208,25 3126 2500 40.012

fitness

Profesorde | 2500 | 417,75 208,25 3126 2500 | 40.012

Artes

Asistente 2200 367,62 183,26 2750,88 2200 | 35.210,56

TOTAL 10.700 | 1.788 891 13.379 10.700 171.251

Fuente: Elaboracion propia

También se requerira Personal de limpieza, el cual sera contratada de
manera externa con empresas especializadas dedicadas al rubro, se

estima en la siguiente tabla:
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TABLA N° 46
SERVICIO DE LIMPIEZA

Detalle Costo Costo
mensual | anual

Servicio de Limpieza 1.070 12.840
TOTAL 12.840

Fuente: Elaboracion propia

7.4 MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

Para que la empresa opere formalmente en un marco legal, sera necesario
cumplir ciertas finalidades y obligaciones fiscales, como se menciona a

continuacion:

7.4.1 OBLIGACIONES FISCALES
7.4.1.1 Fundempresa

a) Tramite de Control de Homonimia

Tipo societario: Empresa Unipersonal.
Denominacién de la empresa: Centro Recreativo “Mis Afios Dorados”.

Para verificar que el nombre elegido para la Unidad Econdmica sea valido.
debe llenar el formulario N° 0010 (VER ANEXO 4) en linea: (Fundempresa,
s.f.)

La consulta a realizar permite conocer si existen o no empresas con el
mismo Nombre, Razén Social o Denominacion que el empresario desea
registrar su empresa en Bolivia, mediante el Control de Homonimia. Para

ello considere:
Para el caso de empresas Unipersonales:

« Entrar en www.miempresa.gob.bo

*

% Hacer clic en Creacién de Empresa

% Leer la informacién importante
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% Realizar la busqueda del nombre y reservarlo.

Debe tener en cuenta que una vez reservado, este se mantendra por un

lapso de 48 horas hasta que el empresario pueda proceder a realizar el

llenado de los formularios y pagos de aranceles que dan pie a la creacion

de la empresa.

Posteriormente si se quiere seguir el tramite de creacién de la empresa, se

debe revisar el correo electrénico y hacer clic en el enlace; rellenar el

formulario y dar clic en Aceptar. Revisar el correo electrénico nuevamente,

imprimir y firmar el formulario. Posteriormente dirigirse a las oficinas del

Registro de Comercio (Oficinas de Fundempresa) con los siguientes

requisitos:

b)

Formulario N° 0010 de solicitud de Control de Homonimia
debidamente llenado y firmado por el cliente.

Plazo del tramite: Un dia habil, computable a partir del dia habil
siguiente al ingreso del tramite ante el Registro de Comercio.

Costo: 175 Bs.

Inscripcion de la empresa UNIPERSONAL en el Registro de

Comercio de Bolivia

Para inscribir, debe cumplir los siguientes requisitos:

@
L X4

Formulario N° 0020 de solicitud de Matricula de Comercio con caracter
de declaracién jurada, debidamente llenado y firmado por el
comerciante individual (propietario) o representante legal de la
empresa. (VER ANEXO 5)

Si el capital inicial es de Bs 27.736 o mayor, presentar el balance de
apertura firmado por el comerciante individual (propietario) o el
representante legal y el profesional que interviene, acompafando la
respectiva solvencia profesional original otorgada por el Colegio de
Contadores o Auditores. Si el capital inicial es menor a Bs. 27.736 no

tiene la obligatoriedad de presentar el balance de apertura.

103



% Ceédula de identidad original del comerciante individual o propietario y
fotocopia simple de la misma firmada por el titular. En caso de no
presentar la cédula de identidad original, debe presentar fotocopia
legalizada.

% En caso de tener representante legal, se debe adjuntar el Testimonio
de Poder correspondiente en original o fotocopia legalizada, debiendo
obviarse el requisito exigido en el punto 3.

Plazo del tramite: El plazo es computable a partir del dia habil siguiente al

ingreso del trdmite ante el Registro de Comercio.

Arancel: Se debe pagar 260 Bs.

7.4.1.2 Servicios de Impuestos Nacionales
Requisitos para la inscripcion al Padron Nacional de Contribuyentes para

la obtencidn del NIT para empresas unipersonales:

% Documento de Identidad vigente.

% Factura o aviso de cobranza de consumo de energia eléctrica del
Domicilio Fiscal y Habitual, cuya fecha de emision no tenga una
antigliedad mayor a 60 dias calendario a la fecha de inscripcion. Esta
Factura no ser& exigida en el proceso de inscripcion en Plataformas
Moviles o “In Situ”.

% Croquis del Domicilio Fiscal y Domicilio Habitual.

% Matricula de comercio o certificado de registro otorgado por
FUNDEMPRESA para Empresas Unipersonales (Manufactureras o de
Servicios)

%+ Fotocopia simple del Diploma Académico o Titulo en Provisién Nacional
(Sélo para Profesionales).

%+ Declaracién Jurada de aceptacion de uso de Instrumentos Electrénicos
de pago por la venta de sus bienes alternativamente el pago podra ser

en efectivo u otros medios. (Copia simple).

X3

2

Plan de negocios con proyeccién de ingresos anuales iguales o
menores a Bs250.000.
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7.4.1.3 Alcaldia Municipal

Requisitos para la apertura de una actividad econémica:

Formulario de solicitud de licencia de funcionamiento (recabar y llenar
en plataforma de atencion al contribuyente).

Original y fotocopia de la cédula de identidad del titular.

Fotocopia de la ultima factura de luz (anverso y reverso), que acredite
la direccion del domicilio de la actividad econémica.

Fotocopia del NIT y certificado de inscripcion (si tiene).

Croquis de ubicacion de la actividad econdmica y superficie de
distribucion de los ambientes, expresados en metros cuadrados.

Para actividades que cuentan con una superficie mayor a 150 metros

cuadrados, debera presentar plano elaborado por un arquitecto.

7.4.1.4 Caja Nacional de Salud

Afiliacion al empleador y al trabajador a la Caja Nacional de Salud (CNS).

Requisitos para la afiliacion del empleador:

Formulario AVC-01 (solo firma y sello empleador)
Formulario AVC-02 (vacio)

Formulario RCI-1A (solo firma y nUmero cédula identidad)
Fotocopia C.I. del Propietario

Fotocopia Numero de Identificacion Tributaria.

Fotocopia Balance de apertura

Planilla de haberes (original y tres copias)

Némina del personal con fechas de nacimiento.
Contrasefia pago para examen pre-ocupacional

Croquis domicilio legal

Requisitos para la afiliacion del trabajador:

*
A X4

*
L X4

*
L X4

Formulario AVC-04 sellado y firmado por la empresa.
Formulario AVC-05 (no llenar).
Certificado de nacimiento (original computarizado), o libreta del servicio

militar.
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% Fotocopia de la cédula de identidad.

% Ultima papeleta de pago o planilla de sueldos, sellado por Cotizaciones.

7.4.1.5 Administraciéon de Fondo de Pensiones AFP

Registro de empresa Unipersonal

% Formulario de Inscripcion del Empleador (Se entrega en la AFP).
% Fotocopia del documento de identidad del Representante Legal.

% Fotocopia de la Certificacion Electronica del NIT.

% Fotocopia de Fundempresa

% Croquis de la ubicacion de la empresa - google map (Opcional).

% Sello de la Empresa.

Las obligaciones del Empleador son:

% Debe llenar, firmar y presentar a la AFP el Formulario de Inscripcion del
Empleador a través de su Representante Legal.

% Registrar a sus dependientes dentro de los 10 dia habiles de iniciada
su relacion laboral.

% Actuar como agente de retencion y pagar:

a) Aporte Laboral

% 10% Cotizacion Mensual.

% 1.71% Seguro Riesgo Comun.

% 0.5% Aporte Solidario del Asegurado.

<  0.5% Comision Administradora.

b) Aporte Nacional Solidario

% 1% Totales ganados superior a Bs.13.000.
* 5% Totales ganados superior a Bs.25.000.
% 10% Totales ganados superior a Bs.35.000.

Estos aportes no son excluyentes entre si

c) Aporte Patronal: Pagar con sus propios recursos el:

s 1.71% Seguro Riesgo Profesional
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% 2%  Aporte Patronal para el Fondo de Pro vivienda
% 3% Aporte Patronal Fondo Solidario
Todos los porcentajes son calculados en base al Total Ganado de los

trabajadores.
Las obligaciones del Asegurado para su registro son:

% Debe registrarse en una sola AFP con un plazo maximo de 10 dias
hébiles de iniciada su relacion laboral.

% Llenar conjuntamente con un promotor de la AFP, el Formulario de
Registro, el mismo que no debe tener enmendaduras ni tachaduras y
se debe adjuntar copia del documento de identidad.

% Asimismo, se debe llenar el Formulario de Declaracion de

Derechohabientes.

7.4.1.6 Ministerio de Trabajo

Primeramente, se registra como empleador ante el MTEPS (Ministerio de
Trabajo, Empleo y Prevision Social) y obtener el Certificado de Inscripcion
en el Registro; para que esté autorizado y pueda hacer uso de la utilizacion
del Libro de Asistencia y/o Sistema Alternativo de Control de Personal, asi

como la apertura del Libro de Accidentes.
Requisitos (Actualizado a marzo de 2018):

% Formulario Registro Obligatorio de Empleadores (ROE). Llenado y
firmado por el representante legal de la institucion (un original y dos
copias).

Deposito de 145 Bs a la cuenta Banco Unién N° 1-6036425 de horas.

e

*

8:30 a 15:00 en oficinas del Banco Unién.
El Empleador y/o Empresa de Bolivia inscritos en el mencionado Registro,
debera presentar obligatoriamente el tramite de Visado de Planillas

Trimestrales de Sueldos y Salarios.

Con los requisitos apersonarse a Ventanilla Unica en cualquier oficina

Departamental o Regional del Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision
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Social para finalizar el tramite. Las empresas bolivianas cuentan con 3

meses desde su inicio de actividades para su inscripcion sin multas.

7.4.2 PRESUPUESTO DE GASTOS DE ORGANIZACION

Los gastos de organizacion estimados para “Mis Afios Dorados” son los

siguientes:
TABLA N° 47
GASTOS DE ORGANIZACION “MIS ANOS DORADOS”
N° DESCRIPCION COSTO
1 | Fundempresa 435
Tramite de Control de Homonimia 175
Inscripcién en el Registro de Comercio de Bolivia 260
2 | Servicios de Impuestos Nacionales 0
3 | Alcaldia Municipal 20
Formulario de tramitacion de Licencia de 20
Funcionamiento
4 | Caja Nacional de Salud 100
Examen Pre-Ocupacional 100
5 | Administracion de Fondo de Pensiones AFP 0
Ministerio de Trabajo 145
Normas legales vigentes en el pais 145
TOTAL 700

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO Vil
PLAN FINANCIERO

El plan financiero es una parte importante del plan de negocios, puesto que
en él se recoge informacion desarrollada y cuantificada en unidades
monetarias de cada uno de los planes de las areas funcionales de la
empresa anteriormente desarrollados, para determinar la viabilidad de la
idea de Negocio.

8.1 OBJETIVOS FINANCIEROS

% Realizar proyecciones de los costos anuales

% Determinar el prondstico de los ingresos para el horizonte del negocio
gue sera de 5 afios.

% Elaborar el balance de apertura del Centro Recreativo “Mis Anos
Dorados”.

% Determinar los flujos de caja para el periodo desde el 2022 — 2026.

s Determinar el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR)

y otros indicadores.

8.2 SISTEMA CONTABLE DE LA EMPRESA

El sistema contable de la empresa mediante el cual se recolectara
informacion del proyecto como resultado de sus operaciones planificadas
para su ejecucion sera a través de formularios, registros computarizados y
otros, para asi poder tomar decisiones en el ambito financiero. Estos
instrumentos nos ayudaran a controlar las operaciones y suministrar la

informacion financiera de la empresa.
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8.2.1 INVERSION FIJA O TANGIBLE
La inversién en activos fijos es necesario para el funcionamiento de la

empresa, es la siguiente:

TABLA N° 48
INVERSION FIJA
Activos Fijos Cantidad Valor Total
Unitario

Equipo de computacién 2.550,00
Computadora de escritorio 1| 2.000.00 2.000,00
Impresora 1 550,00 550,00
Muebles y Enseres 11.230,00
Escritorio mas meson 1| 1.400,00 1.400,00
Estante/Gavetero 1 550,00 550,00
Silla de oficina 3 460,00 1.380,00
Librero pequefio 1 350,00 350,00
Juego de mesa mas sillas de madera para 8 5| 150000 3.000.00

personas o o
Juego de mesa mas sillas de madera para 4 1 750.00 750.00

personas ' '
Sillas plasticas 18 100,00 1.800,00
Mesas plasticas 4 500,00 2.000,00
Otros activos fijos 8.075,00
Colchonetas 15 80,00 1.200,00
Mancuernas 1kg, 2kg y 3kg 15 250,00 3.750,00
Cintas elasticas de resistencia 15 55,00 825,00
Juego de luces 1 200,00 200,00
Equipo de musica 1 1000,00 1000,00
Pizarra acrilica 1 350,00 350,00
Teléfono 1| 250,00 250,00

Juegos de mesa (ajedrez, cartas, cacho,

bingo, rompecabezas, etc) 20 500,00
Maguinaria 20.040,00
Equipo de aire acondicionado 3| 3.450,00 | 10.350,00
Termometro corporal 1 699,00 699,00
Tensidmetro 1 483,00 483,00
Extintores 2 450,00 900,00
Equipo biométrico 1 550,00 550,00
Equipo de sonido 2| 3.529,00 7.058,00
TOTAL INVERSION FIJA 41.895,00

Fuente: Elaboracion Propia
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El monto total de los activos fijos sefialados en el cuadro anterior es de
41.895Bs que incluye todos los bienes que seran necesarios para el

funcionamiento del proyecto.

8.2.2 INVERSION DIFERIDA O INTANGIBLE

La inversion diferida son todos aquellos gastos que la empresa realizara

para funcionar legalmente los cuales se detallan en la Tabla 47.

A continuacion, se presenta la tabla de inversion diferida o intangible de

forma resumida:

TABLA N° 49
INVERSION DIFERIDA
Detalle Total
Gastos organizacionales 700
Total Inversion Diferida 700

Fuente: Elaboracién Propia

8.3 CAPITAL DE TRABAJO

Contempla los recursos necesarios para atender las operaciones y
comercializacion de los servicios a ofrecerse, es necesario un monto de
dinero para dar inicio al funcionamiento del proyecto, antes de recibir los

ingresos por venta de los servicios.

El capital de trabajo se describe a continuacion con montos mensuales, los
cuales seran utilizados para sacar el monto que necesita el proyecto para

su financiamiento.
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TABLA N° 50
DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

Detalle Gasto mensual
Alquiler de Instalaciones 3.500,00
Servicios Basicos 950,00
Mantenimiento de equipos 100,00
Sueldos y salarios mas beneficios sociales 13.379,00
Duodécima de Aguinaldo 892,00
Servicio de limpieza con material 1.070,00
Honorarios Profesional Contador 250,00
Material de oficina 500,00
Gasto de Marketing 667,00
Intereses Bancarios (Promedio mensual) 287,50
Gasto Total mensual 21.596,50
CICLO DE OPERACION PARA DOS MESES 2
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO DEFINIDO 43.193,00

Fuente: Elaboracion Propia

8.4 INVERSION Y FINANCIAMIENTO

La inversion total sera de 85.788 Bs. El mismo que esta compuesto por la
inversion fija, diferida y el capital de trabajo; como se muestra en la

siguiente tabla:

TABLA N°51
ESTRUCTURA DE INVERSION
Detalle Importe en Bs
Inversion Fija 41.895,00
Gastos Diferidos 700,00
Capital de Trabajo 43.193,00
INVERSION TOTAL 85.788,00

Fuente: Elaboracion Propia
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8.4.1 ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

La estructura del financiamiento, muestra el detalle de los montos

requeridos en la inversién y son los siguientes:

TABLA N° 52
ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
(Expresado en bolivianos)

. . % de Importeen | Costo del
Financiadores S . L ;
participacion | bolivianos capital
Propietariade fa | 41 759, 35.788,00 15%
empresa ' A
Banco de Union 58,28% 50.000,00 11,5%
TOTAL 100% 85.788,00

Fuente: Elaboracion Propia

La estructura de financiamiento de recursos da cuenta que,
aproximadamente 41,72% del capital requerido para el funcionamiento del
Centro Recreativo “Mis Anos Dorados”, proviene de los recursos propios
gue aportara la propietaria y el 58,28% de la parte restante del capital
requerido, se canalizaran a través de la intermediacion financiera de la
banca, mediante un préstamo bancario que se contraera con una tasa de
interés del 11,5% anual sobre los saldos y a un plazo de cinco afos, tiempo
en el que se considera que podra cubrirse el pago total de la deuda
contraida. Por otro lado, el propietario del negocio espera tener un retorno
del capital del 15%.
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TABLA N° 53
BALANCE GENERAL CON SUS TRES ELEMENTOS
PASIVOS
50.000,00
ACTIVOS R, =11,5%
85.788,00 PATRIMONIO
Bs. 35.788,00

R, =15%

Fuente: Elaboracion Propia

Calculo de Costo de Capital Promedio Ponderado (CCPP)

50000
85788

CCPP = 11,5% (

)+ 15% (35788)

85788
CCPP = 0,115 (0,5825) + 0,15 (0,4172)
CCPP = 0,067022 + 0,06257

CCPP = 0,129592

CCPP = 12,96 = 13%

Por lo que, ponderando tenemos un costo del capital de 13% que
utilizaremos para la evaluacion del presente plan de negocios con los

criterios de evaluacion.

8.4.2 CRONOGRAMA DE PAGOS POR PRESTAMO

A continuacion, se presenta el cronograma de pagos del préstamo

bancarios:
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TABLA N° 54
CRONOGRAMA DE PAGOS DEL PRESTAMO BANCARIO
(Expresado en bolivianos)

. ) L Interés Cuota Saldo deuda
Afos | Capital Amortizacion
anual anual
o | T 50.000,00
1 50.000,00 10.000,00 | 5.750,00 | 15.750,00 40.000,00
2 40.000,00 10.000,00 | 4.600,00 | 14.600,00 30.000,00
3 30.000,00 10.000,00 | 3.450,00 | 13.450,00 20.000,00
4 20.000,00 10.000,00 | 2.300,00 | 12.300,00 10.000,00
5 10.000,00 10.000,00 | 1.150,00 | 11.150,00 0
Fuente: Elaboracion Propia, en base (Exeni & Cabrera)
8.4.3 COSTOS DE DEPRECIACION
TABLA N° 55
COSTOS DE DEPRECIACION
(Expresado en bolivianos)
) ) Dep.
o Monto Tasa de Vida | Deprecia Valor
Descripcion o o . acumulada )
(Bs) depreciacion atil cion . residual
5 anos
Equipo de
_, 2.550,00 25% 4 637,50 2.550,00
computacion
Equipo de
_ 1.000,00 20% 5 200,00 1.000,00
sonido
Muebles y
11.230,00 10% 10 | 1.123,00 5.615,00 5.615,00
Enseres
Maquinaria 20.040,00 12,5% 8 | 2.505,00 12.525,00 7.515,00
Total | 34.820,00 4.465,5 13.130,00

Fuente: Elaboracion Propia, datos en base a (Exeni & Cabrera)
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8.5 DETERMINACION DE LOS INGRESOS ANUALES

Considerando la demanda existente obtenida de acuerdo a la encuesta
aplicada la misma que nos muestra que un 87% de la poblacién si desearia
participar en este tipo de servicios que ofrece el Centro Recreativo Mis afios
Dorados. Pero que, por motivos de la pandemia, los servicios de la

naturaleza del centro, obliga a modificar la oferta del mismo, contrastando

con la capacidad instalada del Centro y las condiciones de distanciamiento

gue debe tenerse lo que obliga a que la oferta sea solo del 47% afio 1y 2

y del 60% para los afios 3,4 y 5; considerando esta informacion se

determina el ingreso por servicios del Centro Recreativo.

TABLA N° 56

DETERMINACION DE INGRESOS ANUALES PARA EL ANO 1Y 2
(Expresado en bolivianos)

Horas Cap. Total #de Precio de
Categoria por Semana/ horas/ Total (Bs)

semana hora afno personas venta
Basic 3 164,00 8.528,00 2.843,00 100,00 | 284.300,00
Confort 10 403,00 | 20.956,00 2.096,00 200,00 | 419.200,00
Premium 20 84,00 | 4.368,00 218,00 300,00 | 65.400,00
Por clase 16 49,00 2.548,00 159,00 30,00 4.770,00

TOTAL
700,00 773.670,00

Fuente: Elaboracion Propia
En la tabla precedente se puede apreciar el ingreso anual del Centro

Recreativo para los afios 1y 2 respectivamente.
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TABLA N° 57

DETERMINACION DE INGRESOS ANUALES PARA EL ANO 3,4Y 5
(Expresado en bolivianos)

Horas Cap. Total #de Precio

Categoria por Semana/ horas/ d Total (Bs)

semana hora afio personas eventa
Basic 3 212,00 | 11.024,00 3.675,00 100,00 | 367.500,00
Confort 10 517,00 | 26.884,00 2.688,00 200,00 | 537.600,00
Premium 20 108,00 5.616,00 281,00 300,00 | 84.300,00
Por clase 16 63,00 3.276,00 205,00 30,00 6.150,00
TOTAL 900,00 995.550,00

Fuente: Elaboracion Propia

De igual manera en el cuadro anterior se muestra los ingresos para los

afos 3, 4 y 5 respectivamente.

8.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es un término que sirve para definir el momento en
gue una empresa cubre sus costes fijos y variables; es decir, cuando los

ingresos y los egresos estan al mismo nivel.

De acuerdo con el portal Hubspot de Espafia, (Hubspot, s.f.), el punto de
equilibrio no es una linea de meta, mas bien es un nuevo punto de partida
del que las empresas pueden partir con mayor confianza en sus productos
0 servicios. Asimismo, es importante porque le permite a la empresa
evaluar la rentabilidad de su negocio. Calcular el punto de equilibrio le
permitira a la organizacion a saber cuanto es lo que necesita vender para

generar ganancias.
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TABLA N° 58
CLASIFICACION DEL COSTO EN FIJO Y VARIABLE
(Expresado en bolivianos)

GASTO COSTO COSTO
Detalle
ANUAL FIJO VARIABLE
Alquiler de Instalaciones 42.000,00 | 42.000,00
Servicios Basicos 11.400,00 7.500,00 3.900,00
Mantenimiento de equipos 1.200,00 1.200,00
Sueldos y salarios mas beneficios
) 160.548,00 | 160.548,00
sociales
Aguinaldo 10.704,00 | 10.704,00
Servicio de limpieza con material 12.840,00 | 10.000,00 2.840,00
Honorarios Profesional Contador 3.000,00 3.000,00
Material de oficina 6.000,00 4.800,00 1.200,00
Gasto de Marketing 8.004,00 8.004,00
Intereses Bancarios 3.450,00 3.450,00
Gasto Total 259.146,00 | 251.206,00 7.940,00

Fuente: Elaboracién Propia

De acuerdo a los datos de la tabla anterior se puede advertir la

determinaciéon de los costos fijos y variables, el costo fijo asciende a Bs.

251.206,00 y el costo variable a Bs. 7.940,00

TABLA N° 59

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

(Expresado en bolivianos)

Afio Punto de equilibrio en | % En relacion
unidades monetarias a las ventas

1 253.810,86 32,80

2 253.810.86 32,80

3 253.225,57 25.43

4 253.225,57 25.43

5 253.225,57 25.43

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla anterior se muestra el punto de equilibrio en términos monetarios

para cada uno de afios del horizonte de planificaciébn y asimismo, en
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termino porcentual, por ejemplo en el afio 1 se alcanza el equilibrio cuando
se tenga un ingreso 32.80% del ingreso total anual, y para el afio 4 se
obtiene el equilibrio cuando se haya alcanzado las ventas por el 25.43%
respecto a la venta total.

8.7 DETERMINACION DEL DEBITO FISCAL IVA
TABLA N° 60
DEBITO FISCAL IVA Y EL IMPUESTOS A LAS TRANSACCIONES
(Expresado en bolivianos)

Ao Ventas Débito Ventas Impuestos alas
Facturadas fiscal IVA después de Transacciones
13% impuestos 3%
1 773.670,00 100.577,10 673.092,90 23.210,10
2 773.670,00 100.577,10 673.092,90 23.210,10
3 995.550,00 129.421,50 866.128,50 29.866,50
4 995.550,00 129.421.50 866.128,50 29.866,50
5 995.550,00 129.421,50 866.128,50 29.866,50

Fuente: Elaboracién Propia

En la tabla anterior se muestra el calculo del impuesto al valor agregado

IVA por la alicuota del 13% asimismo del Impuesto a las transacciones el

3% sobre las ventas.

Se ha determinado el crédito fiscal IVA con base en los gastos facturados

como ser: Servicios Basicos, Alquileres, mantenimiento de equipo, Servicio

TABLA N° 61
CREDITO FISCAL IVA ANUAL
(Expresado en bolivianos)

Afo | Compras con Crédito fiscal
factura IVA 13%
1 81.444,00 10.587,72
2 81.444,00 10.587,72
3 81.444,00 10.587,72
4 81.444,00 10.587,72
5 81.444,00 10.587,72

Fuente: Elaboracion Propia

de limpieza (terciarizado), Material de oficina y gastos de marketing.

119




TABLA N° 62
COMPENSACION ENTRE DEBITO Y CREDITO FISCAL
(Expresado en bolivianos)

Afio Débito Crédito Saldo a pagar por
Fiscal IVA Fiscal IVA Débito fiscal IVA

1 100.577,10 10.587,72 89.989,38

2 100.577,10 10.587.72 89.989,38

3 129.421,50 10.587.72 118.833,78

4 129.421,50 10.587.72 118.833,78

5 129.421,50 10.587.72 118.833,78

Fuente: Elaboracion Propia

Se ha determinado el saldo del débito fiscal IVA luego de compensarse con
el Crédito Fiscal IVA.

8.8 BALANCE GENERAL DE APERTURA

El balance general de apertura es un estado contable o estado financiero
gue nos indica la situacion financiera del negocio en una fecha

determinada. (Exeni & Cabrera).

El balance de apertura de “Mis Afos Dorados”, registra los activos, pasivos

y el capital que posee la empresa para formalizar sus operaciones.

Por lo tanto, el balance de apertura para “Mis Aflos Dorados”, se encuentra

estructurado de la siguiente manera:
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Centro Recreativo Mis Afios Dorados
Balance de Apertura
Practicado al 12 de Enero de 2021

ACTIVO PASIVO

Banco Union 43.193,00 | Préstamo Bancario 50.000,00
ACTIVO FIJO PATRIMONIO

Equipo de computacion 2.550,00 | Capital 35.788,00
Muebles y Enseres 11.230,00

Maquinaria 20.040,00

Otros Activos fijos 8.075,00

ACTIVO DIFERIDO

Gastos de Organizacion 700,00

TOTAL PASIVO Y

TOTAL ACTIVO 85.788,00 PATRIMONIO

85.788,00

8.8.1 FLUJOS DE CAJA

Los flujos de caja, muestran el movimiento de ingresos y egresos de la
empresa, y la disponibilidad de fondos en una fecha determinada. Estos
registran las entradas y salidas de efectivo, para asi determinar el flujo neto

de efectivo, factor decisivo para poder evaluar la liquidez del negocio.

Para el calculo de los flujos de “Mis Anos Dorados”, se ha considerado un

horizonte de 5 afios, y se presentan en las siguientes tablas:
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(Expresado en bolivianos)

TABLA N° 63
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

Detalle 1 2 3 4 5
Ventas 673.092.90 673.092,90 866.128,50 866.128,50 866.128,50
(-) Costos del 255.696,00 255.696,00 255.696,00 255.696,00 255.696,00
Servicio
Utilidad en 417.396,9 | 417.396,9 | 610.432,50 | 610.432,50 | 610.432,50
operaciones
(-) Depreciacién 4.465,50 4.465,50 4.465,50 4.465,50 4.465,50
(-) Intereses 5.750,00 4.600,00 3.450,00 2.300,00 1.150,00
IT 23.210,10
Utilidades antes 383.971,30 | 408.331,40 602.517 603.667 604.817
de IUE
IUE 25% 95.992,82 | 102.082,85 | 150.629,25 | 150.916,75 | 151.204,25
Utilidad Neta 287.978,47 | 306.248,55 | 451.887,75 | 452.750,25 | 453.612,75

Fuente: Elaboracion Propia
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TABLA N° 64
FLUJO DE CAJA
(Expresado en bolivianos)

Detalle 0 1 2 3 4 5

Entradas de Efectivo

Ventas de Servicio 673.092,90 | 673.092,90 | 866.128,50 | 866.128,50 | 866.128,50
Valor Residual 13.130,00
Capital de Trabajo 43.193,00
Total entradas de 673.092.90 | 673.092,90 | 866.128,50 | 866.128,50 | 922.451,50
efectivo

Salidas de Efectivo

Costo del Servicio 255.696,00 | 255.696,00 | 255.696,00 | 255.696,00 | 255.696,00
Intereses 5.750,00 4.600,00 3.450,00 2.300,00 1.150,00
Amortizacién préstamo 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Debito Fiscal IVA 89.989,38 89.989,38 | 118.833.78 | 118.833,78 | 118.833,78
Impuestos a las

Transacciones 23.210,10

Impuesto ala Utilidades 95.992,82 | 102.082,85 | 150.629,25 | 150.916,75 | 151.204,25
Total Salidas de Efectivo 480.638,30 | 462.368,23 | 538.609,03 | 537.746,53 | 536.884,03
Inversién activos fijos 41.895,00

Gastos de organizacién 700,00

Capital de Trabajo 43.193,00

FLUJO DE CAJA 85.788,00 | 192.454.60 | 210.724,67 | 327.519,47 | 328.381,97 | 385.567,47

Fuente: Elaboracion Propia

8.9 INDICADORES FINANCIEROS
Aplicando los indicadores financieros vamos a determinar la viabilidad y

rentabilidad del Centro Recreativo “Mis Afos Dorados”.

8.9.1 El VALOR ACTUAL NETO

El Valor Actual Neto (VAN) que proporciona resultados en términos de valor
absoluto, es decir, en unidades monetarias, actualizando los valores de los

flujos de caja a través del tiempo y restando la inversion inicial.

La formula empleada es:
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VAN = -1 + i Ftn
B L (1+K)"
j=i

Donde:

| = Inversion Inicial

FC = Flujos de caja del periodo

K = Tasa de descuento o Costo de Capital
Por lo tanto:

| = 85.788

FC =85.788,00 + 192.454.60 + 210.724,67 + 327.519,47 + 328.381,97 +
385.567,47

K=0,13

192.454,60 210.724,67 327.519,47 328.381,97 385.567,47

VAN = —85.700 + i v 1 013 T3 037 T A 1013 T (L1 0.13)°

VAN = —85.778 +170.313,80 + 165.028,33 + 226.987,42 + 210.402,81 + 209.270,57
VAN = 896.224,93 >0

El VAN resulta positivo, lo cual representa que una vez recuperada la
inversion y cubierto el costo de capital se obtendran ganancias,

demostrando que es un negocio rentable.

8.9.2 EITIR

La Tasa Interna de Retorno (TIR) de la inversion es el tipo de descuento o
actualizacion “r’ que iguala a cero el Valor Actual Neto (VAN), es decir, que
es aquella que representa el rendimiento rentable del negocio cuando es
superior al costo de capital (K), caracterizada por ser una medida relativa

gue se expresa en términos porcentuales (%).

Por lo tanto, para encontrar la TIR “r”, se aplicé la formula:
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1 +XFC  —1+FC +FC+-+FC,
"T X FC T T FC +FC+ - + nFC,

Entonces:

_ 896.224,93
© 192.454,60+2(210.724,67)+3(327.519,47)+4(328.381,97)+5(385.567,37)

896.224,93

TIR = ———
4.837.827,08

TIR = 0,1852536098 x 100 = 18,52%

La TIR encontrada es positiva y mayor al costo de capital (K = 13%), lo

gue representa que es conveniente llevar a cabo la inversion.

8.9.3 RENTABILIDADA NETA (RN)

La Rentabilidad Neta (RN) del negocio, mostrara en términos relativos, es

decir, en porcentaje (%), el beneficio econdmico que generara el negocio.
Se utilizara la siguiente formula:
RN=r-K
Donde:
r=TIR
K = Costo de Oportunidad o de Capital
Datos:
r=18,52%

K=13%

Por lo tanto:
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RN =18,52% - 13 %

RN =5.52%

La Rentabilidad Neta de “Mis Afios Dorados” es positiva, permitiendo un

5.52% de rentabilidad, lo cual indica que una vez recuperada la inversion y

cubierto el costo de capital se obtendran beneficios econémicos, calificando

COmMoO un negocio rentable.

8.9.4 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERCION (PRI)

El Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI), es el tiempo que se tarda

en recuperar la inversion inicial realizada por la empresa, para lo cual se

sumaron los flujos de caja futuros de cada afio y se determind el momento

en que la inversién inicial quede descubierta.

TABLA N° 65
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
0 1 2 3 4 5

Flujo de

. -85.788,00 192.454.60 210.724,67 327.519,47 328.381,97 385.567,47
caja
Flujo de
caja -85.788,00 106.666,6 317.391,27 644.910,74 973.292,71 1.358.860,18
acumulado

Fuente: Elaboracion Propia.

Para poder determinar el Periodo de Recuperacion, se utilizé la formula:

Costo no recuperado al principio del aio

PR = Afio anterior Recup.total +

Por lo tanto:

85.788,00

PRI=0 +1066666

0,80
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TABLA N° 66
PERIODO EXACTO DE RECUPERACION

Afos Meses Dias
1 12*0,80
9,6 meses 30*0.6
18

Fuente: Elaboracion Propia

El periodo de recuperacion de la inversion de “Mis Afios Dorados”, sera de

aproximadamente 9 meses y 18 dias, demostrando ser un negocio muy

viable.
TABLA N° 67
TABLA DE RESULTADOS

Criterios de VALORES
evaluacion

VAN 896.224,93

TIR 18,52%

PRI 9 meses y 18 dias

Fuente: Elaboracion Propia

De lo mostrado en la tabla N° 67 podemos observar que los resultados son
optimos para la empresa: los ingresos a lo largo de los 5 afios supera los
egresos efectuados. Se recibe un beneficio superior a la inversion; esta se
recupera en menos de un afo. En este caso el TIR es mayor que el costo
de capital y el VAN mayor que cero, por lo que podemos afirmar que el

negocio es viable y atractivo para el retorno esperado para la inversionista.
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CAPITULO IX
PLAN DE IMPLEMENTACION

9.1 OBJETIVOS
En el presente proyecto se determinan los siguientes objetivos para el plan

de implementacion:

< Desarrollar la planificacién correspondiente del plan de planificacion.

< Determinar las actividades a realizar durante la implementacion.

% Describir el proceso de implementacién del plan de negocios para la
empresa “Mis Anos Dorados”.

< Elaborar el cronograma de implementacion para la empresa “Mis Afos
Dorados”.

% Determinar el tiempo de duracion entre el inicio y la finalizacion de las
actividades correspondientes.

< Establecer las fechas previstas para la implantacion de los

requerimientos de la empresa.

9.2 PLANIFICACION DE LA IMPLEMENTACION

La etapa de la planificacion de la implementacion del plan de negocios debe
considerar las actividades necesarias a realizar para la implementacion,
gue correspondan a los objetivos del plan de negocios, se adecue a los
resultados que se esperan y se estime el tiempo necesario para el

desarrollo de cada actividad.

En este sentido, se establece como fecha de inicio para la implementacion
la primera semana de octubre de 2021, con la consideracion que todo el
proceso de implementacién tendra una duracion aproximada de doce
semanas, es decir, tres meses para lo cual se estima que se inicie con las
operaciones una vez establecido el negocio formalmente, la primera

semana del mes de enero de 2022.
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Se considera que se inicien operaciones en el mes de abril, como parte de
una estrategia de implementacion, debido a que se considera como uno de

los meses con mayor volumen de adquisicion de servicios.

9.2.1 RESPONSABLES

La responsabilidad del plan de implementacién estar4d a cargo de la
propietaria del proyecto, quien realizara la planificacion y descripcién de las
actividades; y de su ejecucion y control de que se cumpla con lo planificado.
Al tratarse de una pequefia empresa, no sera necesario estructurar un

equipo de trabajo.

9.2.2 ACTIVIDADES NECESARIAS A DESARROLLAR

Para el correcto funcionamiento de la empresa y el cumplimiento de los
objetivos del plan de negocios, es necesario identificar y prever cuales
seran las acciones que se debera desarrollar para iniciar las actividades

una vez formalizado el emprendimiento.

En este contexto, se debe considerar las actividades necesarias para que

el proyecto empiece a operar formalmente:
A nivel administrativo:

% Constitucion legal del proyecto.

< Obtencién de licencias y permisos.

< Solicitud de financiamiento externo (préstamo bancario).
< Reclutamiento y seleccion de personal.

< Contratacion de personal.

A nivel operativo:

< Adquisicion e instalacién de activos (maquinaria, muebles, enseres y
equipos).

< Capacitacion del personal.
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% Inicio de produccion.
% Alquiler y adecuacion de ambientes.
A nivel de marketing:

< Elaboracién de las paginas web.

% Desarrollo de la campafa de lanzamiento (promocion y publicidad).

9.3 DESARROLLO DEL PLAN DE IMPLEMENTACION

El desarrollo del plan de implementacion se dividio en tres etapas: la
primera que la conforman las actividades correspondientes a realizar los
primeros 30 dias, la segunda etapa estara comprendida por las actividades
a desarrollar en los primeros 30 a 90 dias, mientras que la tercera etapa

definira las actividades a desarrollar en el transcurso del primer afio.
Primeros 30 dias

En el transcurso de los 30 dias, el plan de implementacion contara con las
actividades concernientes al inicio de la formalizaciéon de la empresa,
principalmente a nivel administrativo, desde la presentacion de la
documentacion necesaria para la constitucion legal del proyecto y la
obtencion de permisos y licencias para su funcionamiento, necesarios para
la solicitud de financiamiento externo (préstamo bancario), para posterior al
desembolso, proceder a la adquisicion de activos, como maquinaria,

muebles, equipos y herramientas de trabajo necesarios.

Incluido en este tiempo para la implementacion, se establece el inicio del
reclutamiento y seleccién de personal necesario para la conformacion de la
estructura de la empresa de acuerdo a los puestos de trabajo establecidos

en el estudio de organizacion y recursos humano (ver capitulo VII).
Primeros 30 a 90 dias

En cuanto a las actividades a desarrollar en el transcurso de los primeros
30 a 90 dias, se encuentran las actividades a nivel operativo, como la

contratacién y su correspondiente capacitacion del personal para poder dar
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inicio con la producciéon establecida en el estudio de operaciones (ver
capitulo VI), ademas del contrato de alquiler y adecuacion de los ambientes

en los que funcionara el centro recreativo.

Ademas, en este periodo de tiempo se desarrollaran actividades a nivel de
marketing entre las que se incluyen la elaboracién de las paginas web de
“‘Mis Anos Dorados”, ademas, el desarrollo de la campafia de lanzamiento
gue consistira en la promocién y publicidad planificada en las estrategias
de marketing (ver capitulo V).

Primer afo

Para el primer afio de implementacion, la apertura y funcionamiento formal
del proyecto “Mis Anos Dorados” se considerara desde el inicio de las
operaciones y el desarrollo de las actividades del proyecto, en el que se
incluiran las actividades de produccion, de marketing y ventas, y de
administracion de la empresa, en busca de la consecucién de los objetivos

establecidos en el presente plan de negocios.

9.3.1 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

Con ala finalidad de optimizar el proceso de implementacién, se desarrollo

un Diagrama de Gantt, que sigue las siguientes consideraciones:

K/
0.0

El periodo de tiempo utilizado como referencia sera considerado por

“semanas’.

< Prioriza las tareas segun la importancia y urgencia de las mismas.

< Sigue un orden secuencial, algunas de las actividades requieren que
se cumplan otras de manera preliminar.

% De igual forma, algunas actividades se pueden ejecutar
simultaneamente.

< Determinar la semana de inicio de la actividad y la duracion de la
misma.

< El inicio de actividades del plan de implementacién sera la primera

semana de octubre de 2021.
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% La finalizacion del plan de implementacion e inicio formal de las
operaciones del proyecto, seré la primera semana del mes de enero de
2022.
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TABLA N° 68
CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION

No P Semana oy . Periodos (Semanas)
de inicio 1] 234567 ][8]9[1w0[11]12]13]14
1 Constitucion de la empresa 1 2
2 Desembolso 2 3
3 Compra de maquinaria, 5
muebles y equipo

4 Compra de herramientas de 5 2

trabajo
5 Compra de materiales 2
6 Reclutamiento y seleccién de 4 2

personal
7 Contratacion de personal 6 1
8 Capacitacion de personal 7 1
9 Produccion inicial 8 4
10 Promocion y publicidad del 10 2

lanzamiento

1 Alquiler de los ambientes 11
12 Inicio de operaciones 12 1

Fuente: Elaboracién Propia
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CAPITULO X
PLAN DE CONTINGENCIA

El Plan de Contingencia estard basado en una evaluacion de riesgos que
permita identificar un conjunto de medidas y acciones basicas concretas de
respuesta, que se deberan tomar para afrontar de manera adecuada y
efectiva, tanto a nivel de prevencion de los contagios, como en el
mantenimiento productivo de la empresa. El presente Plan de Contingencia
se orienta a los riesgos generados por la actual pandemia de Covid-19
(SARS-Cov-2).

A través de la evaluacion del riesgo, se debera concretar las medidas

preventivas que el proyecto debe poner en marcha.

El plan de contingencia garantizara la capacidad de respuesta y la
coordinacion de la gestion interna de la empresa, ante los distintos
escenarios que puedan derivarse de los diferentes escenarios o fases de

la pandemia.

10.1 OBJETIVO

El proyecto de “Mis ARos Dorados” redacta el presente Plan de
contingencias al objeto de establecer los procedimientos e instrucciones
alternativos a las condiciones operativas normales de la empresa, ante la

presente situacion de pandemia por el Covid-19.

e

*

Identificar los factores de riesgos internos de la empresa y del entorno

gue podrian afectar a su funcionamiento normal.

% Desarrollar estrategias ofensivas, adaptativas y defensivas como
respuesta ante los posibles riesgos.

% Desarrollar el plan de emergencias para el Centro Recreativo Mis

Anos Dorados.
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10.2 FACTORES DE RIESGO

En

la Empresa

Cubrir puestos esenciales como son los profesores.

Un miembro clave del personal, como podria ser el administrador, abandona
el cargo.

Falta de materiales a la disposicion de los clientes.

Aumento en el precio de la materia prima por parte del mercado.
Accidentes laborales, como caidas o descompensacion de algin miembro
del personal.

Ausencia de algun miembro del personal sin previo aviso por alguna
enfermedad u otra circunstancia.

el Entorno

Aparicion de nuevos competidores que oferten servicios de menor calidad a
precios mas baratos.

Preferencia por servicios sustitutos o de menor calidad.

Competencia desleal.

Inestabilidad politica y econdmica del Pais.

No se alcance la proyeccion de ventas planeada por la empresa.
Crecimiento inesperado y desproporcional de la demanda.

Aparicion de nuevas pandemias

10.3 ESTRATEGIAS DE RESPUESTA

Ofensivas

Potenciar la insercion al mercado mediante publicidad y promocidn agresiva.
Elevar los estandares de calidad de los servicios que oferta la empresa.
Ofertar nuevos servicios de acuerdo a las lineas de servicios que tiene la
empresa.

Darnos a conocer en ruedas de negocios y ferias de empresarios privados,
accediendo a aliados estratégicos, buscando ampliar el potencial del

mercado en el departamento y fuera del mismo.
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Adaptativas

X/
X4

% Ofrecer servicios de calidad cumpliendo con la filosofia empresarial
propuesta.

% Ser consecuentes y constantes en el manejo de las ventajas competitivas
con las que cuenta la empresa.

% Optimizacion en la utilizacion de los materiales disponibles de acuerdo a
inventarios.

% Registro de ventas y materiales en inventario de acuerdo al modelo
propuesto en el plan de negocios.

% Manejo de botiquin de primeros auxilios y teléfonos de contacto en caso de

emergencias.

Defensivas

% Mantener el control del proceso de operaciones en cuanto a higiene y
responsabilidad.

% Contratacion de personal eventual en base a remuneraciéon a destajo.

10.4 PLAN DE EMERGENCIAS

La empresa cuenta con dinero de reserva en una cuenta de caja de ahorros a
nombre de la propietaria en el Banco Nacional de Bolivia de 10.000Bs en caso
de afrontar problemas de crisis financiera por baja de ventas, entre otros, lo que
permite cubrir gastos administrativos, operacionales y financieros, sin hacer uso

de los muebles de la compania.

En consideracion a este plan de contingencias, se cotizara y evaluara la
contratacién de un seguro empresarial para cubrir alguna eventualidad externa
a la empresa, como robos, incendios, pandemias o algun otro accidente de
acuerdo al servicio ofrecido por la aseguradora que se contrate, lo que garantice

la reserva de patrimonio y activos.

En caso de ser necesario el cierre irreversible de la empresa, se pondra a la
venta los materiales, la maquinaria y el mobiliario con el que cuente la empresa

al momento del cierre.
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10.4.1 PROCEDIMIENTO DEL PLAN DE EMERGENCIAS

Como parte del plan de emergencias propuesto, se establece el procedimiento y

las medidas respectivas para el control ante situaciones eventuales:

a) Medidas Técnicas:

R

% Extintores contra incendios.

% Camaras de seguridad.

% Salidas de emergencias.

% Equipos informaticos de respaldo.
b) Medidas Organizativas:

RS

% Seguro ante incendios, robos y pandemias.

RS

» Procedimiento de copia de respaldo en la nube.

R

«» Procedimiento de actuaciéon en caso de incendio.

R

% Contratacion de un servicio de auditoria de riesgos laborales.

L)

L)

c) Medidas Humanas:
% Cursos de formacion para actuar en caso de incendio, robo y pandemia.
% Cursos de formacion en primeros auxilios y accidentes laborales.
d) Medidas de Respaldo:
% Revision de extintores y camaras de seguridad.
% Realizacion de copias de respaldo.
% Revision de las copias de respaldo.

e) Medidas de Recuperacion:

K/
A X4

Evaluacién de darios.

‘0

Traslado de datos desde la ubicacion de emergencia a la habitual.

*,

‘0

Reclamaciones a la compafia de seguros.

*,

e

*

Restauracion de las copias de respaldo.

53

» Reanudacion de la actividad.
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CAPITULO Xl
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 CONCLUSIONES

Una vez finalizado el presente trabajo se tienen las siguientes conclusiones:

La creacién del proyecto de un Centro Recreativo “Mis Afos Dorados” para las
personas de la tercera edad significa un cambio importante para la Ciudad de
Tarija y su propia creadora, ya que se pretende lanzar una nueva modalidad de
cuidado para el mismo, algo muy contradictorio en nuestra sociedad sobre todo
al tratarse de un centro, asilo o residencia; ya que se ha estigmatizado sus

servicios a lo largo del tiempo.

Con respecto al entorno, actualmente no existe una organizacion con este
modelo de negocio en la ciudad de Tarija que se dedique a otorgar el servicio,

pero si se encuentran casos como el hogar Santa Teresa de Jornet.

Esto se debe a una mejora en la condicion de vida de las personas de la tercera
edad, mediante el mejoramiento del bienestar fisico, mental y social de las
personas de la tercera edad, a través de actividades artisticas, fisicas,
recreativas, lidicas y conocimiento que promuevan una mayor participacion para

su desarrollo personal e integracion a la sociedad.

Al investigar el mercado se ha podido identificar de una manera clara los puntos
gue hay que cubrir, las necesidades reales de las personas de la tercera edad,

sus condiciones de vida y si optarian o no por un cuidado diario de ellos.

El problema mas frecuente para un centro recreativo funcione es crear la
confianza en los familiares y usuarios; un buen trato y precios moddicos
garantizaran su funcionamiento, particularmente un familiar o la persona de la
tercera edad se siente atraido ante la idea de este tipo de centros, eso se pudo
denotar en la investigacion realizada, ya que el 87% de la poblacion encuestada
dijo que estaria de acuerdo con su constitucién en esta ciudad, lo que mas les
agrado fue el hecho que la persona de la tercera edad no se deslinda de su
familia en su totalidad; mas bien disfruta con personas de su edad y se siente

motivado para emprender su camino.
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La desconfianza del mercado radica en los multiples malos comentarios, malas
experiencias o simplemente el costo elevado de los servicios; sin duda una mala
imagen sataniza a todos los negocios que se manejan bajo la misma linea de
servicio, sin dar cabida al resto; sin embargo podemos destacar que de las
personas encuestadas Unicamente las que habian cuidado de algun adulto
mayor o sufrido por la falta de tiempo y experiencia para su cuidado aprueban la
idea de que un centro recreativo se encargue del cuidado del adulto mayor; del
resto de la poblacién no estaban seguros en contar con uno de estos centros por
el motivo de la pandemia que nos aqueja.

Con lo que respecta al plan operativo de la empresa, se ha determinado el
proceso que se tomara para el otorgamiento de los servicios, el cual esta
enfocado en la eficiencia y eficacia de los mismos; mejorando asi el proceso
continuamente gracias a la retroalimentacion que brindaran los clientes durante

el desarrollo de las actividades.

En lo organizacional, la estructura esta bien detallada acorde a las necesidades
y requerimientos de la empresa, tanto en lo administrativo como el personal
operativo. Asi mismo se plasmara las responsabilidades y funciones de cada
trabajador, para asi facilitar la normalizacion, evaluacion y control de las

actividades.

La fijacidn de costos y precios fue una variable dificil de estimar, ya que es la
variable mas sensible tanto para la empresa como para los usuarios. Es por ello
gue luego de investigar se determind un precio que varia desde 100 Bs hasta
300 Bs por cada persona de la tercera edad mensual, como también se estimo
un costo de 30 Bs por clase para las personas de la tercera edad que quieran
asistir al centro ocasionalmente. Con estos precios y considerando la capacidad
instalada se determina un VAN positivo de 896.224,93 , con un TIR del 18,52%,
es decir, 5,52 puntos mas del costo de oportunidad y con una recuperacion de la
inversion posible en 9 meses y 18 dias después de su puesta en marcha; se
puede decir que el proyecto es viable y vale la pena su inversion enfocada a

personas de la tercera edad con nivel de ingresos medio-alto.

11.2 RECOMENDACIONES
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Se recomienda la ejecucion del negocio, y su puesta en marcha, formalizando el
negocio y constituyéndolo como una empresa unipersonal, cumpliendo

debidamente los requisitos legales y siguiendo la normativa correspondiente.

Se recomienda controlar permanentemente que la calidad de los servicios y la
atencion al cliente que brinda la empresa, sean las mejores posibles en el
mercado, para ganar participacién y generar la mayor satisfaccion posible en los
clientes que tenga la empresa.

Ademas, se recomienda adaptarse constantemente a los cambios en cuanto a
servicios nuevos en el mercado, para poder satisfacer de mejor manera a los
clientes de la empresa y crecer constantemente en cuanto a posicionamiento en

el mercado.

En cuanto a los medios de comunicacion mas adecuados para la promocion y
oferta de los servicios, se recomienda elaborar spots publicitarios atractivos para
presentarlos a los clientes por medio de las redes sociales, television y radio para

promocionar la empresa.

De igual forma, se recomienda que se capacite constantemente al personal, y se
realice un permanente control en cuanto al nivel de operaciones y la calidad de
los servicios, permitiendo que la empresa sea cada vez mas competitiva en el

mercado.

Se recomienda llevar a cabo la inversion propuesta y recurrir al financiamiento
bancario, debido a que se generaran utilidades y se podra cumplir de manera
eficiente a los requerimientos de la empresa, permitiendo que tenga éxito en el

mercado.

Finalmente, se recomienda cumplir con el plan de implementaciéon y el plan de
contingencia propuestos para poder cumplir con todas las actividades a realizar
de manera ordenada y secuencial: para evitar pérdidas tanto de tiempo como de

recursos.
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