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1 CAPITULO I. INTRODUCCION.
1.1 Antecedentes.

Kyokushin Karate fue creado en Japén en 1957 por el Gran Maestro Masutatsu Oyama.
El nuevo estilo se denomind “KYOKUSHIN”, que significa “dominar la verdad, llegar mas alla
del limite en la verdad” y, hoy en dia, se practica en mas de 100 paises de todo el mundo. Es un
estilo dinamico de karate, basado en los principios del “bushido” (camino del guerrero). Desde
hace varias décadas han existido en Bolivia empresas dedicadas a la ensefianza de las artes
marciales. Las artes marciales en Bolivia datan de la década de 1919 y 1929 (ANEXO 1), cuando
al pais llegaron extranjeros provenientes de paises orientales como Japon, Chinay Corea,
algunos de estos en calidad de diplomaticos, otros provenientes de los EE.UU. y de paises
europeos, algunos de ellos en el &ambito de establecer relaciones de negocios, como también,
otros llegaron con la tarea de realizar un intercambio cultural. Algunos de estos visitantes
extranjeros, traian consigo conocimientos en diferentes artes marciales como Karate y
Taekwondo, entre los mas populares y conocidos, que rapidamente tuvieron gran acogida en el
pais. Pero también fue importante la labor y voluntad de algunos pocos bolivianos, que tuvieron
la oportunidad de viajar al exterior, y contaron con la posibilidad de formarse y capacitarse en
estas disciplinas.

Este conocimiento rapidamente se transformaria en una nueva tendencia que seduciria 'y
seria la pasion de multitudes, gracias a un factor decisivo y clave en el crecimiento de este
mercado en Bolivia, y que fue indiscutiblemente, el fendmeno de expansion del entretenimiento
proveniente de Hollywood en los EE.UU., a través de sus series televisivas, largometrajes,
traducciones y adaptaciones de producciones de otras partes del mundo en donde las artes

marciales «hasta ese momento desconocidas en el pais» eran temas centrales o la tendencia del



momento, y que origino en los afios noventa, un crecimiento vertiginoso de la practica de las
artes marciales en Bolivia.

Es significativo como han ido cambiando las motivaciones de las personas que se acercan
a las academias donde se ensefian artes marciales. Son una gran alternativa y oportunidad, para
asumir y enfrentar algunos de los problemas latentes que afronta la sociedad boliviana, como los
son: el sedentarismo, la obesidad y la violencia e inseguridad. (ANEXO 2 y 3) Priorizando
conceptos ancestrales como ser estricto con uno mismo, ser comprensivo con los demés, adorar a
tus padres y ser fiel a tu pais, en la actualidad existe una organizacién mundial de karate
kyokushin que da apoyo a la Confederacion Sudamérica de karate con sede en Brasil y una
Federacion Boliviana de karate y una organizacion boliviana, los mismos que dan el respaldo de
un trabajo serio y responsable en la préctica del arte marcial en el territorio boliviano.

La creciente demanda y la limitada oferta existente, muestra un notable del mercado y las
necesidades que este tiene, lo cual abre la oportunidad para ingresar a este mercado con una
nueva alternativa que satisfagan esa necesidad. Por lo tanto, se analiza que, al plantear el plan de
negocios para la creacion de una academia de artes marciales, se pueda aprovechar el
crecimiento del mercado y satisfacer las necesidades insatisfechas existentes.

1.1.1 Beneficios

Los beneficios de practicar Kyokushin Karate se dividen en tres aspectos principales:

e Educativo:

Tiene como uno de sus principales objetivos la construccion del carécter de su
practicante, destacando la humildad e integridad moral, ética y personalidad de sus seguidores,
ademas de la no discriminacion de raza, credo, edad, sexo y condicion social.

La academia de artes marciales no son solo un lugar para la practica. Son, sobre todo, una



escuela que busca complementar la educacidn de los nifios y fortalecer el caracter de los adultos,
a través de la disciplina, el respeto, la cortesia y las demostraciones de conducta moral.
e Deporte:

Como préctica deportiva, el Kyokushin Karate no se restringe a la edad ni al sexo, ya que
sus ejercicios estan condicionados a la capacidad individual de cada practicante, apuntando
siempre a un mayor desarrollo fisico. Ademas, Kyokushin Karate mueve toda la estructura
muscular del cuerpo humano; siendo asi considerado una modalidad deportiva completa:

- Combate el estrés
- Ayuda en el sistema cardiorrespiratorio
- Mejora la coordinacion motora y la elasticidad mediante ejercicios de estiramiento
- Elimina toxinas y reduce el exceso de peso
- Desarrolla y mejora la concentracién, el razonamiento, la observacion y la
percepcion sensorial
- Aumenta la autoestima y la confianza en uno mismo.
- Hace que el cuerpo sea mas resistente y saludable.
e Defensa personal:

Ademas de los beneficios en los aspectos educativos y deportivos, Kyokushin Oyama
Karate también demuestra ser una forma eficaz de autodefensa, solo utilizada en casos de
extrema necesidad, ya que sus partidarios adquieren una gran autoconfianza y percepcion de
conducta, que normalmente mantiene alejarlos de la necesidad de utilizar sus conocimientos de

artes marciales.



1.2 Justificacion.

1.2.1 Justificacion teorica.

Afios antes los negocios se creaban solo teniendo una buena idea y dinero, con el paso del
tiempo esto ha cambiado, ha dejado de ser tan facil. Con la aparicion del fendmeno de la
globalizacién, muchos mercados se han extendié mas alla de las fronteras, haciendo que las
exigencias para competir dentro de un mercado sean cada vez mayores; es por ello que la
creacion de una nueva empresa requiere de un nombre que la identifique, conceptos que la
sustenten, una mision que cumplir, una definicién clara de sus operaciones y metas por lograr.
Para ello se han creado los planes de negocio, por medio de los cuales cualquier persona planea y
da a conocer la vision que tiene sobre su proyecto.

Diversos autores hablan sobre los planes de negocio, por su parte, Lambing y Kuehl
dicen que el plan de negocios es un documento amplio que ayuda al empresario a analizar el
mercado y planear la estrategia del negocio, frecuentemente es preparado por una compariia
existente para asegurarse de que el crecimiento futuro se maneje en forma adecuada, si el plan se
prepara para un negocio nuevo, ayuda al empresario a evitar errores costosos.

Segun Bangs, un plan de negocios ayuda a tener una perspectiva integra del negocio en
forma objetiva, critica y desapasionado, ademas es una eficaz herramienta que, utilizada
apropiadamente, ayuda en la administracion del negocio que conduciria al éxito, facilitando
comunicar los proyectos a otros y permitiendo establecer las bases de las proyecciones
financieras.

Segun Jack Fleitman el plan de negocios es un instrumento clave y fundamental para el
éxito, el cual consiste en una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o

desarrollo de una empresa. Asi como una guia que facilita la creacion o el crecimiento de una



empresa.

Por lo tanto, el plan de negocios es un documento fundamental para el empresario de

cualquier tamafio de empresa.

1.2.2 Justificacion préctica.

Los especialistas mencionan que el sedentarismo asociada la falta de la practica deportiva

produce consecuencias muy serias en la salud fisica y mental, entre ellas, varias patologias

cronico degenerativas.

Estados emocionales bajos: Si se realiza ejercicio se liberan endorfinas que son la
Ilamada hormona de la felicidad. Muchos estudios unen la falta de ejercicio con la
depresion.

Agresion verbal o fisica: La incapacidad del ser humano por mantener el equilibrio y la
convivencia armonica. ANEXO 4

Problemas para dormir: No se trata de realizar ejercicio para irse a dormir, pero
diferentes estudios manifiestan que un ejercicio moderado diario ayuda a conciliar el
suefio.

Obesidad: Si no se realiza ejercicio, no se consume el exceso de calorias que se ingiere
a diario lo que provoca aumento de peso. Esto, a su vez, trae enfermedades como
hipertensién, problemas vasculares, colesterol, enfermedades cardiovasculares, diabetes
y otros. ANEXO 5

Aumento de la hipertension arterial y el colesterol. El colesterol es una grasa que
circula por la sangre y que interviene en muchos procesos metabdlicos del organismo,
por lo tanto, el riesgo de infartos es mayor.

La idea de este plan de negocio “Academia De Artes Marciales Kyokushin Figth” se



genera basados en la necesidad de una infraestructura legal destinado especificamente a personas
que tengan problemas de autoconfianza, hayan sufrido algdn tipo de violencia, tengan problemas
con el sobrepeso, una empresa cuyo principal objetivo sea la educacion emocional y fisica para
las diferentes personas, ya que en la actualidad no existe academias exclusivamente para la
practica de las artes marciales en la ciudad de Tarija.

La actividad fisica se ha vuelto parte fundamental en el estilo de vida de la sociedad
actual. Realizar actividad fisica es la mejor manera de lograr mantenerse saludable en un mundo
con un modo de vida acelerado y asediado por la mala alimentacion que contribuyen al
quebranto de la salud fisica y mental de las personas. Para adelgazar y mantenerse saludable ya
no basta con la fuerza de voluntad, el sin nimero de dietas que en muchos casos son extremas y
nada saludables, tampoco con el ejercicio en casa que es poco efectivo por diversos factores que
podrian distraer e interrumpir el entrenamiento, incursionar en el mercado de las artes marciales
a través de una academia en este sector de la ciudad, serd un buen negocio, ya que se atendera a
un nicho de mercado insatisfecho. Una academia en este sector de la ciudad supondra que mayor
numero de personas se motiven a desarrollar un tipo de actividad fisica y dejen de lado el
sedentarismo.

Es por este motivo que sera creado Kyokushin Figth el cual ofrecera al publico un arte
marcial ajustado a sus requerimientos y con personal indicado para asesorarlos. Siendo
Kyokushin Figth un centro de entrenamiento fisico completo que ofrecera calidad y una variedad
de beneficios al practicarlo.

1.2.3 Justificacion econdmica.

El presente plan de negocios que sera elaborado con la finalidad de obtener beneficios

econdmicos en la apertura del mismo, se pretende realizar la investigacion de campo como la



mayor certeza posible para el establecimiento de este proyecto generando asi los menores costos
posibles en la creacion del mismo y obtener un mayor beneficio econémico en lo personal o
empresarial.

Tambieén el presente proyecto bajo la modalidad de plan de negocios tendra un impacto
economico en la economia de la region “provincia cercado” como también departamental,
debido a que con el presente trabajo se pretende generar comercio con los encardados de la
fabricacion materiales de entrenamiento y los que confeccionan uniformes deportivos en la
region asi aportando en la economia departamental.

1.2.4 Justificacion ambiental.

Este plan de negocios se justifica en lo ambiental, porque no tiene impacto negativo en la
naturaleza, al ser una actividad deportiva no causa ningin problema a la naturaleza.

Este plan de negocios pretende tener un impacto positivo en la naturaleza porque la base
de la ensefianza en la academia radica los pilares fundamentales de ensefia en el kyokushin
(disciplina, humildad, lealtad y coraje) saber respetar el ambiente que te rodea.

1.2.5 Justificacion legal.

Este proyecto se basara en el cumplimiento de todos los articulos, decretos, normas y
leyes que rigen en el Estado Plurinacional de Bolivia, se tomara en cuenta toda entidad

reguladora en el area del deporte:
e SERVICIO DEPARTAMENTAL DE DEPORTES SE.DE.DE
e DIRECCION MUNICIPAL DE DEPORTES

e LEY DEL DEPORTE VIGENTE

o FEDERACION BOLIVIANA DE KARATE



1.2.6 Justificacion social.

Crear hombres y mujeres socialmente estables y que puedan establecer el equilibrio
psicoldgico en la basqueda de preservar una convivencia sana, evitando asi las actividades
nocivas (ocio), que pueden inducir al camino de las drogas, el robo y el consumo de alcohol, los
problemas en las relaciones interpersonales son funcionamientos psicolégicos que se ven
afectados por las relaciones interpersonales, ya que somos seres sociales y vivimos
relacionandonos con los demas en una multitud de contextos y aparecen cuando carecemos de
habilidades sociales, podemos identificar estos problemas de la siguiente manera:

e Ansiedad social: Miedo irracional a ser evaluado negativamente en situaciones
sociales y a ser rechazado por ello. La persona que padece ansiedad social puede
ser por diferentes motivos: falta de habilidades sociales, ansiedad condicionada a
contextos sociales o inseguridad por imagen negativa de si mismo a la hora de
interactuar con los demas.

e Falta de habilidades sociales: Conjunto de conductas que no nos permiten
comunicarnos adecuadamente con los demas y tener relaciones satisfactorias, la
comunicacion verbal y no verbal, la respuesta eficaz a las criticas o hacer o
rechazar peticiones.

e Problemas de control de la Ira: La ira es una reaccion que se dispara de forma
automatica ante una situacion que nos resulta frustrante (no conseguimos lo que
deseamos). En esta reaccion estan presentes sentimientos como el enfado, la
irritacion o la rabia, y puede aparecer por varios motivos: s un recurso que
hemos utilizado para conseguir nuestros propositos, hemos aguantado demasiadas

situaciones frustrantes y se produce una “explosion”, o porque interpretamos



“intencion de ataque” en los demas y respondemos del mismo modo de forma
defensiva.

e Falta de asertividad: es una habilidad social que nos permite expresar lo que
sentimos, pensamos 0 necesitamos, respetando nuestros derechos personales y los
de los demaés, la falta de asertividad dificulta la comunicacién con los otros,
disminuye la posibilidad de conseguir nuestros objetivos, afectando
negativamente a nuestras interacciones sociales y a nuestra autoestima.

e Problemas de autoestima: La autoestima es la valoracion que hacemos de
nosotros mismos en base al significado que damos a las experiencias que hemos
ido incorporando a lo largo de nuestra vida. Esta directamente relacionada con
nuestra autoimagen que queda conformada por las creencias, capacidades, modos
de sentir o de pensar que nos atribuimos. Las personas con problemas de
autoestima tienen una percepcion distorsionada de si mismas, y, al mismo tiempo
mantienen unas exigencias perfeccionistas sobre lo que deberian ser o lograr.
Estos problemas afectan a las relaciones que mantienen con los demas y estan
asociados a trastornos depresivos, de ansiedad o de interaccion social, entre otros.

Es por este motivo de este plan de negocio “Academia De Artes Marciales Kyokushin
Figth”, fomenta la integracion en el grupo, el compafierismo y el respeto mutuo; en tanto que en
los valores individuales destacan: la superacion personal, el esfuerzo y la humildad, aportando al
joven un equilibrado desarrollo intelectual que refuerza la confianza en si mismo.

Fortalece las relaciones con los compafieros, a la vez que se entrenan las técnicas de
combate, tienen el maximo cuidado y respeto de no hacer ningln dafio. Ademas, siempre que se

empieza y termina una técnica se saluda a su compafiero, mostrandolo el maximo de respeto,
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amplia las relaciones sociales entre comparieros, a través de competiciones, exhibiciones, cursos.
Se trabajan y se aprenden valores reales de Cortesia, humildad y respeto, cualquier practicante de
karate termina siendo respetuoso con todo el mundo; y por supuesto participa de las normas
basicas de comportamiento, como dar las gracias y pedir perdon.

El proyecto es una apuesta y un compromiso por contribuir en la construccion y el
progreso de una mejor sociedad formando mejores seres humanos, para lo cual se han disefiado
una serie de programas de formacion y entrenamiento que se presentan y surgen como
alternativas de crecimiento y desarrollo personal, proponiendo y brindando herramientas que
permiten afrontar y asumir eficazmente los desafios y las problematicas que crecen dia a dia, y
que estan presentes en la cotidianidad. Para cumplir con este reto, el proyecto a través de sus
programas pretende alcanzar los siguientes objetivos sociales: promover valores humanos,
impulsar una cultura de la no violencia y la salud integral, trabajar por el desarrollo integral,
favorecer seguridad y estabilidad emocional.

1.3 Planteamiento del problema.

En el desarrollo de esta actividad en Bolivia, y especificamente en la ciudad de Tarija, se
crearon algunos clubes o también Ilamados dojos de artes marciales en medio de la informalidad,
situacién que aun perdura en la actualidad, generando conflictos y una imagen negativa de la
actividad. El reto esta en proyectar las artes marciales mediante procesos de formacion integral
bien estructurados, dirigidos y orientados por profesionales, respaldados internacionalmente y
enfocados a promover el desarrollo personal de mejores seres humanos que contribuyan en crear
una mejor sociedad.

El sedentarismo es una problematica de indole mundial...La Organizacion Mundial de la

Salud (OMS) recomienda como minimo 150 minutos semanales de actividad fisica aerdbica
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vigorosa cada semana, o bien una combinacion equivalente de actividades moderadas e intensas,
para nifios, jovenes y adultos. (ANEXO 6y 7)

Segun datos por Jimena Amaya, jefa de la carrera de Fisioterapia y Sicomotricidad de la
UNE, solo un 30% de la poblacion boliviana hace algun tipo de ejercicio y un informe técnico
del Ministerio de Salud de Bolivia revela que el departamento de Tarija ocupa el primer lugar en
obesidad infantil y juvenil del pais y que se debe incentivar mejores habitos alimenticios y
fomentar la practica deportiva en la poblacion estudiantil. A raiz de esta situacion, se busca
incentivar la actividad deportiva ademas de llevar una vida mas saludable, evitando verse
afectados por las diversas enfermedades que con lleva la inactividad deportiva y que
incrementaron considerablemente en los Gltimos afios, es por eso que surge como alternativa
como una oportunidad de negocio para la creacion de una academia de artes marciales e
implementar la practica correcta de las artes marciales en la region y satisfacer una necesidad de
mercado.

Por su parte se considera que existe un segmento mercado que esta poco o nada
explotado, ya que al no contar con una academia que se dedique exclusivamente a la préctica de
las artes marciales y que se ajusten a sus requerimientos desisten de realizar esta actividad fisica.

1.4 Formulacién del problema.
¢ Cuales son los factores mas importantes que el mercado considera al momento de
decidir ingresar a una academia de artes marciales en la ciudad de Tarija?
1.5 Formulacién de objetivos.
1.5.1 Objetivo General.
Evaluar la viabilidad financiera, de mercados y disponibilidad de recursos, tomando en

cuenta los parametros legales establecidos, para la creacion de una ACADEMIA DE ARTES
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MARCIALES KYOKUSHIN FIGTH, en la Ciudad de Tarija, Provincia Cercado.

1.5.2 Objetivos Especificos.

e Realizar una investigacion de mercados que permita identificar las necesidades,
los gustos y preferencias del mercado que activen la compra del servicio.

e Determinar la estructura organizacional adecuada y el personal requerido,
considerando las normas y disposiciones legales para la creacion de la nueva
empresa

e Realizar una planificacion operativa técnica que permita caracterizar un proceso
de ensefianza con calidad, en funcion de las caracteristicas y necesidades del
mercado.

e Disefar el plan estratégico de marketing, que garantice superar las barreras de
ingreso al mercado tarijefio, de esta idea de negocio.

e Calcular la capacidad de produccién de la academia de artes marciales que
permita proyectar la demanda futura del proyecto de inversion.

e Realizar las evaluaciones financieras y econdmicas para determinar la
rentabilidad y viabilidad financiera del proyecto, con la evaluacion de variables
como TIR, VAN y Punto de equilibrio.

1.6 Metodologia.

El tipo de investigacion utilizado inicialmente corresponde a una investigacion de tipo
exploratoria, con la aplicacion de herramientas como la observacion y revision bibliografica y
documentada.

Tambien se aplicd la investigacion de tipo descriptiva, donde se utilizé las técnicas de la

encuesta, observacion y muestreo, también se recurrié al uso de fuentes primarias tales como



personas; y fuentes secundarias como libros, investigaciones, periddicos digitales, temas
relacionados e investigaciones realizadas. Posterior a ellos se aplicaron las técnicas de
recoleccion de informacion como la encuesta y observacion, basados en un cuestionario
previamente estructurado.
1.7 Alcance.

1.7.1 Alcance Temporal

El presente trabajo de investigacion se realizd en el primer semestre de la gestion 2021,
tomando como referencia datos poblacionales del mercado del afio 2019-2020

1.7.2 Alcance Espacial

La presente investigacion se realizara en la ciudad de Tarija, capital de  la provincia

Cercado del departamento de Tarija.
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2 CAPITULO Il. NATURALEZA DEL NEGOCIO.
2.1 Descripcién del negocio.

Kyokushin Figth es una empresa dedicada a la Ensefianza y practica de las artes
marciales como ser el karate kyokushin, instruir métodos de defensa personal, Logrando el
desarrollo de las capacidades fisicas y habilidades capacitando al individuo para la tarea habitual
de la vida y una confianza en sus recursos que le han de servir como medio eficaz de autodefensa
en situaciones irreversibles, enfatizando en la autoconfianza, respecto y disciplina. (El ultimo
objetivo del karate no reside en la victoria o en la derrota, sino en el perfeccionamiento del
caracter de sus participantes, expreso el maestro Gichin)

Nuestro servicio esta orientado a los beneficios fisicos y mentales de quienes lo practican,
de tal manera que llega a ser un estilo de vida. de cada uno de las personas sin diferencia de
edad, genero ni religion dirigido a cada miembro de la familia que busca una alternativa de
acondicionamiento fisico o como método de defensa personal, dado a la creciente ola de
inseguridad (bullying, violencia de género, robos) ANEXO 4y mala salud (problemas cardiacos,
respiratorios, obesidad) ANEXO 5 que estamos viviendo.

Es por ello que, se considera la practica del karate como una alternativa de servicio,
debido a que este arte marcial aporta una cantidad importante de beneficios:

Mejora la circulacién de la sangre: Es sabido que la flexibilidad de los vasos sanguineo
va en decrecimiento con el paso de los afios. Pero en cambio, si practicas karate, te ayudara a que
estos sintomas se pospongan y que tu corazén sea mas fuerte y bombee mas sangre.

Sistema nervioso: Con el paso de los afios te vas volviendo mas lento de reflejos y
probablemente tengas problemas con la memoria, procesas menos informacion, etc. Pero si

practicas karate estos sintomas se empezaran a notar mucho mas tarde e incluso es posible que se
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recuperen aspectos como coordinacion, fuerza, reflejos, etc.

Disciplina: Aunque para cualquier deporte la disciplina es vital, el karate lo eleva a un
rango superior. El respeto que se tiene por tu maestro es tremendo. Este maestro te da unas
ordenes y las sigues y esto crea un gran vinculo. Al igual con tus comparieros de clase. Esta
educacion sobre disciplina es algo indescriptible.

Tonificas tus masculos: La préctica de este deporte hara que siempre estés trabajando
tus musculos. Sobre todo, los de la espalda y las cuatro extremidades. Ganaras peso muscular,
perderas grasa y tonificaras todo tu cuerpo.

Aumento autoestima y seguridad en si mismo: El karate te hard ser mas seguro de ti
mismo ya que te enfrentaras a diferentes retos y los superaras y seguirds buscando nuestros retos
mas dificiles. Tu autoestima por ende se elevara y tus capacidades y habilidades no tendran
techo.

Equilibrio: Las técnicas practicadas en este deporte, asi como sus, en principio,
complicados movimientos haran que tu conozcas tu punto de equilibrio hasta tal punto que
llegaras a dominarlo sin problema. El equilibrio corporal se refleja en el

Salud mental: Como tu estrés se ira yendo con esta practica del karate, esto te ayudara a
tener una mejor y mas fuerte salud mental. Tanto es asi que muchas veces no tendras energia
fisica y tendras que recurrir a la mental para poder actuar. Y esto equivale a un poder de
concentracion muy elevado.

Socializas: La disciplinay el respeto por tu profesor y tus compafieros hara que el
vinculo entre todos vosotros sea muy grande. En casi todos los deportes se crea una amistad muy
positiva, pero en el karate es mas como una familia con un gran lazo de unién.

Canalizas la agresividad: Al liberar tanta energia durante tus ejercicios hace que te
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sientas con un estado de &nimo muy positivo, estable y armonico. También te ensefian a
controlar tu agresividad y a utilizar esta habilidad solo como defensa personal.

Flexibilidad: Tus musculos estaran tan en forma y flexible que llegaras a unos limites
gue jamas te imaginarias. Cierto es que mientras mayor edad mas dificil es ir obteniendo
flexibilidad, pero es una capacidad que se logra con la practica y el buen estiramiento.

Paz y tranquilidad: Tanto durante la practica del karate como fuera de esta, este arte
marcial te transmite un estado de paz interior y tranquilidad sin igual. Y esto lo transmitiras a
todos los aspectos de tu vida volviendo esta mas armoniosa.

2.2 Justificacion de la empresa.

La idea de una academia de artes marciales, surge debido a la existencia de demanda por
la practica de un arte marcial en la ciudad de Tarija, y ante la existencia de la practica por
personas poco capacitadas y que no tenga ese reconocimiento y respaldo de organismos
nacionales e internacionales ya que pocos ofrecen ese respaldo que le da seguridad al practicante
de un arte marcial, denotando asi la necesidad de contar con un servicio que cuente con estos dos
aspectos, y que ademas esté a disposicion continua de la poblacion demandante.

Se eligi6 al karate kyokushin debido a que el autor del plan de negocio practica desde
muy joven karate y le da el conocimiento y la experiencia en las artes marciales y es afiliado a la
organizacion Boliviana de karate la misma que esta afiliada a la federacién Boliviana de karate y
a su vez con organismos internacionales que le dan ese respaldo serio y responsable ante una
ensefianza de calidad.

La puesta en marcha de nuestra empresa beneficia al interesado, e indirectamente a la
poblacidn tarijefia, ya que pone a su disposicidn un servicio nuevo y con alto nivel de ensefianza

en el arte marcial; ademas que genera fuentes laborales para la poblacion.
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2.2.1 Nombre de la empresa.

ACADEMIA DE ARTES MARCIALES KYOKUSHIN FIGTH, que significa:

Kyokushin: dominar la verdad, llegar mas alla del limite.

Figth: lucha

“ACADEMIA DE ARTES MARCIALES DEL DOMINIO DE LA VERDAD MAS
ALLA DEL LIMITE EN LA LUCHA?”, estas palabras tienen gran significado en la parte
filosofica del karate y que para llegar a entender representa un reto para cada practicante.

2.3 Logotipo.

FIGURA N°1. LOGOTIPO DE LA EMPRESA

KY KUSHIMN

FIGHT ACADEMIA

Fuente: Elaboracién propia
En el disefio del logotipo se resaltan el color negro y rojo por sus significados, el negro
alude a emociones de fortaleza, intransigencia, autoridad, poder, formalidad, elegancia y
misterio. Por su parte el rojo transmite una elevada intensidad emocional, dindmico orienta o
Ilama la atencion, en el centro contiene los dos logos que son el kanku y el kanji, reconocidos
dentro la organizacion internacional de karate kyokushin. (ANEXO 8y 9).
2.4 Eslogan.

“Ser duro consigo mismo y amable con los demas”.
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Para Kyokushin Figth el aprender a conocerse a si mismo hasta donde llega su limite
fisico y mental y a su vez aprender a ser amable y cordial con las personas es muy importante, es
por ello que dentro del eslogan se incluye a ambos elementos que van estrechamente
relacionados y son inseparables.

2.5 Tipo de empresa.

Nuestra Empresa Academia De Artes Marciales Kyokushin Figth, corresponde al
rubro de la educacion no formal (Son educacion no formal los cursos de formaciény la
ensefianza de actividades de ocio o deporte, es intencionada y planificada pero fuera del &mbito
de la escolaridad obligatoria.).

Sera una empresa unipersonal, en la cual, se cuenta con un Unico duefio o propietario,
cuya responsabilidad es ilimitada.

En cuanto al tamafio de la empresa, basado en el nimero de trabajadores, se considera
COMO una microempresa.

2.6 Ubicacion y tamafio.

La empresa se ubica en la ciudad de Tarija, capital de la provincia Cercado que es parte
del departamento de Tarija, perteneciente a Bolivia, en el Barrio florida, calle general trigo entre
26 de mayo y 15 de agosto. cuenta con una superficie de 240 metros cuadrados, los cuales estan

distribuidos segln sus necesidades.
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FIGURA N° 2. VISTA SATELITAL DE LA UBICACION.

iTallenMECANICO
- | AGROTE

o VIStO recienternry

- .." -
¥ ‘
vl W5, 1 A
Unidad;Educativa
RUBIOICALVO

Fuente: Google maps
Se considerd como conveniente este lugar debido a que es el domicilio del propietario de
la academia y esta ubicado a una cuadra de un establecimiento educativo, cuenta disponibilidad

de servicios basicos, servicios de transporte que van a diferentes puntos de la ciudad.



2.7 Matriz FODA.

CUADRO N°1. MATRIZ FODA.
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FORTALEZAS

La academia ofrecerd un
concepto nuevo y
revolucionario en el
mercado.

La academia  brindara
programas novedosos Yy
flexibles.

La academia se

caracterizara  por la

exclusividad del

conocimiento que ofrece.
El perfil profesional y el
carisma de sus instructores.

DEBILIDADES

e Negocio con
temporadas altas y
bajas.

e Nuevos en el
mercado

e La capacidad
instalada 'y el
nimero de
instructores.

OPORTUNIDADES

Es una academia con
un concepto nuevo en
el mercado de las
artes marciales en
Colombia.

El  concepto es
exclusivo e
innovador.

Es la Unica escuela
que ofrece el
nuevo concepto.

ESTRATEGIAS FO
Hacer el lanzamiento de la

academia aprovechando que no existe
competencia directa en el mercado,
dando a conocer
servicios y programas que posee la
academia.

los exclusivos

ESTRATEGIAS DO

Hacer alianzas con
empresas e instituciones
para dar a conocer el nuevo
concepto de artes marciales
en el mercado.

AMENAZAS

Existen ya en el
mercado varias
dojos en forma
informal.

Los paradigmas, la
estructura mental y
el nivel cultural de

los consumidores.
Tecnologia

ESTRATEGIAS FA

Dado que la academia ofrece un
concepto exclusivo y novedoso en el
mercado, se buscara crear nuevos
servicios y programas especializados

ESTRATEGIAS DA
Se deben realizar

exhibiciones y eventos que
sean registrados por los
medios, con lo cual se
pretenderd promocionar el
nuevo concepto mostrando
sus beneficios y ventajas
frente a las otras opciones

Fuente: Elaboracion Propia
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2.8 Filosofia empresarial.

2.8.1 Mision.

Preservar y promover el arte y filosofia del karate kyokushin con el objetivo de formar
seres humanos a través de un proceso orientado hacia el desarrollo integral a nivel fisico, mental
y espiritual contribuyendo en la construccion y el progreso de una mejor sociedad.

2.8.2 Vision.

En el inmediato futuro, la escuela se consolidard como una institucion con proyeccion
nacional e internacional reconocida por la calidad de su gestion y por su excelencia en la
instruccion marcial, teniendo siempre como ideal, el desarrollo y la formacién integral de
mejores seres humanos.

2.8.3 Valores.

Como empresa no regimos bajo los siguientes valores:

e La rectitud: Ser capaz de tomar una decision sin vacilar. Ser justo y objetivo en
toda circunstancia.

e El coraje: Hacer siempre lo que es justo, cueste lo que cueste, sin miedo al
miedo.

e Labondad: Ser magnanimo y tolerante. Estar siempre dispuesto a perdonar.

e Lacortesia: Las buenas maneras, asi como el respeto en el trato con los demas y
en el comportamiento individual.

e Lasinceridad: Decir siempre la verdad. Ser fiel a la palabra dada.

e El honor: El valor, el aprecio y la defensa de la dignidad propia.

e La modestia: No ser soberbio ni vanidoso.

e La lealtad: No traicionar a nadie ni tampoco a si mismo.
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e El auto dominio: Control de los pensamientos, las palabras, los actos y las
emociones.
e Laamistad: Saber compartir, colaborar, ayudar, etc.
2.9 Objetivos de la empresa.

Ofrecer a nuestros clientes un servicio, de calidad en la instruccion de las artes marciales.

Promover una mayor practica de las artes marciales en el municipio de Tarija.

Lograr la aceptacion del mercado local y nacional.

Conformar un equipo de trabajo capacitado y especializado en la préactica del karate.

2.10 Estrategias.

2.10.1 Diferenciacion.

Kotler hace referencia a diferenciarse contando con un personal mejor calificado que el
de la competencia. Es por eso que contamos con una carrera en la practica y ensefianza con mas
de 15 afos reconocido a nivel departamental nacional e internacional miembro de la
organizacion internacional de karate y también de la federacidn boliviana de karate;
permitiéndonos asi ofrecer a nuestros clientes una ensefianza de calidad con el respaldo de
organismos legalmente reconocido por las leyes bolivianas.

2.10.2 Segmentacion.

Como empresa nos enfocamos en las familias ya que estas estan conformadas por
Personas de diferentes edades y con habilidades variadas, pero la necesidad de aprender un arte
marcial prevalece en todas, por los beneficios que con lleva el practicarlo. Nos enfocamos en un
solo segmento de mercado para poder atenderlo de mejor manera, lo cual a su vez nos permitira

llegar al consumidor estratégico.



CAPITULO I111. INVESTIGACION DE MERCADO
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3 CAPITULO IlI. INVESTIGACION DE MERCADOS.

La investigacion de mercados es necesaria para poder determinar y analizar las
necesidades y preferencias de la poblacion objetivo, para de esta manera identificar la aceptacion
de la academia de artes marciales en el mercado tarijefio.

3.1 Planteamiento del problema.

3.1.1 Fundamentacion.

En los Gltimos afios se ha visto un notable incremento de obesidad y sobrepeso en
Bolivia, y las tendencias en Tarija son también preocupantes: Tarija (45,6%), Santa Cruz
(44,9%), Pando (41.2%) y Cochabamba (34,7%) son los departamentos con mayor prevalencia
de sobrepeso y obesidad, Tarija ocupa el primer lugar en obesidad estudiantil, son parte de los
resultados del estudio realizada por el Postgrado en Ciencias del Desarrollo (CIDES) de la
Universidad Mayor de San Andrés (UMSA), la Unidad de Alimentacién y Nutricion de la
Direccion General de Promocion de la Salud del Ministerio de Salud, y UNICEF.

La violencia fisica es una realidad generalizada, diaria, que experimentan las personas en
todos los departamentos de Bolivia. Sus efectos son devastadores para ellas dado que impacta: su
vida, su salud, su trabajo y el bienestar de sus familias, se pudo observar un incremento en: los
feminicidios e infanticidios debido a que, en el primer trimestre del afio, en Bolivia se reportaron
31 feminicidios y cinco infanticidios; EI Bullying acoso estudiantil se salié un poco de control y
no se extendio sélo a lo fisico o estrictamente material, sino que también el acoso social por
discriminacidn y racismo estd mediatizado por el celular y redes sociales, haciendo masivo el
insulto y la denigracion, situacion que marca mas a la victima.

La ciudad de Tarija, carece de una academia de artes marciales que ofrezca a las personas

un servicio dedicado exclusivamente en la practica del karate kyokushin que cuente una variedad
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horarios que tenga asesoria personalizado en su entrenamiento y ademas de un espacio amplio en
donde puedan desarrollar la practica de los entrenamientos de manera comoda.

3.1.2 Formulacion Del Problema.

¢ Qué caracteristicas de servicio debe tener una academia de artes marciales para lograr la
preferencia del mercado tarijefio?

3.2 Hipotesis

H1: Existe en Tarija un perfil de personas deseosas de tomar clases de artes marciales y
defensa personal.

H2: Hay una tendencia clara en el consumidor Tarijefio por la practica de las artes
marciales.

H3: Existe una oportunidad de negocio en la actividad de las artes marciales y defensa
personal basada en un nuevo y revolucionario concepto.

H4: Las personas no poseen habitos saludables

H5: Teniendo en cuenta los indices de violencia, los problemas de obesidad y
sedentarismo, seria rentable implementar un proyecto que brinde herramientas integrales para
afrontar estas realidades.

H6: Existen programas o proyectos especializados e integrales en el pais, que incluyan
herramientas que generen seguridad y confianza, enmarcados en un espacio de formacion y
desarrollo personal.

H7: Las personas se encuentran preparadas para afrontar y asumir situaciones
imprevisibles y reales en su cotidianidad, que ponen en riesgo su integridad y sus objetos
personales.

H8: Las personas invierten en su seguridad y en su salud.
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H9: Las artes marciales son violentas.

H10: Las artes marciales estan encasilladas como una actividad dirigida solo al género
masculino.

H11: Las artes marciales constituyen una herramienta pedagdgica para formar mejores
seres humanos.

H12: Las artes marciales se constituyen en una inversion en pro de la salud y la calidad
de vida.

3.3 Objetivos de la investigacion de mercados.

3.3.1 Objetivo General.

Identificar las necesidades, gustos y preferencias del segmento de mercado objetivo de
esta idea de negocio, con relacion a una academia de artes marciales, e identificar a los
principales competdores en el mercado.

3.3.2 Objetivos Especificos.

e Segmentar el mercado en funcion de tendencias de la practica de las artes marciales.

e Determinar la intensién de compra de los servicios que ofertara la academia.

e Identificar el canal de comunicacion mas adecuado para dar a conocer el servicio.

e Determinar si la poblacion considera a las artes marciales como una actividad

saludable.

Determinar la frecuencia de las actividades fisicas que realizan.
3.4 Determinacion De La Poblacién Y Tamafio De Muestra.
Uno de los aspectos mas importantes para la recopilacion de datos, es la determinacion de
la poblacion, asi como el tamafio de la muestra; dado que de esto dependera el analisis de la

informacion acerca del mercado objetivo.



26

3.4.1 Poblacion objetivo.

La poblacion objeto de estudio corresponde a habitantes de la provincia Cercado en el
departamento de Tarija.

Para conocer el numero total que conforman la poblacion objetivo, se recurrié a la oficina
del Instituto Nacional de Estadistica (INE) de la ciudad de Tarija, donde fueron proporcionados
los datos proyectados (Las proyecciones de poblacion son elaboradas con base a informacion
sobre los componentes demograficos fecundidad, mortalidad y migracion investigadas en los
censos y encuestas de demografia y salud) a la gestion 2022, obteniendo una poblacion en el
departamento de Tarija de 601.214 y en la provincia cercado Tarija 272.692. (ANEXO 10)

Se procedera a trabajar con la recopilacion de datos con una poblacion de 272.692
correspondiente a la provincia cercado del departamento de Tarija.

3.4.2 Unidad de analisis.

Se ha identificado como unidades de analisis a los habitantes de la provincia Cercado, dado que
nuestro servicio esta encaminado a todas las personas no importando su sexo, ni religion, edad,
estatus social. contribuye a favorecer valores como la disciplina y el respeto entre personas de
diferentes caracteristicas.

3.4.3 Determinacion de la muestra.

Para la determinacion del tamafio de la muestra, se requiere conocer y establecer algunos datos,
los cuales forman parte de la férmula de aplicacién y permitiran la determinacién del tamafio de la
muestra a utilizar. La nomenclatura y la férmula es la siguiente:

3.4.3.1 Nomenclatura.
n=Poblacion sujeta a estudio(muestra)

N=Poblacion total
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p= Probabilidad de éxito g= Probabilidad de fracaso

Z= Valor normal segun el nivel de confianza (intervalo de confianza)

e= Margen de error permitido

Para la obtencidn del tamafio de la muestra y realizar el estudio de mercado se aplico la siguiente

formula.

NxZExp g

n=
e2x(N=1)+Zxp*q

Para la presente investigacion, se ha decidido trabajar con un nivel de confianza del 95%,
y un margen de error permitido del 5% ya que éste nos permite contar con un mayor nivel de
confiabilidad de los resultados que arroje la investigacion.

El intervalo de confianza (Z), es de 1,96; para la determinacion de la probabilidad de
éxito y fracaso, se considero probabilidades iguales tanto de éxito como de fracaso; quedando
p=50% y q=50%.

Tomando en cuenta y en base a los calculos anteriores, se tiene los siguientes datos para
el célculo de la muestra:

Datos
n=?

N= 272.692 poblacion de la provincia cercado
p=50%=0.5

q=50%=0.5
Z=1.96

e=5% =0.05
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3.43.2 Calculo de la muestra.

272692 = 1.9 * 0.5 % 0.5

005? * (272692 - 1) + 196% * 05 * 05

261893,40
n= 681,73+ 0.96

n=383.61 = 384 tamanio de la muestra
3.5 La encuesta.

El total de encuestados fue de 384 habitantes de la provincia cercado del departamento de
Tarija, para lo cual se aplico el método de muestreo por conveniencia entre toda la poblacion
objetivo, para lo cual se disefid la encuesta en funcion al problema de investigacion de mercados.

3.6 El cuestionario.

El cuestionario se estructurd en funcion a los objetivos de la investigacion, se realizé por
medio del Formulario; dicho cuestionario cuenta con 12 preguntas, las cuales fueron redactadas
de manera simple y clara para su facil comprension. (ANEXO 11)

3.7 Recopilacion de datos.

Para la recopilacion de datos, ésta necesariamente se tuvo que realizar de manera
presencial, tomando las medidas de bioseguridad necesarias tales como uso de barbijo, gafas,
alcohol en gel y traje de bioseguridad, se recorri¢ distintas areas de la provincia cercado del
departamento de Tarija, realizando al encuestado las preguntas previamente estructuradas, las

respuestas proporcionadas fueron cargadas de manera automatica el programa EXCEL.
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3.8 Presentacidon y analisis de resultados.
A continuacion, se presentamos los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a nuestra
poblacidn objetivo, la tabulacién de dichos resultados se realizé mediante el programa EXCEL.
3.8.1 Interrogante N° 1: Practica alguna actividad fisica o deporte

CUADRO N° 2. PORCENTAJE QUE PRACTICA ALGUNA ACTIVIDAD FiSICA

O DEPORTE.
DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 215 56%
NO 169 44%
TOTAL 384 100%

GRAFICO N°1. PORCENTAJE QUE PRACTICA ALGUNA ACTIVIDAD

FISICA O DEPORTE.

m S

NO

Fuente: Elaboracion Propia
En esta pregunta se indago por si las personas tienen como habito alguna actividad fisica

o deporte. El resultado fue que el 56% de los encuestados si realiza actividad fisica, pero es



preocupante el alto indice de inactividad fisica 44% teniendo en cuenta las cifras de
sedentarismo, inactividad fisica y obesidad, ya expuestos y reflejados anteriormente en el
planteamiento del problema.

3.8.2 Interrogante N° 2: Actividad fisica o deporte que practica.

CUADRO N° 3. ACTIVIDAD FISICA O DEPORTE QUE PRACTICA.

DETALLE FRECUENCIA PROCENTAJE
Béasquetbol 32 15%
Futbol 86 40%
Trotar 21 10%
Futsal 65 30%
Raqueta 11 5%
TOTAL 215 100%

GRAFICO N° 2. ACTIVIDAD FISICA O DEPORTE QUE PRACTICA.

40%
30%
15%
10%

basquetbol futbol trotar futsal raqueta

Fuente: Elaboracién Propia
Podemos observar que dentro del grupo que si practica una actividad deportiva el 40%
practica el Futbol seguido con el 30% Futsal, el Basquetbol con un 15% y el 10% practica el

trote como una actividad deportiva y en menor porcentaje hace raqueta.

30
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3.8.3 Interrogante N° 3: Si su respuesta anterior es positiva por favor sefale la
frecuencia con que usted lo acostumbra a hacer.
CUADRO N°4. FRECUENCIA CON LA QUE SE REALIZA LA ACTIVIDAD

FISICA O DEPORTE.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Todos 11 5%
1vez 26 12%
2 veces 49 23%
3 a5 veces 111 52%
1 vez al mes 17 8%
TOTAL 215 100%

GRAFICO N° 3. FRECUENCIA CON LA QUE SE REALIZA LA ACTIVIDAD

5

FISICA O DEPORTE.

= Todos mlvez =2veces ~3abveces = 1lvezalmes

Fuente: Elaboracion Propia

El 52% de los que realizan actividad fisica lo hacen con una frecuencia de 3 a 5 veces por
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semana, 23% lo hacen 2 veces por semana, mientras el 12% lo realizan 1 vez por semana, el 8%
realiza 1 vez al mes y tan solo un 5% realiza actividad fisica todos los dias.
3.8.4 Interrogante N° 4: ; A su criterio mencione brevemente qué beneficios que
tiene la actividad fisica y el deporte frente al COVID-19?

CUADRO N° 5. BENEFICIOS QUE TIENE LA ACTIVIDAD FISICA Y EL

DEPORTE FRENTE AL COVID-19.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Reduce el estrés 115 30%
Dismi ri
isminuye e I.’Ieng de paFiecer_ 05 2504
problemas cardiacos y respiratorio

aumenta el sistema inmunolégico 134 35%
me da autoconfianza 32 8%
no sabe 8 2%

TOTAL 384 100%

GRAFICO N° 4. BENEFICIOS QUE TIENE LA ACTIVIDAD FISICA Y EL

DEPORTE FRENTE AL COVID-19.

no sabe 2%

me da autoconfianza 8%

aumenta el sistema inmunolégico 35%

Disminuye el riesgo de padecer
. . . 25%
problemas cardiacos y respiratorio

Reduce el estrés 30%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Fuente: Elaboracién Propia

Mediante la informacion obtenida, podemos observar que el 35% de las encuestadas han

considerado la importancia de la actividad fisica y el deporte para aumentar el sistema
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inmunoldgico, el 30%, considera una forma de combatir el estrés que genera esta actual situacion
sanitaria que estamos viviendo.
3.8.5 Interrogante N°5: Qué le motivaria realizar una actividad fisica.

CUADRO N° 6. MOTIVACION AL REALIZAR UNA ACTIVIDAD FiSICA.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Por salud 108 28%
por deporte 41 11%
Mejorar el estado fisico 223 58%
No sabe 12 3%
TOTAL 384 100%

GRAFICO N°5. MOTIVACION AL REALIZAR UNA ACTIVIDAD FISICA.

Mejorar el
estado fisico
58%

H Porsalud H pordeporte Mejorar el estado fisico B No sabe

Fuente: Elaboracién Propia

En cuanto a la motivacion por realizar una actividad fisica el 28% de los encuestados
opto por motivo de salud y el 58% por mejorar el estado fisico, el 11% por deporte y un 3% no
sabe, cabe recordar que un 58% de los encuestados da su importancia a mejorar su estado fisico.
Es por ello que uno de los motivos més relevantes a la hora de asistir a la academia de artes

marciales es mejorar su estado fisico.
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3.8.6 Interrogante N° 6:A su criterio con que idea asocia el termino arte marcial
CUADRO N° 7. IDEA CON LA QUE ASOCIA EL TERMINO ARTES

MARCIALES.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Violencia fisica 95 25%
la forja del caractery la

. 28 7%
autoconfianza
proteccion personal 254 66%
no sabe 7 2%
TOTAL 384 100%

GRAFICO N° 6. IDEA CON LA QUE ASOCIA EL TERMINO ARTES

MARCIALES.

70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%
2%
o 7% —

Violencia fisica la forja del caracter proteccion personal no sabe
y la autoconfianza

Fuente: Elaboracion Propia

El 66% de las personas encuestadas asocia las artes marciales a la proteccion personal
(defensa personal), en segundo lugar, con el 25% fue ligado violencia fisica, estas afirmaciones
puede representar al desconocimiento lo que verdaderamente significa las artes marciales es por
es la importancia de abrir la academia de artes marciales y asi lograr un cambio de pensamiento
en la sociedad, el 7% asocia a las artes marciales a la forja del caracter y la autoconfianza y el

2% no sabe.
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3.8.7 Interrogante N° 7: En algin momento usted ha sufrido o ha presenciado

algun tipo de violencia

CUADRO N° 8. HA SUFRIDO O HA PRESENCIADO ALGUN TIPO DE

VIOLENCIA.
DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 333 87%
NO 51 13%
TOTAL 384 100%

GRAFICO N° 7. HA SUFRIDO O HA PRESENCIADO ALGUN TIPO DE VIOLENCIA.

ESI mNO

Fuente: Elaboracion Propia

Se puede observar claramente que la mayoria de los encuestados ha sufrido o presenciado
algun tipo de violencia en un 86%, y en el 13% no ha sufrido ni presenciado ningun tipo de
violencia. Esto demuestra segun los indices y porcentajes ya expuestos y reflejados
anteriormente que casi la mayoria sufri6 y vivié alguin tipo de violencia en el transcurso de su

vida.
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3.8.8 Interrogante N° 8. Conoce usted una academia de artes marciales.

CUADRO N°9. CONOCE USTED UNA ACADEMIA DE ARTES MARCIALES.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 3 1%
NO 381 99%
TOTAL 384 100%

GRAFICO N° 8. CONOCE USTED UNA ACADEMIA DE ARTES MARCIALES.

Fuente: Elaboracion Propia

Con estos resultados podemos observar que la poblacion en un 99% desconoce una
academia de artes marciales en la provincia cercado del departamento de Tarija y solo el 1% dice
conocer una academia de artes marciales; lo cual predomina la importancia de poder

implementar y hacer conocer la préctica de las artes marciales en Tarija.
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3.8.9 Interrogante N°9: En pro de su formacion integral, desarrollo personal y su
seguridad, usted estaria dispuesto (a) tomar clases de artes marciales.

CUADRO N° 10. INTENCION DE TOMAR CLASES DE ARTES MARCIALES.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 315 82%
NO 69 18%
TOTAL 384 100%

GRAFICO N° 9. INTENCION DE TOMAR CLASES DE ARTES MARCIALES.

Fuente: Elaboracién Propia
El 82% de los encuestados tendria la intencidn de tomar clases de artes marciales, lo que

demuestra un alto grado de interés por el proyecto por parte de los consumidores potenciales.
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3.8.10 Interrogante N° 10: De los siguientes criterios, Cuales considera son
importantes o relevantes para usted, al tomar la decision de tomar clases de
artes marciales

CUADRO N°11. CRITERIOS QUE CONSIDERA SON IMPORTANTES O

RELEVANTES PARA USTED, AL TOMAR LA DECISION DE TOMAR CLASES DE

ARTES MARCIALES.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE

El precio 212 55%
Buena ubicacion de la academia 35 9%
Experiencia y calidad en la instruccion 29 8%
El enfoque interdisciplinario 17 4%
La exclusividad en la enseflanza 18 5%
Que sea seguro 52 14%
La flexibilidad de horarios 21 5%

TOTAL 384 100%

GRAFICO N°10. CRITERIOS QUE CONSIDERA SON IMPORTANTES O
RELEVANTES PARA USTED, AL TOMAR LA DECISION DE TOMAR CLASES DE

ARTES MARCIALES.

La flexibilidad de horarios &
Que sea seguro &
La exclusividad en la ensefianza 5%

El enfoque interdisciplinario b 4%

Experiencia y calidad en la

instruccion ﬂ

Buena ubicacién de la academia %

El precio d
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Fuente: Elaboracion Propia

Segun los criterios de los encuestados el precio 55% considera méas importante ante la
decision de tomar clases de artes marciales, el 14% le interesa que sea seguro. Esta informacion
es de mucha importancia debido a que nos permitira disefiar un plan de servicio acorde a las
necesidades.

3.8.11 Interrogante N° 11: Qué medio de informacion utiliza con mayor frecuencia.

CUADRO N° 12. MEDIO DE INFORMACION MAS UTILIZADO.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Television 40 10%
Radio 20 5%
Redes sociales 324 84%
Periddico digital 0 0%
TOTAL 384 100%

GRAFICO N° 11. MEDIO DE INFORMACION MAS UTILIZADO.

Periddico

Radio
5%

Redes sociales
84%

= Television = Radio Redes sociales = Periddico digital

Fuente: Elaboracion Propia
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El 84% de las encuestadas utiliza como medio de informacion las redes sociales, el 10%
utiliza la television y el restante 5% se informa mediante radio. Esto nos muestra que el medio de
informacion mas utilizado son las redes sociales, por lo tanto, éste seria el medio de informacion
mas adecuado para dar a conocer nuestro servicio.

3.8.12 Interrogante N° 12: Cuanto tiempo por semana estaria usted dispuesto (a)

invertir para su formacion en artes marciales

CUADRO N°13. TIEMPO A INVERTIR EN CLASES DE ARTES MARCIALES.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Entre 1y 2 veces por semana 111 29%
Entre 3y 4 veces por semana 169 44%
Solo fines de semana 104 27%
Otro, ¢Cuanto? 0 0%
TOTAL 384 100%

GRAFICO N°12. TIEMPO A INVERTIR EN CLASES DE ARTES MARCIALES.

Fuente: Elaboracion Propia

Estas preferencias del consumidor en referencia al tiempo que estarian dispuestos a
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invertir para practicar artes marciales, expresa que el 44% estaria en dispuesto entre 3 y 4 veces
por semana, el 29% entre 1y 2 veces por semanay el 27% Solo fines de semana. Esta
informacidn permitira establecer la estructura de los horarios y definir la capacidad instalada.
3.8.13 Interrogante N° 13: Lo que usted estaria dispuesto (a) a pagar por clases de
artes marciales.

CUADRO N°14. DINERO A INVERTIR EN CLASES DE ARTES MARCIALES.

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de Bs. 100.00 46 12%

Entre Bs. 101.00 y Bs. 120.00 207 54%

Entre Bs. 121.00 y Bs. 150.00 119 31%

Més de Bs. 150.00 12 3%

TOTAL 384 100%

GRAFICO N°13. DINERO A INVERTIR EN CLASES DE ARTES MARCIALES.

i Menos de Bs. 100.00 H Entre Bs. 101.00 y Bs. 120.00
L Entre Bs. 121.00 y Bs. 150.00 H Mas de Bs. 150.00

Fuente: Elaboracién Propia

Mas de la mitad de los encuestados 54%, estarian dispuestos a invertir entre Bs. 101.00 y
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Bs.120.00, el 31% estaria dispuesto a pagar entre Bs.121.00 y Bs.150.00 y el 12% invertiria
menos de Bs.100.00.
3.9 Conclusiones de la investigacion de mercados
Luego de haberse analizado los resultados obtenidos de la encuesta realizada, se logro
llegar a las siguientes conclusiones:

e El practicar artes marciales cuentan con muy buena aceptacion en el mercado,
principalmente al ser un servicio diferente donde se entrena la mente, el cuerpo y
el espiritu, obteniendo una mejora en lo fisico, salud e incluso sociales.

e Un punto en especial es la incertidumbre que se vive en la actualidad, la cual
reflejan muchos adultos al mantenerse todo el dia al tanto de informacion que
altera el estado emocional y provoca estados de miedo y angustia, destacando en
este punto la seguridad que aportan las artes marciales al ser una forma de
fortalecer el sistema inmunolodgico ante la actual emergencia sanitaria que se vive.

e Gran parte de la poblacidn optaria por practicar artes marciales, las opiniones
respecto a las artes marciales en su mayoria son positivas, lo cual evidencia la
existencia de un gran mercado al cual se podria llegar.

e Mediante el anélisis se pudo determinar que nuestro servicio tendra una gran
aceptacion del mercado, se ofrecera una variedad de horarios acorde al tiempo que
estarian dispuestos a invertir y un precio accesible al cliente potencial.

e El medio de informacidén mas utilizado son las redes sociales, las cuales en su
mayoria son utilizadas durante todo el dia, por lo tanto, la mejor forma de llegar al
mercado objetivo seria mediante ellas, publicando contenidos de las diferentes

actividades que se realizan en cada clase.
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4 CAPITULO IV. PLAN DE MARKETING.

El plan de marketing es una herramienta basica que debe ser utilizada por toda empresa
competitiva orientada a satisfacer las necesidades del consumidor. En su puesta en marcha
quedaran fijadas las diferentes acciones que debe realizarse en el marketing, para alcanzar los
objetivos marcados. Este no puede ser considerado de forma aislada dentro de la empresa, sino
totalmente coordinado y congruente con el plan estratégico siendo necesario realizar las
correspondientes adaptaciones con respecto al plan general de la empresa ya que es la Unica
manera de dar respuesta valida a las necesidades y temas planteados.

4.1 Objetivos del plan de marketing.

4.1.1 Objetivo General.

Dar a conocer la empresa y el servicio en el mercado, para obtener beneficios por la venta
del mismo.

4.1.2 Objetivos Especificos.

e Captar la atencion del mercado.
e Establecer la mejor alternativa para promocionar la academia.
e Elaborar un presupuesto de marketing que se adecue a las posibilidades del
gimnasio
4.2 Segmentacion de mercado.

El segmento de mercado consiste en un grupo grande que se puede identificar dentro de
un mercado y que tiene deseos, poder de compra, ubicacion geogréfica, actitudes de compra o
habidos de compras similares, para el presente plan de negocios se determind como mercado

meta a los habitantes de la provincia cercado del departamento de Tarija.
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4.2.1 Segmentacion Geografica.
El segmento geogréafico del presente plan de negocios, corresponde al municipio de Tarija
de la provincia Cercado, del departamento de Tarija del pais de Bolivia.

CUADRO N° 15. SEGMENTACION GEOGRAFICA.

SEGMENTACION GEOGRAFICA

Pais Bolivia
Departamento Tarija

Provincia Cercado
Municipio Tarija
Area Urbana

Fuente: Elaboracién Propia

El mercado objetivo del presente plan de negocios esta comprendido por los habitantes de
todos los niveles de ingresos de la provincia cercado del departamento de Tarija, considerando
sobre todos que se preocupan por aprender defensa personal como también mejorar su salud
fisica y mental.

4.2.2 Géneroy rango de edad .

Los servicios de la Academia De Artes Marciales Kyokushin Figth son dirigidos para
todo el publico en general, se recomienda hacerlo desde los 4 o los 5 afios, ya que, a esta edad,
los nifios ya tienen el equilibrio y la coordinacion necesarias para poder comenzar con las
ensefianzas del karate. No obstante, hay que tener en cuenta que los primeros afios solo
aprenderan qué es el kérate, nociones basicas y los principios del karate mediante juegos. Sera a
partir de los 7 afios cuando comiencen a aprender las técnicas, movimientos y movimientos
propios de este arte marcial. También aprenderan a respetar a los demas, a conocer su cuerpo y

canalizar su energia. Por Gltimo, a partir de los 10 afios, mas 0 menos, las clases ya seran muy
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similares a las de los adultos y comenzaran los combates y competiciones. A partir de esta edad

se vuelve un deporte mas exigente,

4.2.3

Niveles socio econémicos .

Para brindar el servicio ofertado por la Academia De Artes Marciales Kyokushin Figth no

se requiere de un presupuesto elevado, desde este punto de vista este negocio esta pensado para

las personas de clase media y alta cuyos ingresos puedan cubrir con este gasto y que estén

dispuestos a realizarlos.

4.2.4

Perfiles de los clientes potenciales.

Nifios. - que estan en una etapa de crecimiento, y se busque el fortalecimiento del
equilibrio y la coordinacion.

Jovenes. - Personas que cuidan su salud y busquen aprender defensa personal y
mejorar la.

Mayores. - Son personas que busquen una alternativa diferente para poder tener
una mejor condicion fisica y busquen aprender defensa personal.

Deportistas. - Personas que practican un deporte determinado y usa las
facilidades de la academia como complemento de su entrenamiento continuo.
Personas que estén con estreés. - Personas que busquen con determinados
ejercicios fisicos y mentales combatir el estrés y adquirir también otras

habilidades como defensa personal o relajacion.

4.3 Posicionamiento.

Segun al Ries y Jack Trowtel posicionamiento es el lugar que ocupa en la mente del

consumidor una marca de producto o servicio, sus atributos, el usuario percibido, sus

recompensas.
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Por lo tanto, se busca convertirse en la academia mas solicitada de la ciudad, destacando
la innovacidn en su instalacion, ademas ser percibidos por el mercado como una forma mas sana
y eficaz de cubrir sus necesidades fisicas y mentales, asi como la solucion a sus necesidades de
salud relacionadas con el sobrepeso y la inseguridad que actualmente existe.

A nivel del servicio especializado en la poblacidn, el posicionamiento sera superior.
Debido a que la academia complementara muchos beneficios, en el acondicionamiento fisico y
mental para que los clientes puedan satisfacer sus necesidades de mejorar su fisico y mejorar su
salud mental en un solo lugar, tendré una variedad de actividades que se realizaran en la
academia (ascenso de grados, cursos especializados, competencias a nivel departamental
nacional e internacional) ya que somos reconocidos por la Federacion Boliviana De Karate esto
permite poder tener una mejora continua de nuestra academia.

4.4 Marketing mix.

La mezcla de marketing es una mezcla de herramientas que la empresa utilizara para
alcanzar sus objetivos de marketing y apoyar el posicionamiento de la marca en el mercado
objetivo. Esas herramientas se clasifican en cuatro grupos amplios llamados las cuatro P de
marketing (producto y/o servicio, precio, plaza y promocion)

4.4.1 Productoy Servicio.

Los conceptos de producto y servicio han sido modificados para llegar a manejarse como
un concepto unico un producto no existe hasta que no responda a una necesidad, a un deseo. La
tendencia actual es que la idea de servicio acompafie cada vez mas al producto, ya que debe
contar con la capacidad suficiente de satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes, el
cual habra que hacer hincapié para tratar de satisfacer las necesidades de los clientes y superar

sus expectativas, ese término hace referencia tanto al servicio que ofrecemos como al bien donde
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se realizara el entrenamiento (DOJO), las cuales se caracterizan por ser espacio o0 salon reservado
a entrenar artes marciales, sin embargo, también se usa para la meditacion. En japonés Dojo
significa en su forma literal “lugar del camino”. Quiere decir que, estando en el Dojo, debemos
buscar la perfeccion fisica, moral, mental y espiritual, tendra las siguientes caracteristicas.
ANEXO 12

Todo producto o servicio ha de pasar por una serie de fases hasta su desaparicion, a esto
lo denominamos ciclo de vida de un producto. A continuacion, se explica con detalle cada una de
las etapas:

Introduccion. Es la etapa en la que el servicio entra en el mercado. Aqui el nimero de
clientes sera reducido ya que la cuota del mercado sera reducida al ser nuevos en el sector. Los
costos seran elevados debido a la inversion inicial y basicamente no se apreciaran beneficios.
Este es el momento iddneo para el desarrollo del marketing a fin de captar clientes y aumentar
los ingresos.

Crecimiento. Aqui se comenzara a observar un aumento considerable de clientes y por
tanto aumento de beneficios, los costos seran menores y se mantendrd mas o menos constantes
durante esa etapa considerando numero de empleado y variaciones de los servicios basicos.

Madurez. En esta fase el aumento del nimero de clientes se ralentiza y termina
estabilizandose. El negocio estara asentado y totalmente introducido en el mercado, de forma que
los beneficios seran elevados y se habra amortizado la inversion inicial en instalaciones y
equipos.

Declive. Esta es la Gltima etapa del servicio, en este caso se tiene una pérdida
considerable de clientes lo cual trae consigo la disminucion de ingresos que dificultaria el

mantenimiento de la instalacion, en esta fase es habitual realizar descuentos o tratar de redisefar
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el servicio con el fin de prolongar la vida de la empresa.

FIGURA N° 3. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO.
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Fuente: Internet

La importancia del servicio ofrecido por la Academia De Artes Marciales Kyokushin
Figth, se encuentran en funcion a la investigacion de mercados

La academia ofrecerd una disciplina marcial como es el karate kyokushin que engloban
las clases grupales, las cuales se implementan con la guia de un instructor que liderara cada
sesion en un ambiente especialmente acondicionado para la practica del arte marcial.

La duracion promedio de dichas clases es de 90 minutos en base al siguiente cronograma:

CUADRO N° 16. CRONOGRAMA DE LAS CLASES.

PROCESO EN CLASES

GRUPO ACTIVIDAD TRABAJADOR TIEMPO

1° Grupo de entreno: Estiramiento y calentamiento instructor 20 minutos

Desarrollo de la clase

2° Grupo de entreno: .
prevista

instructor 20 minutos

3° Grupo de entreno: Realizar rutina de trabajo instructor 20 minutos

4° Grupo de entreno: Realizar rutina de instructor 20 minutos
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estiramiento

Dudas o situaciones que puede surgir en una clase instructor 10 minutos

Fuente: Elaboracion Propia
4411 Marca.

Para definir la marca se considera lo que afirma la asociacién americana de marketing “la
marca es un nombre, un término, una sefial, un simbolo, un disefio 0 una combinacion de alguno
de ellos que identifica productos o servicios de una empresa y las diferencias de los
consumidores.

La marca y nuestra denominacion social es una estrategia de comunicacion empresarial
que busca mostrar a una empresa profesional, que brindara seguridad y confiabilidad en la
apreciacion de los servicios.

4412 Logotipo.

FIGURA N°4. LOGOTIPO DE LA EMPRESA.

KY KUSHIN

FIGHT ACADEMIA

Fuente: Elaboracion propia
En el disefio del logotipo se resaltan el color negro y rojo por sus significados, el negro

alude a emociones de fortaleza, intransigencia, autoridad, poder, formalidad, elegancia 'y
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misterio. Por su parte el rojo transmite una elevada intensidad emocional, dindmico orienta o
Ilama la atencion, en el centro contiene los dos logos que son el kanku y el kanji los mismos
reconocidos dentro la organizacion internacional de karate kyokushin. (ANEXO 8y 9)

44.1.3 Eslogan.

“SER DURO CONSIGO MISMO Y AMABILE CON

LOS DEMAS”

4.4.2 Precio.

El precio se define como estimacion cuantitativa que se efecta sobre un producto o
servicio que traducido a unidades monetarias expresa la aceptacién o no del consumidor hacia el
conjunto de atributos de dicho producto, atendiendo a la capacidad para satisfacer necesidades.

El valor de un producto depende del grado de utilidad y de su calidad de imagen, de su
disponibilidad en el mercado y del nivel de servicios que acompafia a dicho producto.

Para fijar el precio de los servicios que se ofertaran en la academia, tiende a ser un
aspecto muy importante ya que conducira al posible éxito del negocio. Por ello para fijar el
precio se debe tener en cuenta una serie de factores como el mercado, la competencia, la
demanda, la oferta, asi como también los factores internos como los cost6. De esta manera se
analiza con mas profundidad el precio del servicio., si el cliente se fijara Gnicamente en el precio
no valoraria el servicio en comparacion con los competidores del mercado.

Por lo tanto, el precio de las clases de karate y defensa personal estéa en funcién a las
respuestas de las personas en la investigacion de mercado, el precio por mes sera de 120 bs este
precio sera competitivo con el precio segun los gimnasios que brindan un servicio con

caracteristicas similares a las de este proyecto.



o1

4.4.3 Plaza.

Inicialmente el canal de ventas y de distribucidn de las clases de karate sera a través de la
academia de manera directa, ya que el cliente asistira a la academia; Se determind el lugar en
donde se prestaria el servicio, teniendo en cuenta, su excelente y estratégica ubicacion, por las
facilidades de vias de acceso y tiene la ventaja estratégica de poseer una institucion educativa, un
mercado y una estacion policial que concentra gran nimero de clientes potenciales.

FIGURA N° 5, UBICACION PARA LA ACADEMIA.
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Fuente: google maps
4.4.4 Promocion.
Las campafias promocionales para la academia tienen como objetivo generar una rapida

penetracion del servicio en su publico objetivo y establecer una posicion relevante, hacerlo mas
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conocido, convincente e inolvidable, buscando influir en el comportamiento y las actitudes de las
personas en favor del servicio ofertado por la academia.
4441 Publicidad.

Philip Kotler define publicidad “como una comunicacioén no personal y onerosa de
promocion de ideas, bienes o servicios, que lleva a cabo un patrocinador identificado”. Los
principales objetivos esenciales de la publicidad son: informar, persuadir y recordar.

4.4.4.2  Gestion por redes sociales.

Con el nombre de la Academia De Artes Marciales Kyokushin Figth se creara un perfil
en las plataformas como Facebook, Instagram para informar al mercado objetivo de Tarija
utilizando contenidos alusivos al deseo de superacion y la evolucién en la conceptualizacién de
lo que significa las artes marciales y la importancia de la practicar karate: una persona decidida,
valiente y exitosa, donde se enmarca una filosofia de vida, mantenerse humilde, fortalecer el
corazon, la mente y el alma. Trabajar para ser la mejor version de ti mismo se detallaré las clases
ofrecidas, el servicio con lo que contara y todos los pormenores necesarios para comunicar la
propuesta de valor.

Se actualizaran constantemente las redes sociales a fin de afianzar la relacion con los
clientes utilizando constantemente la plataforma digital para comunicar las promociones y
motivar a los seguidores con frases/fotos motivacionales. (ANEXO 13).

4.4.43 Branding de la fachada del local.

Siguiendo el ejemplo de la competencia la academia poseera un disefio alusivo que sera
plasmado mediante un banner que recubrira la fachada de la academia, generando expectativas
en las personas que se encuentren proximas a las instalaciones de la academia. Se utilizara 1

banner los cuales estara distribuido de la siguiente manera:
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FIGURA N° 6. DISENO DE BANNER.

KY KUSHIN

FIGIHT ACADEMIA
0.80m
CLASES DE KARATE Y DEFENSA PERSONAL: LUNES A VIERNES

(6:00 - 7:30am., $:00 - 9:30am., 10:00 - 11:30am., 15:00 - 16:30pm., 17:00 — 18:30pm., 19:30 - 20:30pm.)

SABADO (8:30 - 9:30am. 10:00 — 11:30am.)

+591 78230898; +591 76185765

1.50m

Fuente: Elaboracion Propia

4444  Spot publicitario.

Se realizara un spot publicitario a través de las redes sociales una semana antes de la
inauguracion con el proposito de dar a conocer el lanzamiento de la Academia De Artes
Marciales Kyokushin Figth.

4.4.45  Promocion de ventas.

e Incentivos a corto plazo que fomenta la compra o venta de un producto o servicio

e Evento de lanzamiento: A fin de crear expectativas a alrededores del gimnasio,
se realizara un evento de lanzamiento donde se invitara a personas del ambito
local a participar del gran sorteo de inauguracion de la academia para de esta
manera atraer a las personas a que conozcan el gimnasio.

e Notas de prensa y Exhibiciones: Se realizan exhibiciones en el marco de eventos
culturales, parques y centros recreativos y ademas de reportajes en los medios de
comunicacion para dar a conocer el nuevo concepto en artes marciales.

e Pases gratis: Como un arma estratégica adicional, se daran clases de cortesia, las

cuales serviran para que el cliente conozca e identifique las diferencias del karate
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kyokushin ante otras disciplinas deportivas, durante las clases de cortesia se
enfatizara en que el cliente sienta por si mismo, los beneficios y las ventajas de
practicar karate kyokushin.

Descuentos: Durante el primer afio se ofreceran descuentos promocionales en los
meses de marzo y abril a fin de impulsar el posicionamiento de la marca al inicio
de las operaciones, y noviembre y diciembre en la temporada de verano. tendran
un descuento por la inscripcion de dos miembros de la familia o de grupos de dos
el tercero tendra un descuento del 20%.

Dia de la amistad: El 14 de febrero se permitiré el ingreso de un acompariante a

cualquiera de los horarios de las clases que se ofrece.
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4.5 Gastos de marketing.
Para el desarrollo de las actividades establecidas en el plan de marketing, se requerira realizar una
inversion, la cual se detalla a continuacion: (ANEXO 14).

CUADRO N°17. GASTOS DE MARKETING.

GASTOS DE MARKETING
(Expresado en Bolivianos)

MEDIO DETALLE CANTIDAD COSTO TOTAL
UNIT.
Banner Banner a color en la fachada del
gimnasio de 0.80 x 1.5mts. 1 180 180
Nota Contratar una revista televisiva para
de prensa  una nota de prensa sobre la tematica 0 0 0

del gimnasio y sus servicios

Redes Spot publicitario en Facebook sobre el

sociales lanzamiento de la academia 0 0 0
Nota de Contratar una revista televisiva para
prensa  una nota de prensa sobre la temética de 0 0 0
la academia y sus servicios
TOTAL 180

Fuente: Elaboracién Propia.
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5 CAPITULO V. PLAN DE SERVICIO.

Una vez determinado el mercado objetivo y las estrategias a aplicar, es necesario un plan
de servicio en el que se describe simultaneamente el proceso de servicio, los puntos de contacto
del cliente y las certidumbres de servicio desde el lado del cliente.

Como también el proceso de la metodologia de las clases, los requerimientos de
inversion, equipo y material; asi mismo determinar la distribucién de los mismos en la academia
determinar un protocolo de seguridad, higiene y prevencion de propagacion y contagio del virus
COVID-19 en la Academia De Artes Marciales Kyokushin Figth.

5.1 Objetivos del servicio.

5.1.1 Objetivo General.

Organizar, dirigir y controlar el proceso del servicio para lograr una atencion eficiente y
sin errores.

5.1.2 Objetivos Especificos.

e Establecer un servicio de calidad mediante procesos logisticos que se ofreceran al
mercado objetivo, y asi obtener mayor productividad y competitividad que ayude
a reducir costos y mejorar el servicio.

e Definir el valorar los recursos materiales y humanos necesarios para poder llevar
a cabo adecuadamente los procesos de la “academia de artes marciales Kyokushin
Figth”.

e Determinar la capacidad instalada de la academia y todos los servicios que se
ofreceran al mercado objetivo.

5.2 Ingenieria del servicio.

Los aspectos relacionados a la ingenieria del servicio, va dirigido a mejorar e innovar los
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procesos para proporcionar servicios diferenciados, asi como desarrollar valor para el cliente y
como resultado logre ventajas competitivas sustanciales y sostenibles.

5.2.1 Disefio Y Programacion De Clases Grupales .

El disefio y programacion de clases grupales tiene por finalidad brindar la oferta de clases
que mejor responda a las preferencias de los clientes, asegurando la variedad y efectividad de los
programas propuestos. La academia ofrecera un total de tres clases por semana de 90 minutos
cada clase en diferentes horarios y en grupos A y B, la disciplina marcial a dictarse sera el karate
kyokushin. El criterio para la programacion de las clases grupales toma en cuenta las respuestas
de las personas en la investigacion de mercado.

5.2.2 Asesoria Y Guia En Las Clases Grupales.

La asesoria y guia en las clases se realiza mediante el instructor a cargo, quien es el
responsable de asegurar que los clientes realicen los ejercicios correctamente a fin de obtener los
objetivos especificos de la disciplina y evitar cualquier tipo de lesion. Para dicho efecto, el
instructor iniciara la rutina con ejercicios de pre-acondicionamiento (estiramiento y
calentamiento), luego procederé al desarrollo especifico de la clase. La duracion de cada clase es
de aproximadamente una hora y media.

5.2.3 Proceso Del Servicio.

e A continuacion, se presenta la secuencia de actividades que debe desarrollarse
para poder brindar el servicio de ensefianza:

e El cliente solicita informacion de dos maneras telefonicamente, o
presencialmente.

e Serealiza una presentacion breve de la academia y su servicio, y se le informa

sobre los protocolos de bioseguridad debido a la emergencia sanitaria que existe.
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Se realiza la invitacion a una clase de cortesia, indicando los beneficios y las
normas de conducta que existe dentro del dojo ANEXO 15

Luego de tomar la clase de cortesia, se procede a dialogar y se pasa a revisar los
horarios disponibles, haciendo conocer que existe dos grupos de ensefianza grupo
A (lunes, miércoles y viernes) y grupo B (martes, jueves y sabado) horarios en la
mafiana, tarde y noche de 90 minutos cada clase. ANEXO 16

Se exponen la metodologia de aprendizaje mediante un cronograma de
entrenamientos diarios, se le hace conocer que se tendré un registro de asistencia
de cada clase. ANEXO 17 y ANEXO 18

Si el cliente decide iniciar su proceso de formacion, se procedera a realizar el
llenado de su ficha personal correspondiente. ANEXO 19 Y su registro en una
planilla ANEXO 20

El nuevo estudiante diligenciara un formato de inscripcién, luego cancelara sus
derechos de inscripcion el valor de la mensualidad (120bs).

Se le entregara al cliente la copia original del recibo del pago de sus obligaciones.
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FIGURA N° 7. DIAGRAMA DEL PROCESO DE SERVICIO.

Fuente: Elaboracion propia
5.3 Descripcidn del proceso pedagogico y curricular.
Los entrenamientos en la Academia De Artes Marciales Kyokushin Figth estara dirigido

a hombres y mujeres de todas las edades acorde a los diferentes horarios disponibles.
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5.3.1 Objetivos De Las Clases De Karate.

Nivel fisico

Potenciar el desarrollo de la flexibilidad, elasticidad y elongacion articular. Asi como un
control de la capacidad cardio—vascular. La coordinacion, el sentido del espacio y la lateralidad,
asi como el desarrollo uniforme y equilibrado del cuerpo, son nuestros principales objetivos.

Nivel mental

Iniciar las sesiones mediante la concentracion en la respiracion y la relajacion para con
ello desarrollar la atencion en la actividad. Este trabajo puede ser muy positivo para el mejor
funcionamiento en otras actividades (ejercicio, estudios, trabajo, relaciones personales...)

Nivel técnico

Indicar de forma que los alumnos lo realicen con la mayor correccion posible,
consiguiendo que ellos mismos demanden mas profundizacion en el arte. El juego, sobre todo en
los niveles de edad mas bajos es imprescindible.

Nivel de relaciones sociales

Transmitir a los alumnos la importancia que tiene el ser respetuoso con los comparieros,
padres y profesores. Y esto empieza siendo respetuoso con uno mismo (carisma personal,
extroversion, autoayuda, confianza en uno mismo y en sus capacidades, higiene...)

Vestidos todos de blanco no distinguimos entre personas por condicion, procedencia,
etnia o sexo. todo el mundo puede estudiar karate, tampoco existe limite de edad, a cada uno
se le da lo que necesita segun sus cualidades fisicas y mentales.

5.3.2 Metologia De Ensefanza.

En Karate, la ensefianza normalmente se basa en la puesta en accion de las técnicas a

entrenar por parte del profesor, siendo estas ejecutadas con realismo, forma, coordinacion,
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velocidad correcta y fuerza. Es de gran importancia que el gesto técnico sea lo mas claro y
correcto posible, ya que el nifio o nifia, es un fiel imitador de lo que ve a través de las técnicas y
actividades de lucha que experimenta, y él mismo encuentra unos determinados
comportamientos motores.

5.3.3 Puntos del entrenamiento.

Para progresar en el entrenamiento, es vital seguir los siguientes puntos en este orden:

1. POSICION.

2. EQUILIBRIO (control de las posiciones)

3. COORDINACION (control de equilibrio y posicion)

4. FORMA (desarrollar bien lo anterior)

5. VELOCIDAD (aumentar su rapidez sin perder la forma)

6. REFLEJOS (ejecutar la técnica como un movimiento natural)

Es esencial que la progresion no se realice con prisas, sino que se desarrolle paso a paso
la mejor forma de progresar es trabajar con toda la fuerza y espiritu en el entrenamiento; sera
variado por tedrico y préctico:

e Teorico: mediante contenidos conceptuales y técnicos. A nivel conceptual los
contenidos pretenden cubrir temas como: historia, filosofia y acondicionamiento
fisico en el karate kyokushin. ANEXO 21

e Practico: nivel técnico se pretende entrenar y desarrollar destrezas y habilidades
en diferentes ambitos como: estructura y dinamica corporal, pufios (distancia
corta, media y larga), patadas (distancia corta, media y larga), ejercicios de
energia y desarrollo de la sensibilidad, atrapes y agarres, anti agarres. En la

practica se utilizaran y requeriran algunos recursos y equipos como: salén o
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espacio apropiado para la instruccion, equipos para instruccion marcial (guantes
de boxeo y guantines de full contact, protectores y cascos, guantes de foco),
equipos para el acondicionamiento fisico (colchonetas). ANEXO 22

e El entrenamiento esta enfocado a generar habilidades para controlar de manera
efectiva las situaciones psicoldgicas y emocionales que se presentan ante una
agresion (miedo, nerviosismo, ansiedad, entre otras). Optimizar la condicion fisica
propia para aplicar efectivamente técnicas de defensa personal.

5.3.4 EIl Programa estara estructurado:

La duracion de las sesiones es de 90 minutos, divididas en cuatro grupos de 20 minutos
cada una (dejando 10 minutos para poder solucionar alguna duda o recomendacién que pueda
surgir)

1° Grupo de entreno:

Una vez colocados los alumnos en filas con el debido espacio entre ellos para poder
realizar los diferentes ejercicios comodamente, se les pone en posicién de seiza (sentados de
rodillas a la manera tradicional japonesa) o en anza (sentados con las piernas cruzadas). Se les
pide que cierren los 0jos y se concentres durante un par de minutos en la respiracién, prestando
especial atencidn en que la espalda esté correctamente colocada.

Posteriormente realizamos un calentamiento y acondicionamiento para la clase que van a
entrenar, para ello hacemos un calentamiento articular (tobillos, rodillas, caderas, hombros...)y
tras ello, utilizamos distintos métodos para lograr un acondicionamiento cardio-vascular
adecuado. Terminando con un estiramiento muscular completo, y enfocado al trabajo que van a

realizar.
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2° Grupo de entreno:

Consiste en la explicacion de las técnicas a entrenar por parte del profesor y la realizacion
de estas. En posicion estatica y en desplazamiento, los alumnos ejecutan las técnicas de forma
dindmica y variada evitando la monotonia y el exceso de repeticiones que nos llevaria a la
pérdida de la atencion.

3° Grupo de entreno:

En este apartado aplicamos las técnicas aprendidas de diferentes maneras: Como katas
(formas técnicas preestablecidas por los antiguos maestros), aplicaciones de técnicas con
comparieros, combate (libre —ju kumite, o preestablecido; yakusoku kumite) etc.

Es también habitual cuando se tiene un cierto dominio de la base, la practica del
KOBUDO (Artes Marciales con armas tradicionales) pues para el iniciado, supone un estimulo
en el desarrollo y profundizacion de su Karate.

4° Grupo de entreno:

Este consiste en el periodo denominado “vuelta a la calma”, en que bajamos la intensidad
del entrenamiento, para que el cuerpo se recupere y se relaje. Para ello podemos hacer ejercicio
de menos intensidad relacionados con lo que han aprendido y que les sirva de retroalimentacion
o feedback, o juegos. Y por Gltimo un suave estiramiento muscular para evitar que se carguen
excesivamente los muasculos que han trabajado durante la clase. Por ultimo, se repite la
ceremonia de saludo con la que se ha iniciado la sesion, con el periodo de meditacién en seiza,
concentrandonos en la respiracién para bajar las pulsaciones.

5.3.,5 Karate infantil.

Las Artes Marciales son actualmente una actividad practicada por millones de personas

en todo el mundo en sus diversas facetas.
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e ;Como influye a los nifios esta practica?
Se adaptara al desarrollo fisico y psicoldgico del nifio/a.
e Mejorara sus capacidades fisicas:
elasticidad, flexibilidad, coordinacién, equilibrio.
e Mejorara sus capacidades psicoldgicas:
educacidn, respeto, Disciplina, trabajo en grupo, respeto a los distintos grupos
sociales, respeto a la igualdad de género, solidaridad. El karate es una practica muy
recomendable en nifios con problemas de hiperactividad, déficit de atencion, bajo
autoestima, problemas de coordinacién y ademas no discrimina en su practica nifios
de nifas
5.4 Caracteristicas de la tecnologia.
A continuacion, se presenta la lista de los activos de la academia:
54.1 Requerimiento de equipo de computacion

FIGURA N° 8. COMPUTADORA PORTATIL.

Computadora Portétil

Procesador Intel Core i5 6500, 3.3 GHz memoria RAM
4 Gb

Disco duro 500 gb DVD rw

Windows 7 — 10




FIGURA N°9. IMPRESORA.

Impresora

Impresora marca EPSON modelo L380
multifuncional, imprime, copia y escanea,
cuenta con sistema continuo, tiene una
capacidad de impresion de 7500péaginas a
color y 4500 en negro.

5.4.2 Requerimiento equipo para el entrenamiento.

FIGURA N°10. PAR DE PALMETAS PUNCH BOX KICKBOXING.

FIGURA N°11. PARES DE PALMETAS FUCUS PADS.

RuD® commaT®

FIGURA N° 12. PARES DE THAI
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PADS ADIDAS CURVO .

FIGURA N°13. TATAMI PISOS DE GOMA 1M X 1M.
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FIGURA N° 14. PARES GUANTINES, GUANTES DE MMA VENUM

FIGURA N°15. CABEZALES BEZAL PARA BOXEO.
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4.4.3. Requerimiento De Muebles Y Enseres

FIGURA N° 16. ESCRITORIO.

Escritorio
- Un escritorio de 1 m. de largo, 60cm. de

_ ancho y 70cm. de alto.

FIGURA N°17. SILLA DE ESCRITORIO.

Silla de escritorio

Una silla giratoria de escritorio con espaldar vy

apoyaderos.



FIGURA N°18. SILLA CONVENCIONAL.

Silla

Cuatro sillas de espera en color negro, hechas de

tela y metal, espaldar de esponja de alta densidad.

FIGURA N°19. PERCHERO.

Perchero

Tres percheros con base
de madera y ganchos metélicos,
con una medida de 70cm de largo

y 7cm. de alto.
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FIGURA N° 20. BANCO SIMPLE DE MADERA.

Banco simple de madera

Dos bancos de largo 1.80 Mtrs alto 40 cmprofundidad 35 cm

4.4.4. Requerimiento De Equipo De Sonido

FIGURA N°21. LG XBOOM CM5760 MINICOMPONENTE.

LG XBOOM CM5760 minicomponente de
1.100W RMS de potencia con Wireless Party

Link y TV Sound Sync




5.4.3 Proveedores de la tecnologia.
La tecnologia necesaria para la academia, sera adquirida de diferentes proveedores, los
cuales se detallan a continuacion: (ANEXO 23).

CUADRO N°18. PROVEEDORES.

N° DETALLE PROVEEDOR

Computadora Portéatil Procesador Intel Core i5

1 6500

SAVIN
Impresora marca EPSON modelo L380
multifuncional
Palmetas Punch Box Kickboxing
Palmetas Fucus Pads
Thai Pads Adidas Curvo ORTIZ MARTIAL
Tatami Pisos De Goma ART

Guantes De MMA Venum

Cabezales bezal Para Boxeo

© o0 N o o b~ w

Escritorio
10 silla giratoria de escritorio
11 sillas de espera en color negro
W SEGARRA
12 percheros con base de madera
13 Banco simple de madera

14 Equipo De Sonido LG XBOOM CM5760

Fuente: Elaboracién Propia
5.4.4 Costo de la tecnologia.

El costo de la tecnologia y demas equipos necesarios, se detallan a continuacién:
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CUADRO N° 19. INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTACION.

INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTACION
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

N° DETALLE CANTIDAD UNIDAD PSII\EIF'I!O TOTAL
1 Computadora Portéatil Procesador Intel Core 1
15 6500 PZA 4500 4500
9 Impresora marca EPSON modelo L380 1
multifuncional PZA 1300 1300
TOTAL Bs. 5,800
Fuente: Elaboracion Propia.
CUADRO N° 20. INVERSION EN EQUIPO PARA ENTRENAMIENTO.
INVERSION EN EQUIPO PARA ENTRENAMIENTO
EXPRESADO EN BOLIVIANOS
N° DETALLE CANTIDAD UNIDAD PRECIO TOTAL
UNIT.
1 Palmetas Punch Box Kickboxing PAR 120 480
4
2 Palmetas Fucus Pads 1 PAR 400 400
3 Thai Pads Adidas Curvo 4 PAR 150 675
4 Tatami Pisos De Goma 60 PZA 130 7800
5 Guantes De MMA Venum 15 PAR 45 675
6 Cabezales bezal Para Boxeo 15 PZA 60 900
TOTAL Bs. 10,855

Fuente: Elaboracién Propia
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CUADRO N 21. INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES.

INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

DETALLE CANTIDAD UNIDAD PLRJ)IEF‘I!O TOTAL
Escritorio . PZA 350 350
silla giratoria de escritorio 1 PZA 250 250
sillas de espera en color negro 4 PZA 180 790
percheros con base de madera 3 PZA 70 210
Banco simple de madera 5 PZA 160 320

Equipo De Sonido LG

XBOOM 1 PZA 1200 1200
TOTAL Bs. 3050,00

Fuente: Elaboracién Propia



5.4.5 Capacidad instalada.

CUADRO N°22. CAPACIDAD INSTALADA.
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CLASES DE KARATE

CAPACIDAD

TURNO POR CLASE

TORNO POR DIA
HORAS
DISPONIBLES
GRUPO A
lunes, miércoles,
viernes

GRUPO B
martes, jueves,
sébado
TOTAL POR

MES POR GRUPO

1 HORA'Y 30 MINUTOS

8 Horas

HORA POR SEMANA

24 Horas

24 Horas

96 Horas.
HORA POR MES

15 Personas
90 Personas

CAPACIDAD POR SEMANA

90

90

90 Personas

CPACIDAD POR MES

TOTAL

192 Horas

180 Personas

Fuente: Elaboracion Propia

El cuadro anterior nos muestra que el analisis da por resultado. La capacidad instalada de

la academia de artes marciales Kyokushin Figth se ejecuta con una capacidad de 15 alumnos por

clase, habiendo en todo el dia 6 clases en diferentes horarios tanto para el Grupo Ay el Grupo B,

por tal resultado da una capacidad total 180 personas por mes. ANEXO 16

5.5 Disefio y distribucién de la academia.

5.5.1 Disefo.

El disefio de la infraestructura de la academia, ya estéa predefino dado que, la academia

alquilara un inmueble donde ya funcionaba un club deportivo y cuenta con ambiente construido

de 240 cuadrados, el ambiente sera adecuado segun las necesidades de la academia.
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Largo= x Modelo:
ancho= 10m Largo x ancho = area Largo= 24 m
area = 240 m? 10x=240
X = 240/10= 24

5.5.2 Distribucion.
El inmueble a alquilar cuenta con 1 ambiente de 240 metros cuadrados (un salon grande y
un bafio) y un pequefio patio, los cuales estan distribuidos de la siguiente manera:

FIGURA N°22. PLANO DEL AMBIENTE.

24

10 X

C

Fuente: Elaboracién propia

Los ambientes actuales seran adaptados a las necesidades de la academia, distribuyéndose

de la siguiente manera:



FIGURA N° 23. DISTRIBUCION DE LA ACADEMIA.

AREA DE RECEPCION

AREA DE MATERIAL
DE ENTRENAMIENTO

AREA DE
ENTRENAMIENTO

Fuente: Elaboracion propia

5.6 Seguridad e higiene laboral.
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La seguridad e higiene son aspectos de gran importancia para toda empresa, la seguridad

e higiene se encarga de proteger la salud de los trabajadores, de manera tal que se puedan
prevenir los accidentes y enfermedades relacionadas a las diferentes actividades dentro de la

academia.

De este modo, mediante sus normativas especificas se busca optimizar el trabajo del

personal y a su vez reducir los riesgos en el ambiente laboral. Por lo tanto, como academia se

gue estamos viviendo en la actualidad:

5.6.1 Seguridad.

En cuanto a seguridad, se rigen las siguientes normas:

contara con las siguientes normas de seguridad y un protocolo de higiene ante la crisis sanitaria
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e Se prohibe el uso de cigarrillo, puro u otros similares dentro de la empresa.
e Se prohibe el consumo de alimentos u otros similares dentro de la empresa.
e Laempresa contara con un extintor y botiquin de primeros auxilios.
e Las sefializaciones de emergencia estaran a una altura de 1,50 m. para visibilidad
de todos.
e Personal ajeno a la academia no podréa ingresar, salvo se cuente con la
autorizacion del gerente o de recepcion.
e Las prendas personales de cada trabajador deberan ser colocadas en su colgador y
quedaran bajo su responsabilidad.
5.6.2 Protocolo De Seguridad, Higiene Y Prevencion De Propagaciéon Y Contagio
De Virus Covid-19 En La Academia De Artes Marciales Kyokushin Figth.
5.6.2.1  Cronologia COVID 19.
31 de diciembre 2019
La Comision Municipal de Salud de Wuhan (provincia de Hubei, China) notifica un
conglomerado de casos de neumonia en la ciudad. Posteriormente se determina que estan
causados por un nuevo coronavirus.
1 de enero del 2020
La OMS establece el correspondiente Equipo de Apoyo a la Gestion de Incidentes en los
tres niveles de la Organizacion —la Sede, las sedes regionales y los paises— Yy pone asi a la
Organizacion en estado de emergencia para abordar el brote.
4 de enero 2020
La OMS informa en las redes sociales de la existencia de un conglomerado de casos de

neumonia —sin fallecimientos— en Wuhan (provincia de Hubei).
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5 de enero 2020

La OMS publica su primer parte sobre brotes epidémicos relativo al nuevo virus, una
publicacidn técnica de referencia para la comunidad mundial de investigacion y salud publica y
los medios de comunicacion. El parte contiene una evaluacion del riesgo y una serie de
recomendaciones, asi como la informacién proporcionada por China a la Organizacion sobre la
situacion de

los pacientes y la respuesta de salud publica ante el conglomerado de casos de neumonia
de Wuhan.

10 de enero 2020

La OMS publica en linea un amplio conjunto de orientaciones técnicas con
recomendaciones para todos los paises sobre el modo de detectar casos, realizar pruebas de
laboratorio y gestionar los posibles casos. Las orientaciones se basan en los conocimientos sobre
el virus que existen en ese momento. Las orientaciones se remiten a los directores regionales de
la OMS para emergencias a fin de que las distribuyan entre los representantes de la OMS en los
paises.

13 de enero 2020

Se confirma oficialmente el primer caso de COVID 19 en Tailandia, el primero registrado
fuera de china.

11-12 de febrero de 2020

La OMS convoca un foro de investigacion e innovacion sobre la COVID-19, al que
asisten mas de 400 expertos y entidades de financiacion de todo el mundo. En el foro intervienen
George Gao, Director General del Centro de Control de Enfermedades de China, y Zunyou Wu,

Epidemidlogo Jefe de dicho organismo.
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16-24 de febrero de 2020

La mision conjunta OMS-China, en la que participan expertos de Alemania, el Canada,
los Estados Unidos (Centros para el Control y la Prevencion de Enfermedades, Institutos
Nacionales de la Salud), el Japon, Nigeria, la Republica de Corea, Rusia y Singapur, permanece
un tiempo en Beijing y también viaja a Wuhan y a otras dos ciudades. Sus miembros hablan con
funcionarios de salud, cientificos y personal de salud de los establecimientos sanitarios
(manteniendo el distanciamiento fisico necesario). El informe de la mision conjunta (en inglés)
puede consultarse aqui:

11 de marzo de 2020

Profundamente preocupada por los alarmantes niveles de propagacion de la enfermedad y
por su gravedad, y por los niveles también alarmantes de inaccion, la OMS determina en su
evaluacion que la COVID-19 puede caracterizarse como una pandemia.

COVID 19 EN BOLIVIA

Los dos primeros casos de la pandemia de enfermedad por coronavirus en Bolivia fueron
reportados el 10 de marzo de 2020, por el entonces ministro de salud, Anibal Cruz.

Se trataba de dos personas del sexo femenino de los departamentos de Oruro y Santa
Cruz que habian realizado sus viajes de retorno desde Italia.

El 12 de marzo se iniciaron las primeras medidas del gobierno de la presidente Jeanine
Afiez, declarandose Estado de emergencia sanitaria por COVID-19, cuya duracion estaba
prevista hasta el 30 de abril de 2020, pero que fue extendida hasta el 10 de mayo de 2020, para
posteriormente aplicar la “cuarentena dinamica”.

5.6.2.2  Antecedentes.

La Organizacion Mundial de la Salud (OMS) y diversas investigaciones, recomiendan la
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promocion de la actividad fisica para mantener un sistema inmunolégico fuerte y para la
prevencion de enfermedades de base como: diabetes, hipertension, obesidad, enfermedades
pulmonares y cardiovasculares, cancer y problemas musculo esqueléticos entre otros. Estas
enfermedades aumentan las posibilidades de causar mas complicaciones de la enfermedad o el
deceso por COVID-19 en nuestra poblacion.

La academia de artes marciales Kyokushin Figth por medio de nuestro servicio y
actividades diarias, coadyuvamos en la prevencion de las enfermedades de base mencionadas,
promoviendo la actividad fisica supervisada y habitos saludables de nutricion, con la finalidad de
mejorar el sistema inmunolégico y reduciendo el estrés.

5.6.2.3  Objetivos.

Elaborar un protocolo de bioseguridad para nuestra actividad en base a sus caracteristicas,
donde el distanciamiento, seguridad e higiene son considerados pilares fundamentales para
enfrentar esta emergencia sanitaria, dentro del marco de la norma del Estado en la lucha 'y
prevencion del COVID-19.

El presente protocolo fue elaborado en funcion a un analisis de riesgos especifico para
Covid-19 en nuestro dojo de entrenamiento, identificando controles y medidas de higiene,
seguridad y prevencion, ademas de las recomendaciones internacionales:

* “Guia de preparacion de los Lugares de Trabajo para el virus COVID-19”

* Recomendaciones de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS).

Retomar nuestras actividades buscando ante todo salvaguardar la salud y bienestar
general de nuestros trabajadores, usuarios y sociedad en general, donde el entrenamiento

individual es el principal fin.
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5.6.2.4  Alcance.

Incluye todos los servicios, areas y ambientes del Dojo: ingreso a las instalaciones, area

de recepcion, Dojo, bafios, vestidores, duchas, equipos de entrenamiento y otros activos fijos.

Se considera a todas las personas que ingresen a las instalaciones como propietario,

secretaria, instructores de Karate, usuarios, proveedores y toda persona externa.

5.6.25  Responsables Del Cumplimiento.

5.6.3

Propietario, secretaria, instructores de Karate son responsables de velar por el
cumplimiento del presente protocolo.

Personal de recepcion, instructores tienen la responsabilidad de cumplir de forma
estricta el presente protocolo, ademas de supervisar el cumplimiento de las
medidas de higiene y seguridad a los usuarios.

Los usuarios tienen la responsabilidad de cumplir de forma obligatoria todas y
cada una de las medidas de higiene, salud y seguridad del presente protocolo, para
hacer uso de los servicios dentro el Dojo.

Protocolos De Bioseguridad.

5.6.3.1  Protocolo de acceso para usuarios y trabajadores.

Al ingresar los usuarios y trabajadores deben declarar que no son positivos ni
sospechosos para el COVID-19, ni tuvieron contacto con alguna persona positiva
0 sospechosa, deben llenar un formulario y un consentimiento. ANEXO 24

Se establecera los horarios de entrenamiento, mediante un canal de comunicacion
de reservas, de acuerdo a las caracteristicas de cada instalacion.

Reduccion de la capacidad de los servicios en funcion a las instalaciones, de tal

forma que se garantice la sana distancia de dos metros entre personas.
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Todos los usuarios deben contar obligatoriamente con los siguientes implementos
personales: alcohol en gel, barbijo, jabdn liquido, toalla.

Se recomienda a los usuarios utilizar el protector facial en lugar de barbijo durante
el entrenamiento, para evitar hipoxia y otros problemas cardio respiratorios.
Sugerimos cabello totalmente recogido.

Se tomara la temperatura con un termometro infrarrojo digital, sin llegar a tener
contacto con la piel. Si la temperatura corporal es igual o superior a 37,5 grados,
no podra ingresar a las instalaciones y se registrara los datos personales del
usuario.

Se restringe la entrada, permanencia y uso de las instalaciones o recinto deportivo
de personas que presenten cualquier sintomatologia sugestiva de un cuadro
respiratorio: fiebre, dolor de garganta, dolor de cuerpo, diarrea, mocos, tos,
problemas de olfato y gusto; incluye a los practicantes, Instructor / Sensei,
acompafiantes y cualquier visitante que desee ingresar o permanecer en el recinto.
Por disposiciones del Gobierno Central, sugerimos nos asistir a las instalaciones a
las personas que presenten una enfermedad de base como diabetes, hipertension,
enfermedades cardiovasculares y pulmonares entre otros, por ser considerados
grupos de riesgo.

Se realiza la dotacion a los trabajadores del equipo de proteccion personal (EPP),
Guantes de latex, barbijo y/o mascara facial de acetato, e implementos de
limpieza.

Los trabajadores y usuarios no pueden ingresar con acompanantes.

El ingreso a las instalaciones debe cumplir con el siguiente protocolo de higiene:
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- El usuario debe asistir con una adecuada higiene personal.

- Desinfectar los calzados en la bandeja de desinfeccion de piso (Pediluvio).

- Desinfeccion de manos con gel sanitizador o alcohol etilico al 95%.

5.6.3.2  Protocolo de bioseguridad dentro de las instalaciones del dojo

e Se debe mantener el distanciamiento social de acuerdo a las caracteristicas del
ambiente, Respetando siempre los 2 metros de distancia como minimo entre
personas.

e Se prohibe cualquier contacto fisico entre personas, se establece el saludo a
distancia de forma obligatoria.

e Los usuarios, trabajadores e instructores externos, deberan utilizar los
implementos de bioseguridad en todo momento.

e Queda prohibido tocarse el rostro y ojos con las manos durante el entrenamiento.

e Serecomienda el lavado y desinfeccion frecuente de manos antes, durante y
después del entrenamiento.

e Se prohibe compartir botellas de agua, toallas, implementos y equipos de
entrenamiento, ingerir y/o compartir alimentos.

e El tiempo de entrenamiento y numero de usuarios en el Dojo, se establecera en
funcion al tamafio y caracteristicas del ambiente, asegurando que el tiempo no
sobrepase los 90 minutos de entrenamiento y la sana distancia mayor a un metro
ochenta.

e Se cuenta con desinfectantes autorizados y estaciones de limpieza en lugares
estratégicos de las instalaciones del Dojo, para el uso frecuente de usuarios y

trabajadores, en funcion al tamafio y caracteristicas del ambiente.
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e La limpiezay desinfeccion de pisos, puntos de contacto como perillas, llaves,
equipos y accesorios de entrenamiento, se realizara de forma recurrente de
acuerdo al tamafo y caracteristicas del Dojo.

o Implementacion de letreros informativos y sefialética en todos los ambientes del
Dojo, para educar y concientizar a usuarios y trabajadores. ANEXO 25

¢ planifica actividades de concientizacion, capacitacion y entrenamiento a
trabajadores y usuarios, con respecto a las medidas de higiene y prevencion del
presente protocolo.

5.6.3.3  Conclusiones.

Con la implementacion del presente protocolo, entregamos un servicio que cumple con
todas las medidas de seguridad, higiene y salud a nuestros trabajadores, usuarios y sociedad en
general, reduciendo los riesgos de contagio y propagacion del COVID-19 en las instalaciones de
la academia.

En consecuencia, con todas las medidas de seguridad e higiene mencionadas
anteriormente, la academia se encuentra preparado para la atencidn a nuestros usuarios.

5.7 Gastos en higiene y seguridad.
Para el cumplimiento de las normas de higiene y seguridad, se incurrira en los siguientes

gastos:(ANEXO 26).
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CUADRO N°23. GASTOS EN HIGIENE Y SEGURIDAD.

GASTOS EN HIGIENE Y SEGURIDAD
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

N° DETALLE CANTIDAD UNIDAD PSEIC'I!O TOTAL
BARBIJO QUIRURGICO 3 CAPAS

1 BOLSA.

BOLSA DE 25 1 15.00 15.00
2 PROTECTORES FACIAL C/LENTES 6 PZA 3.00 18.00

TERMOMETRO INFRAROJO
3 PZA
CRAFISH 1 120.00 120.00
4 ALCOHOL - LITROS 5 1 LTS. 45.00 45
5 JABON LI;QUIDO —LITROS 1 LTS. 30.00 30.00
TOTAL Bs. 228,00

Fuente: Elaboracién Propia
5.8 Control de calidad.

“El control de calidad permite comparar las metas de calidad con la realizacion de
operaciones y resultado final es conducir las operaciones de acuerdo con el plan de calidad”,
Previo a estimar el control de calidad en la empresa se generara una politica en la gestién de
calidad de acuerdo a un plan, que se enfocara a normar los procedimientos de atencién al cliente
y los procesos dentro de la empresa buscando reducir al minimo la improvisacién en la
prestacion de los servicios para lograr una estandarizacion de los servicios y buscar una mejora
continua.

La calidad sera medida con el cumplimiento de los requisitos de un manual de
procedimientos y manual de funciones.

5.9 Cadena de valor.
Describe el modo en que se desarrollan las acciones y actividades de una empresa “la

cadena de valor es crear una linea ininterrumpida de actividades del proveedor, al fabricante y al
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cliente, para satisfacer o exceder las expectativas de este Gltimo. El proceso requiere de todas las
funciones administrativas de planeacion, organizacion, integracion de personal, direccion y
control se ejecuten en colaboracién y manera eficaz y eficiente.

FIGURA N° 24. CADENA DE VALOR DE LA ACADEMIA DE ARTES

MARCIALES KYOKUSHIN FIGTH.

Desarrolio y

5 Actualizacién
mantenimiento

Estimacion Gestion comercial Gestion

equipos y ofertas financiera S lGeh base de datos
bnlm Rll‘m Y pago
diente Adq.,m de lno delas Cliente
m .m.m e
Seguimiento dcl
Sol.eeléﬂ de Gllim

. — I I

Comprasy tochiion RRHH Identificacidén y Provesdores
ventss e Formacién del cumplimiento

personal

Fuente: Elaboracion propia
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6 CAPITULO VI. PLAN ORGANIZACIONAL Y DE RECURSOS HUMANOS.

Dentro del presente plan se establecera la estructura organizacional y las funciones de
cada area, también se detallara los requisitos con los que debera cumplir la empresa para su
consolidacion legal.

6.1 Objetivos del plan organizacion y de recursos humanos.
o Describir y especificar el capital humano necesario para la empresa.
« Definir de manera precisa las funciones y responsabilidades de cada uno de los
trabajadores.
« Consolidar un equipo de trabajo eficiente.
6.2 Disefio organizacional.

Al ser una empresa pequefia y de personal muy reducido, la estructura de la organizacion
es mas informal, ya qué, la estructura formal es evidente dado que se cuenta solo con un gerente
propietario y dos trabajadores. Estableciendo una estructura formal, ésta contaria con Unicamente
dos niveles jerarquicos, que son los siguientes:

Nivel estratégico

Este nivel estard compuesto por el Gerente propietario, quien tendra la responsabilidad de
hacer cumplir los objetivos de la empresa.

Nivel operativo

Estara compuesto por dos areas: instructor uno, instructor dos.

6.2.1 Estructura Organizacional.

La estructura de la organizacion se presenta mediante un organigrama, el cual es la
representacion grafica de la estructura organizacional formal de la empresa y muestra de forma

diagramatica las unidades organizacionales, asi como sus relaciones, canales de autoridad formal
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y niveles jerarquicos. La estructura organizacional formal de la empresa, llega a ser de la
siguiente manera:

FIGURA N° 25. ORGANIGRAMA.

GERENTE
PROPIETARIO
I
[ SECRETARIA ]
I
[ INSTRUCTO ] [ INSTRUCTO ]

Fuente: Elaboracion propia

6.2.2 Descripcion de puestos y funciones.

Es de vital importancia describir claramente las caracteristicas de cada puesto de trabajo
establecido en el organigrama, esto permitira que cada empleado conozca con claridad las
funciones y actividades que involucra cada puesto, y a su vez evitar confusiones de autoridad,

funciones y responsabilidades.



90

GERENTE GENERAL

KY KUSHIN “ACADEMIA DE ARTES MARCIALES YOKUSHIN
B FIGTH”
Academia de artes marciales
l. IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: Gerente general

Categoria: Estratégico

Numero de empleados: 1

. REQUISITOS

Formacion: Licenciatura en administracion de empresas
académica: General: 4 afios

Experiencia: Especifica: 2 afios

1.  OBJETIVO

Planear, organizar, dirigir, controlar y coordinar todas las actividades de manejo y administracion,
velando el correcto y eficiente funcionamiento de la misma.

IV.  FUNCIONES

*Formular planes y programas que contribuyan al logro de los objetivos de la empresa.

* Actualizar reglamentos para los clientes y personal interno y supervisar que se cumplan.
« Elaborar inventario continuo de los materiales.

*Realizar la compra del material de entrenamiento.

*Verificar la disponibilidad del material de entrenamiento.

*Realizar el pago de sueldos de los empleados.

*Realizar publicaciones y actualizaciones a la pagina de Facebook
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SECRETARIA:

K9 KUSHIM <“ACADEMIA DE ARTES MARCIALES YOKUSHIN FIGTH”

Academia de artes marciales

l. IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: Secretaria
Categoria: Intermedio
Numero de empleados: 1

Il. REQUISITOS

Formacion: Bachiller
Experiencia: General: 6 afios
I1. OBJETIVO

Plasmar los documentos de registro y planillas de inscripciones, verificando su exactitud para
garantizar registros confiables y precisos.

IV.  FUNCIONES

*Mantener permanente comunicacion con el Director

- utilizar correctamente los paquetes de Microsoft Office.

 Apoyar en la elaboracion del inventario de los materiales.

« Atender con respeto y cortesia a los clientes ofreciendo una atencién al cliente de calidad.
*Velar el cumplimiento de los protocolos de salud e higiene dispuestos en la academia.
*Realizar la limpieza periddica de la academia.

*Realizar el registro de cada uno de los alumnos y mantenerlo actualizado.

*Mantener ordenado toda documentacion de la academia de artes marciales kyokushin figth.
*Realizar publicaciones y actualizaciones a la pagina de Facebook.

*Hacer cartas, memorandos y correspondencia en general que requiera el Director.
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INSTRUCTOR I:
KY KUSHIIN ~‘ACADEMIA DE ARTES MARCIALES YOKUSHIN
FIGHT ACADEMIA FIGTH79
Academia de artes marciales

l. IDENTIFICACION DEL CARGO
Nombre del cargo: Instructor |
Categoria: operativo
Numero de empleados: 1
. REQUISITOS
Formacion: Cinturdn negro en karate
Experiencia: General: 6 afios
I1l.  OBJETIVO
Disefar, programar, ejecutar las actividades en la academia.
V. FUNCIONES

« Cumplir estrictamente el horario de las clases en la academia.

. Velar para que en la academia se transparente la filosofia y los valores del karate.

»  Explicar, verificar y corregir los ejercicios realizados en la zona de entrenamiento.

. Estar atento a cualquier situacion que pueda afectar la integridad fisica de los

miembros.

«  Control y supervision del area de entrenamiento.

»  Velar el cumplimiento de los protocolos de salud e higiene dispuestos en la academia.

*Realizar publicaciones y actualizaciones a la pagina de Facebook.
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INSTRUCTOR II:

KY9 KUSHIN “ACADEMIA DE ARTES MARCIALES YOKUSHIN
Academia de artes marciales
l. IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: Instructor 11

Categoria: operativo

Numero de empleados: 1

. REQUISITOS

Formacion: Cinturdn negro en karate
Experiencia: General: 6 afios

1.  OBJETIVO

Disefiar, programar, ejecutar las actividades en la academia.

IV.  FUNCIONES

« Cumplir estrictamente el horario de las clases en la academia.
. Velar para que en la academia se transparente la filosofia y los valores del karate.
»  Explicar, verificar y corregir los ejercicios realizados en la zona de entrenamiento.

. Estar atento a cualquier situacion que pueda afectar la integridad fisica de los
miembros.

«  Control y supervision del area de entrenamiento.

. Velar el cumplimiento de los protocolos de salud e higiene dispuestos en la
academia.

*Realizar publicaciones y actualizaciones a la pagina de Facebook.
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6.2.3 Proceso De Integracion De Personal
El proceso de integracion de personal de la empresa, se basara en el perfil de cada puesto
y se realizara de la siguiente manera:
6.2.3.1  Reclutamiento
El reclutamiento se realizard mediante internet, publicando en la pagina de la empresa el
requerimiento de personal, detallando los requisitos de cada puesto disponible, se incluira el
numero celular de la empresa el cual cuenta con WhatsApp para brindar mayor informacion y
responder dudas que pudieran presentarse.
6.2.3.2  Recepcidon de la documentacion
La documentacion sera recepciénada en la oficina de la academia en un folder amarillo
llevando en el centro de la tapa el nombre del cargo al que postula. Se verificara que cumpla con
los requisitos establecidos, asi como la veracidad de la documentacion presentada.
6.2.3.3  Seleccion
Para el area intermedia realizara una prueba de manejo de los paquetes de Microsoft
Office, se realizara una entrevista personal en la que se pondra a prueba la facilidad de palabra 'y
poder de convencimiento del postulante.
Para el area operativa se realizard una entrevista personal en la que se pondré a prueba
sus conocimientos en las artes marciales.
6.2.3.4  Contratacion
Luego de la seleccion del personal que debera ser mayor de edad, se procedera a la
contratacion de manera formal
El tipo de contrato no sera mayor a 89 dias, sera individual que es el documento oficial

que ampara a las dos partes interesadas donde se incluira las clausulas en las cuales se
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comprometen a seguir las politicas de trabajo, sueldo, etc. Se utilizara este tipo de contrato
individual para amparar los intereses de las dos partes directamente afectadas, tanto del
contratado como el contratante, en este documento se pactaran los beneficios y responsabilidades
de ambas partes.

Para la contratacion se llenara un contrato por el transcurso de tres meses donde se daran
todas las condiciones y acuerdos de ambas partes. ANEXO 27

6.2.3.5  Induccion

Cuando una persona se integra en una empresa, desconocida para él 0 a un nuevo grupo
de trabajo, es un proceso llamado socializacion entre un nuevo empleado y la organizacion. Este
proceso consiste es la socializacion entre el nuevo empleado y la empresa, donde estara a cargo
el gerente general dando a conocer lo que la empresa espera lograr con su servicio ademas de
hacer saber el puesto de trabajo, material que utilizard y en qué momento se llevara a cabo en la
empresa.

A su vez de este proceso se dara una explicacion al trabajador acerca de las normas
politicas y reglamentos de la empresa. Haciendo énfasis en los protocolos de bioseguridad e
higiene que debe tener la academia

6.2.3.6  Evaluacion del desempefio

La evaluacidn del desempefio serd un proceso estructural y sistematico que servira para
evaluar y medir cualitativa y cuantitativamente el grado de eficacia y eficiencia en el desempefio
del personal en sus puestos de trabajo, donde se mostrara las fortalezas y puntos débiles con el
propdsito de mejorar el rendimiento, o en peor de los casos, remplazarlos.

El tipo que evaluacion que se aplicara la academia sera la evaluacion periddica que se

realiza de manera semestral, es decir dos veces al afio, con esto se pretende detectar



96

problemas en la supervision del personal y en la integracion del empleado al puesto que ocupa,
asi como desaprovechamiento de empleados que tienen mas potencial que el exigido por el
puesto. La evaluacion del desempefio servira para definir y desarrollar una politica de recursos
acorde con la necesidad de la organizacion.

6.3 Administracion de sueldos y salarios.

El salario de cada trabajador se determinara segun la jerarquia de puestos, manteniendo
un equilibrio de remuneracion del personal que trabaja en la organizacion para ellos se considera
Decreto Supremo N° 4501, 1 de mayo de 2021, que establece el monto determinado para el
Salario Minimo Nacional, en los sectores publico y privado, es de 2. 164 Bs. Esto significa que
ningun trabajador, cuando cumpla una jornada laboral de ocho horas diarias podra ganar por
debajo de este monto.

6.3.1 Escala Salarial.

La empresa al ser recién constituida no pagara sueldos excesivos. Pagara sueldos en
funcidn al cargo que desempefia cada miembro de la empresa y el grado de responsabilidad.

CUADRO N°24. TIEMPO LABORAL POR CARGO.

Ne CARGO CANTIDA DESCRIPCION
1 Gerente general 1 Tiempo completo
2 Secretaria 1 Tiempo completo
3 Instructor | 1 En funcion al horario de clases
4 Instructor Il 1 En funcion al horario de clases

Fuente: Elaboracion Propia

El total de cargos de la empresa es de tres, aclarando que el gerente general también hara

la funcion de Instructor Il.
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6.3.2 Presupuesto de mano de obra.

El presupuesto mensual necesario para el personal de la empresa se talla a continuacion:

CUADRO N°25. ESCALA SALARIAL.

REQUERIMIENTO DE PERSONAL

N° CARGO CANTIDAD SALARIO TOTAL MENSUAL
1 Secretaria 1 2500 2500
2 Instructor | 1 3500 3500
3 Instructor 11 1 4000 4000
TOTAL 10.000

Fuente: Elaboracién Propia
6.4 Marco legal de la organizacion.

Para que la empresa opere formalmente en un marco legal, sera necesario cumplir ciertas
formalidades y obligaciones fiscales para crear la empresa.

6.4.1 Obligaciones fiscales.

Para legalizar la empresa, ésta debera cumplir con una serie de normas y requisitos
establecidos por las leyes de nuestro pais, lo cual le dara la total legalidad a las actividades que
ésta desarrolle.

6.4.1.1  Registro como empresa unipersonal.

Una empresa unipersonal es aquella que cuenta con un solo gerente propietario, que
puede ser una persona natural, podra 0 no contar con un representante legal. Los requisitos para
su registro son:

. Formulario N° 0020 de solicitud de Matricula de Comercio con caracter de

declaracion jurada, debidamente llenado y firmado por el comerciante individual (propietario) o
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representante legal de la empresa.

. 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.

. Cédula de identidad original del comerciante individual o propietario (Unicamente
para verificacion) y fotocopia simple de la misma firmada por el titular. En caso de no presentar
la cédula de identidad original, debe presentar fotocopia legalizada de la misma emitida por el
Servicio General de Identificacidon Personal (SEGIP).

. Si el comerciante individual o propietario es extranjero debe presentar el
documento original que acredite su radicaria en el pais (Unicamente para verificacion), debiendo
constar en el mismo alternativamente: Visa de objeto determinado, permanencia temporal de un
afio, permanencia temporal de dos afios, visa multiple o permanencia indefinida, acompafiando
una fotocopia simple de dicho documento firmada por el titular. En su caso puede también
presentar certificacion original o fotocopia legalizada extendida por el Servicio Nacional de
Migracion SENAMIG.

. 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.

Todo el trdmite de registro tendra un plazo de un dia habil, computable a partir del dia

habil siguiente al ingreso del tramite ante el Registro de Comercio.



99

6.4.1.2  Constitucion legal de la empresa.
La constitucion legal de la empresa se realiza ante un notario de fe publica, realizando un
acta de constitucion, la cual debe contener lo siguiente:
e Lugary fecha de constitucion.
o Nombre, edad, estado civil, nacionalidad, profesion y direccion de las personas
naturales y juridicas.
e Nombre y direccion de la empresa.
« Razon social.
« Monto de capital.
o Lamanera en que se llevara a cabo la organizacion y el control de la empresa.
e Lamanera en que se tomaran las decisiones.
e Licencia ambiental.
6.4.1.3  Servicio De Impuestos Nacionales (SIN).

Este registro es primordial debido a que con €l entraremos a formar parte de los
contribuyentes del estado, y permitira inicial nuestra actividad econdémica. Los requisitos a
cumplir para el registro y obtencion del Numero de Identificacion Tributaria (NIT) son:

. Declaracion jurada

. Fuente de mandato del Representante Legal (Poder, Acta de Directorio, Estatuto o
Contrato) y Documento de Identidad vigente.

. Facturas o pre facturas de consumo de energia eléctrica que acrediten el nUmero
de medidor del domicilio habitual del representante legal, domicilio fiscal y sucursales (si

corresponde) donde desarrolla su actividad econémica.
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6.4.1.4 Fundempresa.

Para realizar el registro en FUNDEMPRESA, se debera presentar los siguientes
requisitos:

. Llenado del formulario de control de homonimia o reserva del nombre. El plazo
de reserva de nombre, es de 3 dias habiles.

. Formulario Virtual de Inscripcion con caracter de declaracion jurada, debidamente
llenado; el cual incluye: informacion y direccion comercial, informacion del representante legal o
propietario, informacion financiera, cierre fiscal, nimero de celular y correo electronico del
propietario, una fotografia de frente, cédula de identidad anverso y reverso.

. Pago de arancel, equivalente a Bs. 260 para empresas unipersonales. ANEXO 28

6.4.1.5 Honorable Alcaldia Municipal.

Con el objetivo de certificar la apertura de nuestra actividad econdémica, se debera
solicitar la licencia de funcionamiento, la cual es proporcionada por el Gobierno Auténomo

Municipal de Tarija. Para la obtencion de la licencia se debe cumplir con los siguientes

requisitos:
. Formulario de inspeccion (declaracién Jurada).
. Fotocopia de Cédula de Identidad, del propietario y/o responsable legal.

. Fotocopia del NIT.

. Registro en FUNDEMPRESA.

. Informe de la intendencia
. Croquis de la empresa.
. Carnet sanitario.

Para la realizacion de todo este tramite de obtencién de la licencia de funcionamiento, se
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destinara un monto de Bs. 600, dado que no se cuenta con un monto exacto del gasto en el que se

incurrird, debido a que los montos varian segun los informes e inspecciones que se realizan por

parte de la Honorable Alcaldia Municipal. La renovacion de la licencia de funcionamiento debe

realizarse una vez al afio, para ello se requiere el carnet sanitario actualizado, su costo ha de

variar segun el informe realizado durante la obtencion de la licencia de funcionamiento, por lo

tanto, se considerara un costo de bs. 400 como prevencion para cubrir estos gastos.

6.4.1.6

Gastos de organizacion.

El costo del registro y afiliacion a las diferentes instituciones, se detalla a continuacion:

CUADRO N° 26. GASTOS DE ORGANIZACION.

NO

GASTOS DE ORGANIZACION
(Expresado en Bolivianos)
DETALLE COSTO

o Ol WON B

Registro en FUDEMPRESA 260
RegistroenSIN

Licencia de funcionamiento 600
Registro en la Caja Nacional de Salud =
Afiliacion a Fondo de Pensiones ~ —eee-
Registro en el Ministerio de Trabajo ~ ——-——-

TOTAL 860.00

Fuente: Elaboracién Propia
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7 CAPITULO VII. PLAN FINANCIERO
7.1 Objetivos del plan financiero.

o Definir la inversion inicial que requiere el negocio.

o Determinar las fuentes de financiacion para la Academia De Artes Marciales
Kyokushin Figth.

o Evaluar la rentabilidad de la Academia De Artes Marciales Kyokushin Figth a
través de los indicadores financieros.

o Determinar el periodo de recuperacion de la inversion del negocio.

o Disefar un analisis de escenarios: pesimista y optimista para la Academia De
Artes Marciales Kyokushin Figth.

En este capitulo se mostrara toda la informacion de caracter econdémico y financiero
referente a nuestro estudio para determinar la viabilidad econdémica y financiera. Analizaremos
que el proyecto reune las condiciones de rentabilidad, solvencia y liquidez necesaria para llevar a
cabo.

Al ser una empresa de servicio se necesitara una moderada inversion en tecnologia
equipamiento e infraestructura.

Las inversiones del proyecto se destinaran a dos fines una de ellas a la inversion fijay la
otra a la inversion diferida y capital de trabajo llamado también capital de operaciones.

7.2 Recursos econdémicos disponibles.
La inversion necesaria para la puesta en marcha de la “Academia De Artes Marciales
Kyokushin Figth”, sera dada por el interesado, quien financiara el 100% de la inversion, dado

que dispone del monto necesario para cubrirla.
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7.3 Plan econdmico: cuentas de explotacion provisional.

La evaluacion financiera o evaluacion del inversionista tiene como proposito indicar la
capacidad del proyecto para hacer frente a las obligaciones financieras contraidas con terceros y
mostrar la rentabilidad de capital propio.

Un plan econémico contiene una proyeccion de los resultados econémicos financiero del
negocio y estan representados por el estado de resultados el estado de situacion o balance general
y por el flujo de caja

7.4 Estructura de inversiones y financiamiento.

El objetivo de un plan de inversion es reflejar (preferiblemente, mediante un listado
pormenorizado) las inversiones previas necesarias para la puesta en marcha de la empresa, asi
como los recursos permanentes (también en listado) que se espera obtener y que deberian cubrir
las inversiones proyectadas.

Dicho en otras palabras, el proposito de este estado inicial es determinar las necesidades
iniciales para afrontar el proyecto y la forma en que esas necesidades se financiaran.

Por las caracteristicas del negocio se puede observar que la inversion en los diversos
equipos como el capital de trabajo representa un monto significativo en el plan de inversién u
financiamiento, esto se justifica por las caracteristicas de las actividades de la empresa (servicio).

Para poder llevar a cabo el plan de negocios se debe conocer si sera rentable y si contara
con la liquidez necesaria. El estudio se realiza para los cinco primeros afios de vida de la
empresa. Para determinar la cantidad a invertir y los costos que tendra la puesta en marcha de la

empresa se lo realizara de la siguiente manera:
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7.5 Estructura de inversiones.

7.5.1 Inversion Fija.

La inversion fija se caracteriza por su materialidad, esta conformada por activos que
pueden verse y tocarse; es en este sentido que, para la puesta en marcha de la empresa, la
inversion fija estara conformada por: equipo de computacion, equipo para entrenamiento,
muebles y enseres:

7.5.2 Equipo de computacion

La inversion en un equipo de computacion completo, se realiza para un mejor desarrollo
de las funciones administrativas y el manejo de las redes sociales de la empresa, dicha inversion
ya incluye en mueble para el equipo de computacion. EI monto a invertir es el siguiente:

CUADRO N° 27. INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTACION.

INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTACION
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

N° DETALLE CANTIDAD UNIDAD PRECIO TOTAL
UNIT.
1 Computadora Portéatil Procesador Intel 1
Core i5 6500 PZA 4500 4500
5 Impresora marca EPSON modelo 1
L.380 multifuncional PZA 1300 1300
TOTAL Bs. 5,800

Fuente: Elaboracion Propia

La inversion total a realizar en el equipo de computacion, es de Bs. 5,800.

7.5.3 Equipo para entrenamiento.

Para una mejor y mas eficiente servicio de la academia requerira realizar una inversion en

equipo de entrenamiento, la cual se detalla a continuacion:
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CUADRO Ne 28. INVERSION EN EQUIPO PARA ENTRENAMIENTO.

INVERSION EN EQUIPO PARA ENTRENAMIENTO
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

PRECIO

N° DETALLE CANTIDAD UNIDAD UNIT. TOTAL
1 PaK'{Eﬁf)%sxiE;”Ch Box 4 PAR 120 480
2 Palmetas Fucus Pads 1 PAR 400 400
3 Thai Pads Adidas Curvo 4 PAR 150 675
4 Tatami Pisos De Goma 60 PZA 130 7800
5 Guantes De MMA Venum 15 PAR 45 675
6 Cabezales bezal Para Boxeo 15 PZA 60 900
TOTAL Bs. 10,855

Fuente: Elaboracién Propia

La inversion total a realizar en el equipo para entrenamiento, es de Bs. 10.855.



7.5.4 Mueblesy enseres.
La inversion en los diferentes muebles y enseres es la siguiente:

CUADRO N° 29. INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES.
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INVERSION EN MUEBLES Y ENSERES
EXPRESADO EN BOLIVIANOS

N° DETALLE CANTIDAD UNIDAD PlelI\EIIC:'I!O TOTAL
1 Escritorio 1 PZA 350 350
silla giratoria de escritorio
2 1 PZA 250 250
sillas de espera en color negro
3 4 PZA 180 720
percheros con base de madera
4 3 PZA 70 210
Banco simple de madera
5 2 PZA 160 320
Equipo De Sonido LG
6 XBOOM 1 PZA 1200 1200
TOTAL Bs. 3,050

Fuente: Elaboracién Propia

La inversion total a realizar en muebles y enseres, es de Bs.3,050.



7.5.5 Total, inversion fija.
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El total de la inversion fija necesaria, es de Bs. 27.718 y se resumen en el siguiente

cuadro:
CUADRO N° 30. INVERSION FIJA.
INVERSION FIJA
(Expresado en Bolivianos)

N° DETALLE TOTAL

1 EQUIPO DE COMPUTACION 5,800

2 EQUIPO PARA ENTRENAMIENTO 10,855

3 MUEBLES Y ENSERES 3,050
TOTAL 19,705

Fuente: Elaboracion Propia

El total de la inversion fija es de Bs. 19.885.
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7.5.6 Inversion Diferida.

Estas inversiones se caracterizan por ser intangibles, corresponde a derechos o servicios
adquiridos para la implantacion de la empresa. el total de la inversion diferida a realizar es de y
se detallan a continuacion:

CUADRO N 31. INVERSION DIFERIDA.

GASTOS DE ORGANIZACION
(Expresado en Bolivianos)

N° DETALLE COSTO
1 Registro en FUDEMPRESA 260
3 Licencia de funcionamiento 600
TOTAL 860

Fuente: Elaboracion Propia

El total de la inversion diferida es de Bs. 860,00

7.5.7 Total, inversién inicial.

El total de la inversién inicial que requiere la empresa, proviene de la suma de las
inversiones fija, diferida.

CUADRO N° 32. INVERSION INICIAL.

INVERSION INICIAL

(Expresado en Bolivianos)

N° DETALLE MONTO

1 Inversion fija 19,705

2 Inversion Diferida 860
TOTAL 20,565

Fuente: Elaboracion Propia

El monto total de inversion inicial necesario para la puesta en marcha de la empresa,
es de Bs. 20,565

7.6 Financiamiento.

La inversion necesaria para la puesta en marcha de la Academia De Artes Marciales
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Kyokushin Figth., sera dada por el interesado, quien financiara el 100% de la inversion, dado que
dispone del monto necesario para cubrirla.
7.7 Determinacion de gastos.
Los costos en los que incurre nuestra empresa son: los gastos fijos, costos de promocion,
sueldos y salarios, y la depreciacion de activos; todos estos costos se detallan a continuacion:
7.7.1 Gastos fijos.
Dentro de los costos fijos se incluye todos aquellos gastos que se mantendran constantes,
para nuestra empresa se considera los siguientes costos fijos:

CUADRO N° 33. COSTOS FIJOS.

GASTOS FIJOS
(Expresado En Bolivianos)

o : COSTO
N DESCRIPCION MENSUAL COSTO ANUAL
1 Alquiler 600 7,200
> Material De Higiene 228 2,736
6 Licencia De 33.33 400
Funcionamiento
TOTAL GASTO FIJO 828 10,336

Fuente: Elaboracion Propia

El costo fijo total anual que tendra la nuestra empresa, es de Bs. 10,336.
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7.7.2 Costos de promocion.

CUADRO N° 34, COSTOS DE PROMOCION.

COSTOS DE PROMOCION
(Expresado En Bolivianos)

. : COSTO COSTO

N DESCRIPCION MENSOAL NUAL
1 MAKETING 15 180
TOTAL DE PROMOCION 15 180

Fuente: Elaboracion Propia

El costo fijo total anual que tendré la nuestra empresa, es de Bs. 180,00.

7.7.3 Sueldos y salarios.

Uno de los aspectos mas importantes a considerar como empresa, es el personal, es por
ello que éste debe ser remunerado por el trabajo que realiza; contamos con tres trabajadores fijos
de en la academia, dos instructores que trabajaran en funcion al horario de las clases de la
academia y una secretaria que trabajara tiempo completo 8hrs. de trabajo. Este personal recibira
su remuneracion en base al Decreto Supremo N° 4501, 1 de mayo de 2021, que establece el
monto determinado para el Salario Minimo Nacional, en los sectores publico y privado, es de 2.
164 Bs., sobre ello la empresa realiza el pago por servicio mediante contratacion. El tipo de
contrato no sera mayo a tres meses, serd individual que es el documento oficial que ampara a las
dos partes interesadas donde se incluira las clausulas en las cuales se comprometen a seguir las
politicas de trabajo, sueldo, etc. Se utilizara este tipo de contrato individual para amparar los
intereses de las dos partes directamente afectadas, tanto del contratado como el contratante, en

este documento se pactaran los beneficios y responsabilidades de ambas partes. ANEXO 27.



111

CUADRO N° 35. PRESUPUESTO DE PERSONAL.

REQUERIMIENTO DE PERSONAL

Ne CARGO CANTIDAD  SALARIO MTEONEG;L TOTAL ANUAL
1 Secretaria 1 . 2 2500 30,000
2 Instructor | 1 0 350 3500 42,000
3 Instructor I 1 . 4000 48,000

TOTAL 10,000 120,000

Fuente: Elaboracion Propia



7.7.4 Depreciacion de activos.

CUADRO Ne 36. DEPRECIACION DE ACTIVOS.
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N° Detalle Unidad Total Vida Afo Afo Afo Ao Ano Total
Inversion  Util 1 2 3 4 5

Equipo De Computacién
1 Computadora Portatil PZA 4,500 4 1.125 1.125 1.125 1.125 4.500
2 Impresora EPSON PZA 1,300 4 325 325 325 325 1.300

Subtotal 5,800

Equipos E Instalaciones
1 Palmetas Punch Box Kickboxing PAR 480,00 8 60 60 60 60 60 300
2 Palmetas Fucus Pads PAR 400,00 8 50 50 50 50 50 250
3 Thai Pads Adidas Curvo PAR 675,00 8 84,37 84,37 84,37 84,37 84,37 421,85
4 Tatami Pisos De Goma PZA 7,800 8 975 975 975 975 975 4.875
5 Guantes De MMA Venum PAR 675,00 8 84,37 84,37 84,37 84,37 84,37 421,85
6 Cabezales bezal Para Boxeo PZA 900,00 8 112,5 112,5 112,5 112,5 112,5 562,5

Subtotal 10,855

Muebles Y Enseres

1 Escritorio PZA 350,00 10 35 35 35 35 35 175
2  Silla Giratoria De Escritorio PZA 250,00 10 25 25 25 25 25 125
3 Sillas De Espera En Color Negro PZA 720,00 10 72 72 72 72 72 360
4 Percheros Con Base De Madera PZA 210,00 10 21 21 21 21 21 105
5 Banco Simple De Madera PZA 320,00 10 32 32 32 32 32 160
6 Equipo De Sonido PZA 1,200 10 120 120 120 120 120 600

Subtotal 3,050

TOTAL DEPRECIACION

Fuente: Elaboracién Propia



7.7.5 Valor Residual.

CUADRO N°37. VALOR RESIDUAL.
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N° Detalle Unidad Total Inversion Total Depreciacion ~ Valor Residual
Equipo De Computacion
1 Computadora Portétil PZA 4,500 4.500 0
2 Impresora EPSON PZA 1,300 1.300 0
Subtotal 5,800
Equipos E Instalaciones
1 Palmetas Punch Box Kickboxing PAR 480,00 300 180
2 Palmetas Fucus Pads PAR 400,00 250 150
3 Thai Pads Adidas Curvo PAR 675,00 421,85 253,15
4  Tatami Pisos De Goma PZA 7,800 4.875 2925
5 Guantes De MMA Venum PAR 675,00 421,85 253,15
6 Cabezales bezal Para Boxeo PZA 900,00 562,5 337,5
Subtotal 10,855
Muebles Y Enseres
1 Escritorio PZA 350,00 175 175
2 Silla Giratoria De Escritorio PZA 250,00 125 125
3 Sillas De Espera En Color Negro PZA 720,00 360 360
4 Percheros Con Base De Madera PZA 210,00 105 105
5 Banco Simple De Madera PZA 320,00 160 160
6 Equipo De Sonido PZA 1,200 600 600
Subtotal 3,050

TOTAL

Fuente: Elaboracién Propia
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7.8 Determinacion de precio de factura.
7.8.1 Precio unitario sin factura.
Precio de venta unitario = Costo total unitario (1 + % utilidad)
Precio de venta unitario(gimnasio) = 109(1 + 0.10)
Precio de venta unitario(academia) = 120Bs
El precio del servicio mensual por 90 minutos de atencion de la academia es de 120 Bs
sin factura tomando en cuenta solo un 10% de utilidad.
7.9 Precio unitario con factura.
Grossing up
Se denomina de esta forma, al ejercicio de incrementar (“engrosar’) el impuesto a partir
del monto neto. Este procedimiento se utiliza para subir el costo del servicio o de la compra en
un monto tal, que permita cubrir también las retenciones. Esta practica no es el todo correcta
pero no es ilegal. No esté establecida en ninguna norma legal pero su uso esta ampliamente
difundido y permite que el agente de retencion o contratante asuma la carga fiscal establecida en

la norma.

PV unitario

Precio de venta unitario = 0,8545

Precio de venta unitario de la academia = 120
0,8545
Precio de venta unitario de la academia = 140 Bs
El precio del servicio mensual por 90 minutos de atencion de la academia con factura es
de Bs 140 incluyendo el acceso la academia en sus diferentes horarios habilitados.
7.10 Analisis de ingresos.

Las fuentes de ingresos en la academia consisten en: mensualidad de Bs.120. Precio sin
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factura o Bs. 140 con factura.
7.11 Flujo de caja.

El flujo de caja es uno de los estados financieros mas importantes a tener en cuenta para
determinar la viabilidad de presente plan de negocios, ya que determina la liquidez que tendra la
empresa.

7.11.1 Escenario probable.

CUADRO N°38. FLUJO DE CAJA - ESCENARIO PROBABLE.

ANO 0 1 2 3 4 5
248.40 298.08 357.69 429.23 515.08
1. INGRESOS 0 0 5 5 2
1.1 Ventas 248.40 298.08 357.69 429.23 515.08
' 0 0 6 5 2
1.2 Otros ingresos 0
155.90 160.04 165.01 170.97 178.13
2. COSTOS 3 3 5 7 1
. 152,79 156.93 16190 167.86 175.02
2.1 Costos de operacion
6 6 4 6 0
2.2 Depreciaciones 3.112 3.112 3.112 3.112 3.112
2.3 Costos financieros
3. UTILIDAD GRAVABLE (1- 138.03 192.68 258.25 336.95
92.492
2) 2 0 8 1
4. IUE (25% de 3) 23.123 34508 48.170 64.564 84.238
UTILIDAD NETA (3-4) 69.369 10::’1'52 14‘(1)'51 1933'69 25%'71
Depreciaciones (+) 3.112 3.112 3.112 3.112 3.112
Valor residual de libro (+) 0
Recup. Capital de trabajo (+) 3.114
Inversion fija(-) 31 ;373
Capital de trabajo (-) -2.938 -80 -96
- 106.54 147.62 196.80 258.93
FLUJO NETO 34511 72.401 0 5 5 9

Fuente: Elaboracion Propia



116

7.12 Evaluacion del plan de negocios.
Para conocer cuan rentable es el negocio de la academia del presente plan de negocios, se
realizé el calculo de los principales indicadores de rentabilidad, los cuales nos permiten conocer
la viabilidad financiera y econdémica de dicho negocio.

7.12.1 Indicadores financieros:

VAN = 384.210
TIR = 250,75%
PRI = 0,48

7.12.2 Valor Actual Neto (VAN).

Este indicador nos permite ver el valor presente de los beneficios netos que genere el
proyecto durante los cinco afios proyectados. Y en este proyecto de inversion, el VAN es de
384.210 bs, que significa que, después de recuperar la inversion, se tendra dicho monto como
utilidad, luego de los 5 afios de prestacion del servicio.

7.12.3 Tasa Interna De Retorno (TIR).

Otro criterio de evaluacion es la Tasa Interna de Retorno (TIR), la cual mide la
rentabilidad del plan de negocio como porcentaje, expresa la tasa exigible que hace que el VAN
se vuelva cero. Y en este proyecto de inversion se tiene una TIR de 250,75%, y significa que,
comparado con el 20% del Costo de Oportunidad, conviene invertir en este plan de negocio.

7.13 Periodo de Recuperacion.
Este es un tercer indicador, que muestra el periodo de tiempo en el cual se recuperaria el

total de la inversion realizada.

INVERSION
PRI =
FLUJO DE CAJA
34511
PRI =

72401
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PRI = 048 afios

El periodo de recuperacion de la inversion que se requiere, para la implementacion de la
academia, es de un casi 6 meses 0 0,5 afios del primer afio de funcionamiento de la empresa, lo
cual significa que la empresa genera los ingresos suficientes durante el primer periodo de tiempo,
para cubrir el total de la inversion inicial realizada.

Considerando estos indicadores, podemos determinar que el plan de negocios para la
academia, es viable para realizar la inversién, dado que sus indicadores muestran la viabilidad
econdmica de dicho plan.

7.13.1 Escenario pesimista (60% de lo pronosticado).

CUADRO N° 39. FLUJO DE CAJA - ESCENARIO PESIMISTA (60% DE LO

PREVISTO).
ANO 0 1 2 3 4 5
1. INGRESOS 149.04 178.84 214.61 257.54 309.04
0 8 8 1 9
1.1 Ventas 149.04 178.84 214.61 257.54 309.04
0 8 8 1 9
1.2 Otros ingresos 0
2. COSTOS 147.62 150.11 153.09 156.67 160.96
8 2 3 0 2
2.1 Costos de operacion 14451 147.00 149.98 153,55 157.85
6 0 1 8 0
2.2 Depreciaciones 3.112 3.112 3.112 3.112 3.112
2.3 Costos financieros
3. UTILIDAD GRAVABLE (1- 1412  28.736 61525 100.87 148.08
2) 1 7
4. IUE (25% de 3) 353 7.184 15381 25.218 37.022
UTILIDAD NETA (3-4) 1.059 21552 46.144 75.654 111.06
6
Depreciaciones (+) 3.112 3112 3112 3112 3112

Valor residual de libro (+) 0
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Recup. Capital de trabajo (+) 2.884
Inversion fija(-) -

31.573
Capital de trabajo (-) -2.779  -48 -57

4.123 24.607 49.256 78.765 117.06

FLUJO NETO -
34.352 2

Fuente: Elaboracion Propia

7.13.2 Indicadores financieros:

VAN = 99.706
TIR = 76,17%
PRI = 2,33 afos

7.13.3 Valor Actual Neto (VAN).

De acuerdo al andlisis de escenario, queda demostrado que, a pesar de la posibilidad de
que lo pronosticado no se cumpla, y tan solo se llegaria a alcanzar el 60% de lo previsto, ain asi
este plan de negocio obtendria beneficios. Y en este proyecto de inversion, en el escenario
Pesimista, el VAN es de 99.706 bs, que significa que, después de recuperar la inversion, se
tendra dicho monto como utilidad, luego de los 5 afios.

7.13.4 Tasa Interna De Retorno (TIR).

La Tasa Interna de Retorno (TIR), mide la rentabilidad del plan de negocio como
porcentaje, expresa la tasa exigible que hace que el VAN se vuelva cero. Y en este proyecto de
inversion, en este escenario Pesimista, se tiene una TIR de 76,17%, y significa que, a pesar de la
posibilidad de tener sélo el 60% de lo estimado, comparado con el 20% del Costo de
Oportunidad, conviene invertir en este plan de negocio.

7.13.5 Periodo de recuperacion.

El Periodo de Recuperacidn, en este escenario Pesimista, muestra el tiempo en el cual se

recuperaria el total de la inversion realizada.
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INVERSION
PRI =
FLUJO DE CAJA
31,511
PRI = 72.401
PRI = 2 33afios

El periodo de recuperacion de la inversion que se requiere, para la implementacion de la
academia, en este escenario Pesimista, es de 2 afios y 4 meses, que significa que se recuperara la
inversion antes de los 2 afios y medio, lo cual significa que la empresa genera los ingresos
suficientes para cubrir el total de la inversion inicial realizada.

Considerando estos indicadores, para el escenario Pesimista, podemos concluir que el
plan de negocios para la academia, es viable para realizar la inversion, dado que sus indicadores

muestran la viabilidad econdmica de dicho plan.



CAPITULO VIII. CONCLUSIONES Y

RECOMENDAQCIONES
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8 CAPITULO VIII. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
8.1 Conclusiones.

Luego de haber finalizado el presente trabajo, se tiene las siguientes conclusiones:

e Se realizd la investigacion de mercado y se pudo determinar que existe la cantidad
suficiente de personas interesadas en ingresar a la Academia de Artes Marciales
(82%), probablemente debido a que en alguna ocasién o de manera frecuente conoce
de casos de bulling y violencia en diferentes situaciones cotidianas (87%).

e Se logro determinar la estructura organizacional necesaria para el funcionamiento
eficiente, segun el servicio que se prestara al mercado potencial, incluyendo el
procedimiento de contratacion e induccién del personal, asi también un manual de
funciones donde se especifica las obligaciones y las responsabiloidades de cada
puesto de trabajo en la empresa.

e Se realizé un detalle minucioso del proceso de prestacién del servicio, juntamente con
las especificaciones en los beneficios que tendra para el estudiante de la Academia,
los materiales de apoyo tedrico y las practicas fisicas y mentales que debera practicar
y desarrollar sus habilidades.

e En el plan de marketing, se plantearon diversas estrategias que permitiran dar a
conocer el producto en el mercado, minimizando los costos y utilizando una inversion
reducida, pero que lograré captar los estudiantes necesarios, de acuerdo a la capacidad
de las instalaciones de la Academia.

e Se determin0 la cantidad maxima de estudiantes que recibiran la capacitacion y el
entrenamiento, a pesar de la situacion de emergencia sanitaria y conservando todas

las medidas de bio seguridad; asi mismo se realizé la programacion de los turnos y el
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numero de estudiantes por turno.

Mediante el anélisis financiero se determind:

Unas ventas por periodo desde 248.400 bs en el primer afio, incrementadndose desde el
segundo afio en un 20% por gestion.

Una utilidad por periodo a partir de 72.401 en el primero periodo, con un incremento
del 20% para el periodo 2 y sucesivamente.

Un flujo de caja proyectado a 5 afios con un saldo positivo para el primer afio de
72.401 y un 20% de incrementos positivos para los siguientes afos.

El valor presente neto (VPN) del proyecto es de 384.210 bs y se logra una tasa de
retorno (TIR) para el proyecto de 250,75%, es decir, los flujos generados por el
proyecto son capaces de recuperar la inversion. Como el resultado es positivo, el
proyecto maximizara la inversion en méas del 250% a un costo de oportunidad del
20%.

Se calculd los indicadores financieros a través de un analisis de escenario, logrando
determinar que la idea de negocio logra obtener utilidades incluso en el escenario
pesimista (60% de lo pronosticado). Por lo que se concluye que la idea de negocio es
muy atractiva.

Después de haber realizado los diferentes analisis a nivel de mercado, técnico,
administrativo, econémico y financiero, se puede concluir que el proyecto es viable
en los diferentes &mbitos abordados, por tal razén el proyecto es factible y puede

ejecutarse.
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8.2 Recomendaciones.

Después de realizar todo el estudio del presente proyecto se recomienda lo siguiente:

e En primer lugar, posicionar a la “Academia De Artes Marciales Kyokushin Figth”
como una institucion lider a nivel local y nacional en la instruccion y entrenamiento
en artes marciales y defensa personal. Alcanzar un alto grado de reconocimiento,
consolidandose como el epicentro del arte del karate en el departamento. Para
lograrlo es de gran importancia desarrollar acciones enfocadas a incrementar el
numero de estudiantes y practicantes, para tal fin se debe generar una campafa de
marketing masivo y agresivo, acompafiada de un esfuerzo en mantener y desarrollar
las relaciones con los clientes, incrementando los niveles de satisfaccion generando
fidelizacion con la institucion.

e Es vital ofrecer a los estudiantes y practicantes beneficios que les generen valor.
Reforzar el concepto de la exclusividad y legitimidad del conocimiento a trasmitir,
acomparfiado de un respaldo internacional que es simbolo de garantia y seguridad.
Mantener tarifas competitivas con las del mercado. Ofrecer beneficios como la
flexibilidad de horarios de entrenamiento, ademas de ahorros en costos de la practica
por concepto de indumentaria.

e Desarrollar nuevos programas y ampliar la oferta en toda la provincia a través de la
apertura de nuevas sedes, brindando cercania y comodidad.

e Alianzas estratégicas y desarrollo de proyectos con instituciones educativas,
culturales, gimnasios y centros deportivos. También sera importante buscar el apoyo
respaldo de empresas privadas y entidades publicas, asi como también de los medios

de Comunicacion (Internet, Prensa, Radioy TV).



