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1.

INTRODUCCION

Las tendencias modernas del emprendimiento y formaciéon de empresa en nuestra
ciudad, se han incrementado en los Gltimos tiempos y han abarcado distintos tipos de
mercados. EIl deporte, la recreacion, el aprovechamiento del tiempo libre y la
prevencion de enfermedades por medio de habitos saludables, hacen parte importante
de la calidad de vida dentro de las diferentes actividades que realiza el ser humano para
su crecimiento personal, familiar, educativo, laboral y espiritual, estd el aspecto de
recreacion, cultura, deporte y descanso, estas producen un efecto positivo en el

desarrollo integral y psicoldgico de la familia.

Las actividades que el ser humano realiza para satisfacer sus necesidades recreativas y
culturales dependen de su edad, medio natural y cultural. Para el mejor desarrollo de
estas actividades se necesita de espacios, ambientes e instalaciones adecuadas que se
encuentren al alcance; ya que la recreacion es para todos y en el lugar donde el hombre

vive, trabaje o circule.

Por lo antes mencionado el presente estudio consiste en la elaboracién de un Plan de
Negocio para la Implementacion de un Centro Recreacional en la ciudad de Tarija,
dirigida a todas las familias debido a que los actuales centros recreativos familiares se
encuentran fuera de la mancha urbana por lo cual tienen que trasladarse a otros lugares
para reforzar esos lasos familiares, de no solucionarse esta problemaética las familias
seguirian trasladandose a diferentes sitios en los que se encuentran los actuales centros
recreativos, lo que ocasiona el traslado, la demora en camino, los costos de pasajes

debido a la ubicacion lejana entre otros.

Ante lo anterior se propone la creacién de una empresa que permita estudiar la
posibilidad de construir un Centro de Recreacion en una zona estratégica y de facil
acceso para todas las familias tarijefias, con el fin de mejorar su calidad de vida. Por
consiguiente se propone un estudio de Factibilidad y Viabilidad para la creacion de una
empresa dedicada a la prestacion de servicios de un Centro Recreacional para la ciudad
de Tarija, que permita un mejoramiento en la salud mental y fisica; aportando asi a la

economia de la region



1.1. Antecedentes
La importancia de realizar un plan de negocio es que nos permite obtener un mayor
conocimiento de todo lo que esta estrechamente relacionado con el emprendimiento, de
igual manera ordenar las ideas y poner en relieve cuestiones que se habian pasado por alto;
por ende nos proporciona las herramientas necesarias para prevenir futuros inconvenientes

o0 de lo contrario tener estrategias preparadas para enfrentar aquellos que sean inevitables.

Por otra parte adentrandonos en el rubro del entretenimiento y la recreacion podemos
empezar diciendo que el tiempo libre y la recreacion fueron evolucionando paralelamente
a la disminucién de las horas de trabajo dedicando ese tiempo libre a realizar ejercicio
fisico, ir al cine o al teatro, bailar, o aficiones como la musica o la cerdmica, etc estos son
algunos ejemplos de alternativas para no motivar al cuerpo al ocio. EI conocimiento de
juegos fisicos, juegos tradicionales, deportes alternativos, abre el abanico de posibilidades
que se nos presentan dandonos un enfoque distinto al que ofrece el deporte

institucionalizado e incluso transforma este para hacerlo apto para la recreacion.

El presente plan de negocio, es una idea que se la pretende plasmar en la realidad y con el
tiempo, por cuanto lo que se pretende es rescatar aquellas tradiciones y costumbres
familiares motivo que da origen al proyecto es adecuar el espacio para brindar servicios de
entretenimiento, ya que debido a las rutinas diarias y las actividades aceleradas que existen
las personas desean alejarse de la rutina diaria de trabajo y el estrés que genera las diferentes

actividades citadinas, para relajarse y divertirse, todo en un mismo sitio.

Es ahi cuando surgen la idea del Centros de Recreacion, que tienen como finalidad brindar
a las familias varios servicios en un mismo lugar, para que no deban trasladarse de un lugar
a otro a fin de satisfacer sus necesidades, es por eso que estamos seguros la viabilidad del

proyecto.
1.2.JUSTIFICACION

1.2.1. Justificacion Tedrica
En el presente plan de negocios se realiza con el proposito de aportar con los
conocimientos adquiridos en la Carrera de Administracién de Empresas, que permita
sistematizar en este emprendimiento, ya que se va a aplicar los fundamentos teoéricos y

técnicas de investigacion en el area de planificacion, cultura empresarial, finanzas,



12.2.

1.2.3.

marketing y recursos humanos, considerando también los valores mas importantes que
debe tener en cuenta un emprendedor como: liderazgo, compromiso, educacion,

respeto, disciplina, adaptabilidad al cambio, perseverancia y toma de riesgo.

Justificacion Préactica
El presente trabajo de investigacion se basa en la necesidad de aplicar los conocimientos
adquiridos a lo largo de la formacion académica, llevandolos a la practica por medio de

la elaboracion de un plan de negocios.

El Emprendimiento para el Centro de Recreacién al servicio de la ciudad de Tarija,
incorpora los requerimientos técnicos y tedricos en diferentes areas organizativas de
acuerdo al estudio del entorno, investigacion de mercado, estructura organizacional,
evaluacion financiera, inversion, legales entre otros que permite la compresion integral

de la operacion.

Justificacion Social

Con este plan de negocio se busca la generacién de fuentes de empleo e incremento de
la riqueza social con los salarios de los empleados se traducen en poder adquisitivo y
capacidad de consumo de otros servicios, el pago de impuestos que permitira financiar
el gasto publico, mayor variedad de oferta de servicios y mayor libertad de eleccion de
otras opciones para los consumidores potenciales

Una vez puesta en practica el emprendimiento se busca facilitar la calidad de vida de
las familias tarijefias, haciéndole mas llevadera y cuidando de la salud fisica y mental,
ya que las personas hoy en dia, por el trabajo y ritmo de vida acelerado, el tiempo
limitado para buscar soluciones a sus problemas de salud fisico y mental, por esta razén,
el emprendimiento de un Centro de Recreacidn es muy importante, para tratar de ayudar

a las personas en la ciudad de Tarija.

1.3.Planteamiento Del Problema

La finalidad de cualquier emprendimiento es satisfacer una necesidad o resolver un

problema, que el producto o servicio sea innovador y que sea rentable, por tanto, es vital

contar con un mercado potencial que esté dispuesto a consumir el servicio que se ofertara

y finalmente que tenga rentabilidad para recuperar la inversion y cierta utilidad por los

riesgos que se asumira.



Es asi, que a través de una investigacion exploratoria destaca la falta de espacios de
recreacion al aire libre en toda la mancha urbana de la ciudad de Tarija, tras una encuesta
(ver anexo N°1), se pudo obtener informacion que un 85% de las personas acuden a estos
centros de recreacion y por lo menos cada 2 semanas con frecuencia asisten a estos lugares
con sus familias y amistades, pero estos centros no cumplen con el servicio que ellos
esperan y buscan nuevas opciones el cual tengan mas opciones de recreacion y variedades

de actividades.

El disefio del plan de negocios debe direccionarse en forma correcta de acuerdo a las
expectativas y sugerencias de los potenciales consumidores en cuanto a la oferta de
servicios, de tal manera que permita una interaccion entre el negocio y su entorno,
brindando a sus potenciales usuarios: disfrutar de la tranquilidad, relajacion, ejercicios

fisicos, descanso, liberarse del estrés, sentirse bien consigo mismo y salir de lo cotidiano.

1.3.1. Identificacion De Las Necesidades A Satisfacer
Segun Philip Kotler (2005), “define la satisfaccion del cliente como el nivel del estado
de animo de una persona que resulta de comparar el rendimiento percibido de un

producto o servicio con sus expectativas.

El centro recreacional se convertira en la mejor opcién de esparcimiento y recreacion a
todos los clientes para cualquier evento u ocasion por su servicio, atencién calidez y
familiaridad con que se le brindara cada uno de los servicios, ademas contara con los

beneficios de:

Variedad

Actividades al aire libre

Comodidad

Economia

Primero el cliente

1.3.2. Formulacion Del Problema
¢Cuél es la viabilidad y factibilidad de emprender un centro de recreacién en la ciudad

de Tarija Provincia Cercado?



1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General
Desarrollar un plan de negocio que sea factible y viable en términos de mercado,

operativo y financiero, para una empresa de servicios de recreacion familiar.
1.4.2. Objetivos Especifico

« Analizar el macro entorno a través de la herramienta de diagnéstico PESTA que
contribuird identificar con los elementos del entorno en el que opera la empresa.

« Analizar el micro entorno a través de las 5 fuerzas de Porter para proporcionar un marco
de reflexion estratégica.

« Realizar una investigacion de mercado de una encuesta estructurada que arroje datos
estadisticos que determinen el indice humano que se beneficiaria con la creacion de este
proyecto el cual cumpliria con las necesidades que la comunidad requiere.

« Realizar una Investigacion de Mercados identificando una muestra y aplicando una
encuesta a la misma

« Diseflar un planeamiento estratégico para la implementacién de este modelo de
negocio.

« Organizar la estructura del centro integral recreativo a través de herramientas como el
DOFA, que permitan determinar una situacion real del centro integral recreativo e
identificar entidades con las cuales se logre un apoyo para la implementacién del
mismo, teniendo en cuenta los aspectos legales y costos administrativos

« Diseflar una estrategia de marketing adecuada, con el fin de que el nuevo servicio
ofrecido se posicione en la mente de los consumidores y se convierta en un servicio
competitivo y exitoso

« Definir y disefiar los procesos operativos que se ejecutaran en el negocio.

« Evaluar financieramente el negocio propuesto, analizando su factibilidad, riesgo y
retornos sobre la inversion con la evaluacion de variables como TIR, VAN y Punto de

equilibrio
1.5.MARCO METODOLOGICO

15.1. Enfoque De La Investigacion
El presente estudio sera realizado bajo los esquemas de una investigacion mixta, es

decir que sera tanto cualitativa, en términos de los anélisis de los escenarios



propuestos y el mercado, asi como cuantitativa, debido a la tabulacion de los resultados del

estudio de mercado y los analisis financieros pertinentes.
1.5.2. Disefio De La Investigacion

Investigacion Exploratoria

Primeramente, se realizd una investigacion exploratoria recopilando informacion
preliminar. El objetivo de la investigacion exploratoria es explorar o examinar un
problema o situacion para brindar conocimiento y comprension para que nos
proporcione una mejor comprension del problema que se plantea (Malhotra, 2008), para
este tipo de investigacién se tomé en cuenta fuentes de informacion de datos secundaria
como ser libros, sitios web, articulos de revistas y tesis relacionados con el tema a
investigar para obtener informacidn sobre la probabilidad de llevar a cabo la creacion
de un negocio de recreacion, de tal manera que nos permita determinar si la

investigacion se realizara a las familias o personas en general.

Investigacion Descriptiva

El principal objetivo de la investigacidn descriptiva es describir algo, por lo regular las
caracteristicas o funciones del mercado (Malhotra, 2008). Para el trabajo de campo, se
utiliza la investigacion descriptiva a través del método de encuestas con preguntas
estructuradas de acuerdo a los objetivos planteados, para obtener datos confiables para

el emprendimiento.

En base a los datos secundarios se realizard un analisis del macro y micro entorno donde
se identificara las fortalezas y debilidades del sector, y amenazas y oportunidades del

entorno para llevar a cabo el emprendimiento
1.6. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

1.6.1. Entrevistas
Es una técnica orientada a obtener informacion de forma oral y personalizada sobre
acontecimientos vividos o aspectos subjetivos se los informantes en relacion a la
situacién que se esta estudiando por cual se realizaran las entrevistas a los encargados
de la salud publica con respecto a las enfermedades mas prevalentes de la ciudad de

Tarija, que tenga que ver con salud fisica y mental (INTRAID, SEDES), teniendo



1.6.2.

como accesorios una libreta de notas y una grabadora, esta informacién sera analizada

y clasificada

Encuestas

Es una técnica de recopilacion de informacion, que consiste en un cuestionario
estructurado, que se realizara a una determinada muestra de la poblacién y estarad
disefiado para obtener informacién especifica respecto a su comportamiento,
intenciones de compra, actitudes y su estilo de vida; para asi poder conocer la

percepcidn del potencial cliente con respecto a los servicios, gustos, preferencias, etc.

Esta investigacion permite tener una nocién més clara de las necesidades, gustos,
preferencias y necesidades de los posibles clientes, para la definicion de los satisfactores

de acuerdo a los resultados alcanzados

1.7.FUENTES DE INFORMACION

1.7.1.

Fuentes Primarias

Estos datos primarios seran obtenidos mediante la realizacion de encuestas y entrevistas
las mismas que siguen una estructura y recomendaciones obtenidos de los libros
consultados, guardando tal prolijidad en la formulacién de la encuesta se espera llevar
a cabo un estudio detallado y sistematico del tema en cuestion, la consecuencia de esto
es llegar a tener datos representativos y fiables para la toma de decisiones, Ademas, con

las encuestas pretendemos:

e Describir las caracteristicas de grupos pertinentes, como: o clientes o
competencia directa e indirecta

e Establecer un perfil de los clientes potenciales.

e Calcular el porcentaje de unidades de una poblacion especifica que muestran
cierta conducta que puede ser favorablemente usada para desarrollar una
estrategia de marketing.

e Determinar la percepcién de las personas acerca de los servicios nuevos e
innovadores a ofertarse.

e Hacer predicciones especificas. Por ejemplo, ¢cuales seran las ventas al por

menor al arrancar con el proyecto?



1.7.2.

Fuentes Secundarias
Los datos secundarios, la informacion provendra de fuentes de diferente indole, y como
no podia ser de otra manera gozaran de una amplia trayectoria como también probada

veracidad y seriedad en sus publicaciones.

e Banco Nacional de Bolivia
e Instituto Nacional de Estadistica y Censos
e Informes del SEDES, INTRAID sobre la salud fisica y mental.

e Atrticulos relevantes sobre la importancia y beneficios de los centros de
relajacion y recreacion para las familias y personas.

e Tesis relacionadas con el tema de investigacion

1.8.ALCANCE DE LA INVESTIGACION

1.8.1.

1.8.2.

Alcance Temporal

El periodo de tiempo que contemplara el desarrollo del presente proyecto, inicia en el
primer semestre de la gestion 2021 y finalizara en el segundo semestre de la gestion
2021.

e Semestre 1/2021.
e Semestre 11/2021.

Alcance Geografico
El presente proyecto se basara exclusivamente en el area urbana de la

provincia Cercado, perteneciente a la ciudad de Tarija — Bolivia.

e Pais: Estado Plurinacional de Bolivia
e Ciudad: Tarija

e Provincia: Cercado
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2. ANALISIS DEL CONTEXTO 2.1.Anélisis
Del Entorno Mediato Del Negocio

2.1.1. Factor Politico-Legal
Al respecto podemos sefialar que en el pais, departamento y municipio el analisis del
factor politico comprende aquellas normas y politicas de orden legal establecidas por
organo de gobierno Nacional, Departamental y Local, siendo asi que la Constitucién
Politica Del Estado.

Factor Politico

El actual gobierno cuenta con un Plan Nacional de Desarrollo “Bolivia Digna,
Soberana, Productiva y Democratica para Vivir Bien”, implica la concepcion, politicas,
estrategias y programas del desarrollo del pais en todos los ambitos sectoriales y
territoriales. ElI Plan Nacional de Desarrollo busca la construccion de una nueva
sociedad y del Estado Plurinacional y comunitarios se encuentra orientado a conseguir

el vivir bien. Ello mediante la implementacion de cuatro estrategias nacionales:

> Estrategia Economica: Bolivia productiva basada en los sectores que

conforman la matriz productiva y los que coadyuvan a su funcionamiento.

> Estrategia Socio comunitaria: Bolivia digna incluye los sectores

distribuidores de factores y medios de produccion y servicios sociales.

» Estrategia de relacionamiento Internacional: Bolivia soberana, comprende
las relaciones economicas, politicas y culturales e incluye a los sectores

vinculados con el comercio e intercambio de bienes, servicios y capitales.

» Estrategias del poder social: Bolivia democratica, comprende a los sectores

que promueven el poder social territorialidad.

El objetivo dinamizador de las politicas gubernamentales esta dado por dinamizar la
economia interna de los actores economicos y brindar todas las condiciones necesarias

para dinamizar la economia del pais.
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2.1.2.

Factor Legal

En lo que se refiere a este factor nos permitira valorar el impacto de todo cambio legal
que pueda beneficiar o afectar a nuestro negocio. La Ley Departamental N°151 del
Fondo de Promocién Econémica Departamental de Tarija (FOPEDT), consiste en un
Fondo creado de Bs.20 millones de bolivianos iniciales, entregado en fideicomiso a una
entidad financiera regulada por la ASFI, recursos que son destinados para microcréditos
que incentivan la actividad econdémica, la produccion y competitividad de sus
beneficiarios, con tasas de interés "de fomento menores a las del mercado”, dice el
articulo segundo de la norma. El gobierno nacional con estas iniciativas busca respaldar
a un sector muy importante en la economia nacional, debido a que es el principal
generador de fuentes de trabajo. Esta ley favorece a emprendimientos al facilitar
creditos para adquirir los recursos necesarios de inversion que se puedan requerir para

poner en marcha las ideas de negocio, en nuestro caso un centro de relajacion

Factor Economico

A.PIB
El Producto Interno Bruto (PIB) present6 una contraccion del 11,11% en su
variacion acumulada al segundo Trimestre de 2020, debido a los efectos
directamente relacionados a la emergencia sanitaria provocada por la pandemia
del COVID-19 que afect6 a todas las economias del mundo. Las medidas
necesarias de confinamiento adoptadas para hacer frente al coronavirus y
resguardar la salud de la poblacion, afectaron el normal desenvolvimiento de las
actividades econdmicas, que tuvieron que paralizar o disminuir sus capacidades
productivas. Esta caida en la actividad econdmica es parte de un fenémeno global,
dado que todas las economias del mundo sufrieron efectos negativos en sus
niveles de produccion debido a la pandemia. Peru fue la economia que registra la
mayor caida acumulada en la regién, presentando una tasa negativa de 17,27%,
seguido por Argentina (- 35 12,55%), Bolivia (-11,11%), Colombia (-7,43%),
Chile (-7,08%), Uruguay (-5,99%) y Brasil (-5,90%). Es importante destacar que
los paises que decrecieron a una tasa menor estuvieron sujetos a cuarentenas

menos rigidas que la aplicada en nuestro pais
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Figura 1.Variacion Acumulada del PIB y Paises de la Region

VARIACION,ACUMULADA DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO DE BOLIVIA
Y PAISES DE LA REGION, AL SEGUNDO TRIMESTRE 2020
(En porcentaje)
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Fuente: Instituto de Estadistica y Banco Central de lo Paises

Figura 2. Perspectivas de Crecimiento de los Paises de América del Sur 2020
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Fuente: Instituto de Estadistica y Banco Central de lo Paises

Sin embargo segun algunas estimaciones de organizaciones internacionales demuestran
que Bolivia tendria un crecimiento de — 5.9 (Mundial, Crecimiento del PIB, 2020), de -
2.9 (FMI) y -3.0 (CEPAL). Como consecuencia dejaria al sector de la educacién con
menos recursos que en los afios anteriores y grandes falencias actuales en relacion a las

clases virtuales debido a que los colegios de secundaria no se adaptan



a la coyuntura actual y el gobierno no cuenta con los recursos para brindar mejores

condiciones a los estudiantes de secundaria.

Figura 3. Inflacion de Paises de América del Sur Mayo 2020

Inflacion de paises de América del Sur Mayo 2020!
(En porcentaje)
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Figura 4. Inflacién Observada y Proyectada IPM Enero 2020

Inflaciéon observada y proyectada IPM Enero de 2020
(tasa interanual, en porcentaje)
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Fuente: Bloomberg

La inflacién de Bolivia en el mes de mayo de 2020 es de 1.2. Sin embargo, debido a
la pandemia se estima que esta tendra una variacion de 3.8 hasta 2 generando como

15



consecuencia una devaluacién de la moneda nacional y provocando un crecimiento de
precios en todas las areas econdmicas y de servicio. Elevando el costo de la educacién
privada y mas aun siendo este sector el que mejor se esta adaptando a la situacién en la

que se cursan las clases.

Figura 5. Variacion Mensual e Incidencia del Indice de Precios al Consumidor, segin
Division, Febrero de 2021

BOLIVIA: VARIACION MENSUAL E INCIDENCIA DEL INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR,
SEGUN DIVISION, FEBRERO DE 2021
(Indice 2016=100, en porcentaje y puntos porcentuales)

INDICE
DIVISION PONDERACION (Base 2016=100) P\é:?:ﬂzm 'Nc:sac"‘
Enero Febrero
INDICE GENERAL 100,00 105,07 105,24 0,16 0,16
1 Alimentos y Bebidas No Alcohdlicas 27,06 10452 104,69 0,16 0,04
2 Bebidas Alcohdlicas y Tabaco 0,88 102,85 103,01 0,16 0,001
3 Prendas de Vestir y Calzados 7.56 96,28 96,22 0,06 0,004
4 Vivienda y Servicios Basicos 8,56 10535 105,36 0,01 0,001
5 Muebles, Bienes y Servicios Domésticos 6,08 103,94 104,22 027 0,02
76 Salud 3,55 11530 115,85 047 0,02
7 Transporte 9,07 105,72 105,36 0,34 0,03
8 Comunicaciones 543 9794 98,42 049 0,02
9 Recreacion y Cultura 6,22 101,76 102,07 0,30 0,02
10 Educacion 407 123,90 126,25 1,89 0,09
11 Alimentos y Bebidas Consumidos Fuera del Hogar 13,95 109,29 109,20 0,08 0,01
12 Bienes y Servicios Diversos 755 101,02 100,94 -0,08 0,01

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Los indices de precios demuestran una variacion en la educacion de 0.30 siendo el sector que
cuenta con una variacion representativa, demostrando que el sector de recreacion es un factor

que a pesar de la pandemia sigue teniendo importancia para la poblacién.

2.1.3. Factor Socio-Cultural
Bolivia es un pais que esta favorecido por presentar diferentes tipos de costumbres y
tradiciones dentro de su territorio, los cuales estan notoriamente identificados segun las
regiones o climas existente, es asi que Bolivia es un pais plurinacional y multiétnico, en
el cual una sociedad en particular rodeada de creencias valores y principios esenciales
que tienden a permanecer, los cuales se trasmiten de padre e hijo y con el trascurso del

tiempo se va fortaleciendo.



2.1.4.

Cabe mencionar que Tarija se caracteriza por ser un departamento donde se prospera la
amabilidad y compromiso adoptando costumbres y tradiciones, no solo en ambito socio
cultural sino también por los constantes cambios en lo politico, econdémico y
tecnoldgico, lo cual incentiva a que las empresas tarijefias mejoren para poder ofrecer
servicios de buena calidad y aumentar la demanda, porque el mercado cada vez es mas

exigente y competitivo.

La ciudad de Tarija al constituirse como un mercado atractivo se encuentra en
condiciones para la inversion de nuevos emprendimientos, tal es el caso de este servicio

de recreacion para los ciudadanos de la ciudad de tarijefia.

Factor Tecnoldgico

En la actualidad la tecnologia ha tenido una gran evolucién positiva a nivel mundial, su
desarrollo y aceleraciéon en sus avances ayuda a que las empresas tengan mejores
condiciones para poder enfrentarse a todas aquellas nuevas aperturas de competitividad
que su ponen que se les presentaran. Bolivia es un pais en desarrollo y si bien esta
atrasado en muchos aspectos, en el tema tecnolégico esta teniendo buenos avances. Al
parecer, Internet estd cambiando la vida de muchos y la llegada de los teléfonos méviles
inteligentes facilito la conexion a la red en muchas personas gque antes no tenian ese

servicio y en lugares que antes era impensable.

El centro recreativo y de relajacion constara con computadoras, tv, internet, teléfonos,
cocinas industriales, sistema de iluminacion y sonido, etc., esto ayudara a brindar un
mejor servicio a los clientes. Todos los equipos, productos, materiales y accesorios que
se utilizaran se encuentran disponibles en el pais esto es una ventaja para el negocio ya
gue pueden resolver cualquier inconveniente que se les presente rapidamente, ademas
ayuda a que no sea un impedimento lograr ser competitivos frente a otro negocio por la

facilidad que tiene de resolver los problemas aqui mismo en el pais.

Por otro parte tenemos las redes sociales Facebook, twitter, etc, por medio de estas los
negocios pueden crear un perfil y atreves de estos medios publicarse, también crear un
grupo de amigos para tenerlos informados de todos los eventos a realizar, tener
opiniones y sugerencias, mostrar fotos de las actividades, enviar invitaciones y hacer

reservaciones.
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2.15. Factor Ambiental

En la actualidad existen leyes y normas de proteccion al medio ambiente

implementadas en Bolivia como, por ejemplo:
Reglamentacion en materia de contaminacion hidrica

La presente disposicion legal reglamenta la ley del Medio Ambiente N.° 1333 del 27
de abril de 1992 En Bolivia en la actualidad cuenta con la ley del medio ambiente; la
cual tiene por objeto la proteccion al medio ambiente y los recursos naturales. Referente
a la prevencion y control de la contaminacién hidrica en el marco del desarrollo
sostenible. El presente reglamento se aplica a toda persona natural colectiva, publica o
privada, cuyas actividades industriales, comerciales agropecuarias, domesticas,
recreativas y otras, puedan causar contaminacion de cualquier recurso hidrico. En
cuanto a las normas municipales de proteccion y conservacion del medio ambiente se
exige para el funcionamiento de una empresa la ficha ambiental para el inicio de
cualquier actividad de una empresa que tenga que usar algin recurso renovable y no

renovable.
Ley N. 2 755 gestion integral de residuos (28 de octubre de 2015)

La presente Ley tiene por objeto establecer la politica general y el régimen juridico de
la Gestion Integral de Residuos en el Estado Plurinacional de Bolivia, priorizando la
prevencion para la reduccion de la generacion de residuos, su aprovechamiento y
disposicion final sanitaria y ambientalmente segura, en el marco de los derechos de la
Madre Tierra, asi como el derecho a la salud y a vivir en un ambiente sano y equilibrado.

Ley n°. 2029 servicios de agua potable y alcantarillado sanitario (29 octubre de 1999)

La presente Ley tiene por objeto establecer las normas que regulan la prestacion y
utilizacion de los Servicios de Agua Potable y Alcantarillado Sanitario y el marco
institucional que los rige, el procedimiento para otorgar Concesiones y Licencias para
la prestacion de los servicios, los derechos y obligaciones de los prestadores y usuarios,
el establecimiento de los principios para fijar los Precios, Tarifas, Tasas y Cuotas, asi

como la determinacion de infracciones y sanciones.
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Tabla 1. Evaluacion de impacto del analisis PESTA

ANALISIS PESTA EVALUACION
BAJO MEDIA ALTA

Factor Politico X

Factor Econdmico X

Factor Socio-Cultural X

Factor Tecnoldgico X

Factor Ambiental X

Elaboracion Propia

De acuerdo a la matriz de evaluacion de impacto del anélisis PESTA, que la situacion

del entorno mediato es adecuada para la implementacion de un centro de recreacion, la

cual se debe impulsar con diversas estrategias que nos permita amortizar los cambios

del entorno.

v

v

Factor Politico es alto debido a que hay normas, politicas y estrategias que
favorecen a los emprendedores de toda Bolivia.

Factor Econdmico es medio debido que el PIB no es muy alentadora debido a
la pandemia pero existen proyecciones alentadoras para este afio y los préximos
en cuanto a la inflacion se estima que habra una variacién que generara una
devaluacion de la moneda nacional y provocara un crecimiento de precios en
todas las areas econémicas y de servicio

Factor Socio-Cultural es alto debido que Tarija se caracteriza por ser un
departamento donde se prospera la amabilidad y compromiso adoptando
costumbres y tradiciones, lo cual incentiva a que las empresas tarijefias
mejoren para poder ofrecer servicios de buena calidad y aumentar la demanda
Factor Tecnoldgico es alto debido que en la actualidad la tecnologia ha tenido
una gran evolucion positiva a nivel mundial, su desarrollo y aceleracion en sus
avances ayuda a que las empresas tengan mejores condiciones para poder
enfrentarse a todas aquellas nuevas aperturas de competitividad que su ponen

que se les presentaran
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v Factor Ambiental es media debido a que existen muchas normas y leyes a

favor del medio ambiente que se deben tener en cuenta para no ser sancionado

2.2.Analisis Del Entorno Inmediato Del Negocio
Cualquier actividad empresarial se encuentra determinada por su entorno, el cual incide
directamente en el desarrollo de estrategias. En el micro entorno es importante realizar un
analisis de las cinco fuerzas de Michael Porter, que determinan la intensidad de

competencia y rivalidad en una empresa, que son:

Figura 6. Las 5 Fuerzas de PORTER

AMENAZA DE 1

ENTRADA

~ 3

P wmm
PODER f\ PODER
DE NEGOCIACION L DE NEGOCIACION
RIVALIDAD ENTRE

EMPRESAS EXISTENTES

\ J

AMENAZA DE
SUSTITUCION

SUSTITUTOS
POSIBLES

Elaboracion propia

2.2.1. Entrada de nuevos competidores
Se refiere a la posibilidad de que empresas nuevas entren en una industria particular sin
gran dificultad, lo que aumenta la intensidad de la competencia entre las empresas. Es
por ello que es de vital importancia que se creen las barreras de entrada, pues se

dificultara el acceso de nueva competencia.

Cada vez hay mas centros de recreacion, pero no tienen acceso al equipamiento de

ultima generacion, no pueden apoyarse en una marca reconocida y, en ocasiones,
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2.2.2.

2.2.3.

descuidan factores fundamentales como la higiene, el mobiliario de calidad, el manejo

de costos y la capacitacion del personal para la atencion al cliente.

Los centros requieren de infraestructuras cada vez mas amplios y adecuados para la
comodidad de los clientes ya que incide directamente en la satisfaccion de los mismaos,
por ello los actuales actores dentro del mercado enfocan gran parte de sus esfuerzos en

contar con ambientes agradables y de facil acceso.

Rivalidad Entre Competidores
Por observacion directa, se concluye que la intensidad de la rivalidad de los
competidores es alta. Este andlisis deriva de las estrategias que toman los actuales

competidores del mercado:

Con el fin de atraer mas clientes la mayoria de los centros de recreacion reducen el
precio de su servicio y en muchos casos realizan promociones constantes, causando asi,
un incremento en el presupuesto de publicidad. A pesar de los esfuerzos descritos
anteriormente, los clientes mantienen la posibilidad de cambiar de empresa por la

similitud de servicios entre uno y otro competidor.

Los centros de recreacion requieren de infraestructuras cada vez més amplios y
adecuados para la comodidad de los clientes ya que incide directamente en la
satisfaccion de los mismos, por ello los actuales actores dentro del mercado enfocan

gran parte de sus esfuerzos en contar con ambientes agradables y de facil acceso.

Productos Sustitutos

Los servicios sustitutos de aquellas empresas que producen este servicio de recreaciones
idénticas a la nuestra, en el mercado local existen algunas ofertas turisticas que podrian
incidir en la demanda del servicio, como la oferta de las agencias de turismo que ofrecen
paquetes de turismo aventura, cabafas y planes hoteleros que ofrecen diversos planes

de descanso y recreacion.

Los sustitos mas importantes considerando el beneficio buscado por los clientes son:

e Restaurantes fuera de la e Spa
ciudad e Gimnasio
e Saunas e Piscinas
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2.2.4.

2.2.5.

Poder De Negociacion De Los Proveedores

Nuestro negocio no es autosuficiente por lo que necesitamos de otras empresas que
nos suministre las materias primas y que cumplan con nuestras exigencias. Por lo que
se busca tener relaciones solidas y consolidadas con los mismos, ya que son
fundamentales en el desarrollo del negocio para brindar un servicio de calidad y

garantizar satisfaccion.

Los proveedores que se buscara seran comercializadores del mercado regional, para
tener una relacién mas estrecha con las mismas y de esta manera nos logren brindar
productos de calidad y en el tiempo requerido, para no tener infortunios y que afecten

al servicio prestado.

Poder De Negociacién De Los Clientes
Debido a que los servicios seran variados y estaran dirigidos a todo tipo de necesidades,
estos pretenderdn satisfacer las necesidades de los clientes, ofreciendo una buena

calidad con una atencion especializada para poder obtener lealtad de los mismos.

Los servicios que se ofertaran al mercado puede ser utilizado por todos en general, pero
nuestros potenciales clientes son las personas que mas se dedican al trabajo, deporte, es
decir que estan sometidos a mucho estrés y necesitan de un relajamiento en su cuerpo.
Las personas con dichas caracteristicas comprenden la edad de 20 afios adelante, ya que
muchos estudian y otros se dedican al trabajo completo, y esto requiere de esfuerzo
tanto mental como fisico, ademés de que muchos a esta edad incluso ya tienen
responsabilidades familiares, es por eso que se tomd como mercado potencial a hombres

y mujeres de 20 afios en adelante.

El poder de negociacion seria a nivel medio de manera individual ya que se realizard
promociones en fechas importantes, descuento por la fidelidad del cliente, y en caso de
instituciones ya sean empresas 0 asociaciones deportivas en la cual se llegara a un buen

acuerdo que beneficien a ambas partes y estén satisfecho por el servicio brindado.

Hay que tomar en cuenta que los precios deben ser accesibles para captar clientes y el

servicio de calidad para poder fidelizarlo
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Tabla 2. Evaluacion de impacto del analisis de las 5 fuerzas de PORTER

LAS 5 FUERZAS DE PORTER EVALUACION

ALTA MEDIA BAJA
Amenaza de nuevos competidores X
Rivalidad entre competidores X
Productos sustitutos X
Poder de negociacién de los proveedores X
Poder de negociacion de los clientes X

Elaboracién Propia

De acuerdo a la matriz de evaluacion de las cinco fuerzas de Porter, analizamos que la situacion

del mercado es adecuada para la implementacion de un centro de recreacion, la cual se debe

impulsar con diversas estrategias de diferenciacion e innovacion para el éxito del mismo.

v

La amenaza de nuevos competidores es relativamente medio por que cualquier persona
no ofrece o ingresa a este mercado.

La rivalidad entre competidores existente es relativamente media por lo que
constantemente luchan por una posicion utilizando tacticas como competencia de
precios promociones, batallas publicitarias, etc.

La amenaza de productos sustitutos es relativamente alta por los diferentes lugares
donde uno puede tener un momento de esparcimiento como ser: gimnasios, piscinas,
spa, saunas, etc.

El poder de negociacion de los proveedores es relativamente baja ya que tiene una
amplia oferta de insumos y suficiente oferta en equipos relacionados con el rubro del
negocio.

El poder de la negociacion de los clientes tiene una rentabilidad media por las
diferentes promociones que ofrecen la competencia y el cliente asede con facilidad a

estas promociones.
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CAPITULO
11

INVESTIGACION DE MERCADOS
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3.

INTRODUCCION

El estudio de mercado permitira obtener informacion que nos ayude para enfrentar las
condiciones del mercado y del consumidor. Este estudio determinara la demanda que debe
ser atendida dentro del area en la cual se va ofrecer el servicio, y el nivel de aceptacion por

parte de los consumidores.

La informacion recopilada permitira definir el perfil del consumidor, conocer las
necesidades, identificar las disposiciones para asumir los precios que se establezcan y de la
misma forma conocer cuales son los gustos, preferencias y comportamiento por parte del
consumidor, de tal manera que pueda disefiar una estrategia de mercado que impulse el

desarrollo de este emprendimiento.

El proposito del analisis es conocer si existe oportunidad de aplicar el plan, es decir si,
existira consumidores efectivos y potenciales que sustentan el negocio en el futuro en la

ciudad de Tarija.

Se pretende identificar el grado de satisfaccion del servicio de las personas que acuden y
aceptan el un nuevo centro de recreacion, la frecuencia de asistencia, ubicacion idonea del
establecimiento, aspectos que le darian valor agregado al servicio y medios de

comunicacion idéneos para llegar al cliente

3.1. Planteamiento Del Problema

En la ciudad de Tarija siendo un lugar atractivo, acogedor y agradable la falta de oferta de
centros de esparcimiento genera que las personas se vean obligadas a salir de la ciudad para

conseguir un Centro de Recreacion que cuente con piscina, areas verdes, restaurant, etc.

Al no existir un Centro Recreacional que se encuentre dentro de la ciudad se esta perdiendo
la oportunidad de ofrecer fuentes de trabajo para los tarijefios, ademas, es necesario recalcar
que la falta de centros de esparcimiento genera menos alternativas de ocio, siendo éste un
factor importante a cubrir en la vida de las personas es vital que el ser humano cuente con

espacios para despejarse de las labores rutinarias

Mediante un analisis a los que toman decisiones, mediante el cual se pudo definir la
situacion que abarca para la incorporacion de este negocio en el mercado actual y también

el segmento al que ira dirigida, ademas de identificar que se esta realizando, en cuanto a
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la identificacion y solucién de problemas y oportunidades de marketing. Este analisis

permitird entender las posibilidades y limitaciones de la investigacion.

Posteriormente se realizaron una encuesta, con el propdsito de ayudar a definir el problema
de investigacién y ayudar también a conocer los aspectos mas relevantes a los que el Centro
de Recreacion debera tomar consideracion de acuerdo al sector en el que se desenvuelve

sus actividades.

Asimismo se realiz6 el analisis de datos secundarios, siendo un paso esencial en el proceso
de la definicion del problema; estos son datos que estan publicados con propositos

diferentes de las necesidades especificas de la investigacion que se esta desarrollando.

Luego de desarrollar maltiples analisis se puede definir tanto los problemas de decision

gerencial, como el problema de investigacion de mercados.

3.1.1. Problema de decisidn gerencial
¢Sera rentable y sostenible en el tiempo la implementacion de un centro de relajacion y

recreacion en la ciudad de Tarija?

3.1.2. Problema de investigacion de mercado
¢Cuéles son los gustos, preferencias, factores y atributos de los clientes y sus

intenciones de adquirir los servicios del centro de relajacion y recreacion?
3.2. Objetivos De La Investigacién De Mercado

3.2.1. Objetivo general
Determinar los atributos mas valorados y el nivel de demanda para una nueva centro

de relajacion y entretenimiento

3.2.2. Objetivo especifico
o ldentificar la cantidad de demanda y las caracteristicas requeridas, cuando se
brinda un servicio de este tipo.
o ldentificar los gustos y preferencias de nuestro mercado objetivo.
e Establecer el precio promedio que los clientes estarian dispuestos a pagar por

el servicio.
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e Demostrar si los clientes tienen el conocimiento necesario, sobre los
beneficios que tienen nuestros servicios.
o Identificar los medios de comunicacion mas utilizados, para determinar el

contacto que se tendré con los clientes.

3.3.Disefio De La Investigacion
Un disefio de investigacion es una estructura o plano para realizar un proyecto de
investigacion de mercados. Los disefios de investigacion en general se pueden clasificar

en exploratorio y conclusivo.

Se empez6 con una investigacion Exploratoria para proporcionar conocimiento acerca

del problema de investigacion mencionado.

Se continud, para complementar la informacion, con una investigacion Concluyente
Descriptiva para describir las caracteristicas o funciones del mercado, ademas de poder
conocer mas a la poblacidn sujeta a estudio, la cual contribuya a resolver el problema

de investigacion planeado.
3.3.1. Tipo de investigacion

3.3.1.1.  Investigacion exploratoria
Este método de investigacién se la utiliza desde el inicio del trabajo con la
finalidad de obtener informacion de tipo cualitativa, es el primer paso para la
recoleccion de datos para poder definir el problema. El proposito es de conocer
mas sobre la investigacién de mercado, mas apropiados en la primera etapa del

proceso de toma de decisiones para la empresa.

3.3.1.2. Investigacion descriptiva
Una investigacion descriptiva por lo general es mas formal y estructurada, la
cual se basa en la obtencidn de datos de carécter cuantitativo, en nuestro trabajo
utilizaremos el disefio de estudio transversal, a través de una muestra
representativa individual, es decir se extrae una sola muestra de entrevistados de
la poblacién, para lo cual se utilizara el método de la encuesta personal, con el
proposito de , cuantificar y analizar las diversas variables de interés, y descubrir
las caracteristicas relevantes del mercado de consumidores dentro del sector de

servicios de un centro de relajacion y recreacion
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

a)

b)

Cuestionario
El cuestionario consta de una serie de preguntas, estructuradas de la forma que, al
aplicarse a una muestra poblacional seleccionada, permita la obtencidén de

informacion especifica de los participantes.

Encuestas

La técnica de encuesta se utiliza para obtener informacion, se basa en el
interrogatorio de los individuos a quienes se les plantea una variedad de preguntas
con respecto a su comportamiento, intenciones actitudes, conocimiento,
motivaciones, asi como caracteristicas demograficas y de su estilo de vida. Estas
preguntas se pueden hacer verbalmente, por escrito, mediante una computadora y

las respuestas se pueden obtener en cualquiera de esas formas.

Para la presente investigacion de mercados, se utiliza una encuesta de tipo escrita

compuesta por un cuestionario

3.5.Fuentes de informacion

3.5.1. Fuentes primarias

La informacion se constituye como precisa y confiable, esta informacion nos
permitird conocer ciertos comportamientos actitudes del cliente potencial y nos
ayudara a resolver el problema de investigacion. Para lo cual se realiza una
encuesta dirigida a la poblacion de Tarija, en especifico en la mancha urbana de

la ciudad.

3.5.2. Fuentes secundarias

Al referirnos a este tipo de informacion, es la que ya existe en algun lugar y no
es especifica del tema que se trata. Esta informacion es economica, facil y rapida
de obtener, pero muchas veces no responde de manera concreta a las preguntas

que se quiere averiguar o simplemente no existe, la cual se la obtendra mediante:

e Libros
e Uso del internet
e Datos del INE
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3.6.Prueba piloto
Se realizd una encuesta piloto previa dirigida a 10 personas, elegidas por azar. A
través de la misma se determind el nimero de encuestados finales y se corrigieron

errores para la encuesta final.

3.7.Poblacién De Muestra
En la investigacion de mercados, uno de los aspectos de mas importancia y relevancia
es el disefio de la muestra, pues de este dependen directamente todos los resultados a
obtener y por ello es necesario incluirlo al momento de tomar las decisiones del

proyecto.

La determinacién del nimero total de personas a encuestar se calculé en forma
probabilistica, basandonos en un nivel de error, un nivel de confianza definidos

previamente.

Uno de los aspectos més importantes para la recopilacion de datos determinacion de la
poblacion y el tamafio de muestra, pues de estas dependera la estimacion de la

informacion al mercado meta donde se quiere ingresar.

La poblacién objeto de estudio corresponde a las familias del municipio de Tarija de la
provincia Cercado, se incluye a las familias del area urbana; se considerd todos los
niveles de ingreso econdmico; es decir, familias con ingresos bajos, medios y altos. Para
conocer el nimero total de familias que conforman la poblacion objetivo, se recurrio a
la oficina del Instituto Nacional de Estadistica (INE) de la ciudad de Tarija, donde
fueron proporcionados los datos proyectados del nimero de familias a la gestion 2019,
basado en el censo de la gestion 2012, obteniendo un total de 55.229 familias del area

urbana del municipio de Tarija de la provincia Cercado

3.8. 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 aplicacion y permitiran la
determinacién del tamafio de la muestra a utilizar. La nomenclatura y la formula es la

siguiente:



NOMENCLATURA

n=Poblacion sujeta a estudio (muestra)

N=Poblacidn total

p= Probabilidad de éxito

g= Probabilidad de fracaso

Z= Valor normal segun el nivel de confianza (intervalo de confianza)
e= Margen de error permitido

CALCULO DE LA MUESTRA

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 consider6 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 calculo de la muestra:
Datos

n=?

N= 55.229 familias

p= 80%=0.8

4=20%=0.2
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Z=1.96

e=5%=0.05

n=244.77 =245

La Encuesta
El total de encuestados fue de 245 familias, para lo cual se aplic el método de muestreo
por conveniencia entre toda la poblacién objetivo, para lo cual se disefid la encuesta en

funcién al problema de investigacion de mercados.

El Cuestionario
El cuestionario se estructurd en funcién a los objetivos de la investigacion, se realizo
por medio del Formulario Google Drive; dicho cuestionario cuenta con 12 preguntas,

las cuales fueron redactadas de manera simple y clara para su facil comprension.

Recopilacion De Datos

Para la recopilacion de datos, ésta necesariamente se tuvo que realizar de manera
presencial, debido a que, la mejor manera de encontrar a las familias es en su mismo
domicilio, es por ello que, tomando las medidas de bioseguridad necesarias tales como
uso de barbijo, gafas, alcohol en gel y traje de bioseguridad, se recorrid distintos barrios
del area urbana del municipio de Tarija, yendo puerta por puerta realizando al
encuestado las preguntas previamente estructuradas, las respuestas proporcionadas
fueron cargadas de manera directa en el formulario de Google Drive para su
computarizacion automatica de igual manera alguna se envid el link del formulario por

redes sociales.
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3.9.PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS
A continuacion, se presentamos los resultados obtenidos de la encuesta aplicada a

nuestra poblacion objetivo, la tabulacion de dichos resultados se realiz6 mediante el

programa EXCEL.
Figura 7. Genero
genero
Mujer
42,4% 104 (42,4%)

Hombre
57,6%

Elaboracion Propia
Del total de las personas encuestadas 141 fueron de sexo masculino, esto representa el

57,6%, 104 personas fueron de sexo femenino representando el 42,4% de la poblacion

encuestada.

Figura 8. Edad

edad

150

100

50

07

\‘5"}9

Elaboracion Propia
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Dentro del grupo de los encuestados se puede observar que la mayoria de los que

contestaron la encuesta se encuentran en los rangos de edad que van desde los 18-29 y

30-44, sumados ambos representan el 217 personas de la muestra con un porcentaje del

88,5 %, lo que indica que nuestra demanda potencial si se encuentra en estos rangos.

Figura 9. ¢ Actualmente visito algin centro de recreacion en la ciudad de Tarija?

JActualmente visito algun centro de recreacion en la ciudad de
Tarija?

® Si @ Mo

Elaboracion Propia

En cuanto a la visita a un centro de recreacion se refiere un 79,2% que si ha visitado
algunos centros de recreacion y un 20,8% no ha visitado. Del total de la muestra

representativa, 194 afirmaron que si visitan a centros de recreacion.

Figura 10. ;Cual es el proposito de acudir a un centro de recreaciéon?

Titulo del grafico

B muy importante M poco importante M importante

m algo sin importancia = sin importancia

173
148

entretenimiento relajacién convivir

Elaboracion Propia
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En esta pregunta cuestionamos a la poblacion sobre cuéles son sus prop6sitos que
considerarian al adquirir el servicio por lo que un 70,6% de la poblacion asiste por el
entretenimiento, un 67% por relajacion y un 60% por convivir, lo cual un promedio de

66% de las personas encuestadas asistirian por las tres razones a un centro de

entretenimiento.

Figura 11. ;{Con que frecuencia visita usted lugares recreativos y de entretenimiento?

¢Con que frecuencia visita usted lugares recreativos y de
entretenimiento?

107 (43,7%)

® cada15dias @ cadafinde semana unavez al mes

Elaboracion Propia

El 52,2% de los encuestados afirman que visitan lugares recreativos y de
entretenimiento los cada 15 dias, seguido por un 43,7% una vez al mes y un 4.1% cada
fin de semana, lo cual indica que podria ser beneficioso si se logra captar el interés del

nuevo centro de recreacion.
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Figura 12. ;A través de qué medios llega a conocer estos centros de recreacion?

A través de qué medios llega a conocer estos centros de
recreacion?
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Elaboracion Propia

En cuanto a la informacion que buscan las personas para acudir a un centro de
recreacion son 117 personas que utilizan las redes sociales representando el 47.80% de
la poblacion encuestada, el 40% toma recomendaciones de amigos y el 12,2%

recomendadas por familiares.

Figura 13. ;Qué le parece la apertura de un nuevo centro de recreacion dentro de la
ciudad de Tarija, que ofrezca lo servicios de; canchas deportivas, piscina, sauna, spa,
cabafias, karaoke, salas de juego y guarderia?

4 Qué le parece a apertura de un nuevo centro de recreacion dentro de |a ciudad de Tarija, que ofrezca lo semvicios de; canchas deportivas, piscina, sauna, spa,
cabafias, karaoke, salas de jusgoy guarderia?
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[ ;Quéle parece la apertura de un nuevo centro de recreacion dentro de la ciudad de Tarjja, que offezca lo senvicios de; canchas deportivas, pistina, sauna,

Elaboracion Propia
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De las 245 personas encuestadas un 59,18% les parece muy atractivo el nuevo centro
de recreacion en la ciudad de Tarija, también un 24% les parece algo atractivo, un 14%
les parece atractivo y un 2% les parece algo atractivo, dando a conocer que la poblacién

Si asistiria a este nuevo centro de recreacion.

Figura 14. ;Qué valora mas al utilizar el servicio de un centro de recreacion?
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Elaboracion Propia

En esta pregunta cuestionamos a la poblacion sobre que valora més al utilizar el servicio
por lo que en primer lugar seria la buena atencion al cliente, en segundo lugar, la
ubicacion del centro, en tercer lugar la calidad de servicio y por Gltimo el precio del

centro de recreacion.

Figura 15. ¢ Con quienes le gustaria asistir a este centro de recreacion?

éCon quienes le gustaria asistir a este
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Elaboracion Propia



Las personas al asistir a un centro de recreacion prefieren ir junto con sus amistades

representando un 78,4%, el 64,9% prefiere ir con sus familiares, el 44,5% prefiere ir

con su pareja y el 6,5% prefiere ir solo/a.

Figura 16. ¢ En general cuanto estaria dispuesto a gastar por adquirir este servicio?

¢ En general cuanto estaria dispuesto a gastar por adquirir este
servicio?
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¢En general cuanto estaria dispuesto a gastar por adquirir este semvicio?

Elaboracion Propia

Del 100% de las personas encuestadas el 53,5% estaria dispuesto a pagar un precio
entre 35 a 39 Bs, un 36,7% pagaria de 40 a 44 Bs, un 7,8% pagaria de 45 a 49 Bs y un

2% estaria dispuesto a pagar mas de 49 Bs.

Figura 17. ;Qué dia(s) de la semana usted preferiria para asistir al centro?
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Elaboracion Propia
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Los dias més atractivos para asistir a un centro de recreacion son los domingos con 94.3%,
sabados con un 92,7% y viernes con un 63.7%.

Figura 18. ¢ Cual es su ingreso familiar promedio mensual?

¢Cual es su ingreso familiar promedio mensual?
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Elaboracién Propia

El ingreso familiar promedio de la mayoria de las familias encuestadas son entre 1001
y 2000 bolivianos con un 37,1%, pero también un 36,7% son entre 2001 y 3000 Bs, lo
gue nos muestra que estas familias cuentan con los ingresos suficientes para utilizar

nuestros servicios.

3.10. Conclusiones de la investigacion de mercados
Después de haber obtenido resultados mediante la tabulacion e interpretacion
con respecto a las preguntas de la encuesta llegamos a las siguientes

conclusiones:

e Mediante la encuesta realizada se pudo constatar que los dias mas
atractivos para visitar un centro de recreacion son viernes, sabado y

domingo.

e Encuanto en la edad y el propdsito de asistir al centro de recreacion segun
la encuesta se pudo determinar que las personas entre 18-29 afios
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asisten con el proposito entretenimiento, relajacion y convivir

representando con un promedio del 66%.

En cuanto a las personas que asisten a un centro de recreacion prefieren ir
junto con sus amistades representando un 78,4%, el 64,9% prefiere ir con

sus familiares, el 44,5% prefiere ir con su parejay el 6,5% prefiere ir solo/a.

En cuanto a las medias de comunicacion mas utilizados, a la hora de
informarse de los servicios de recreacion utilizan las redes sociales con méas

frecuencia.

A las personas encuestadas sobre que valora mas al utilizar el servicio, por
lo que prefieren en primer lugar es la buena atencién al cliente, en segundo
lugar, la ubicacién del centro, en tercer lugar la calidad de servicio y por

altimo el precio del centro de recreacion.

En cuanto a la implementacion del servicio del centro de recreacion existe
una actitud favorable con un 85%, dato que se obtuvo por medio del estrato
a quien fue dirigida la encuesta, les parece una buena opcién de nuevo

centro recreacional en Tarija.

Dentro del anélisis que se hizo de la encuesta se determiné que el precio
que la mayoria de los encuestados estarian dispuestos a pagar es entre 35 a
39 Bs bolivianos que se debe tomar en cuenta en el analisis financiero de

la empresa.
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4. PLAN DE MARKETING
Para ofrecer nuestros servicios de una manera diferente, es importante establecer un plan
de marketing, lo cual nos ayudara en la optimizacion del servicio ofrecido por el Centro
Recreacional. El plan establecido nos facilitara a conseguir el mayor nimero de clientes,
haciendo un enfoque a las caracteristicas del negocio, por medio de ello poder alcanzar
mayores ingresos por la venta del servicio, buscando de esa forma la satisfaccion, mediante

la calidad, precio y atencion brindada.

Dentro de este plan se realizara una Mezcla comercial o también llamado Marketing Mix

con respecto a nuestro negocio.
4.1.0bjetivos De Marketing

4.1.1. Obijetivo General
Disefar estrategias de marketing adecuadas para lograr posicionar en el mercado al
nuevo Centro Recreacional como la mejor opcién de entretenimiento y diversion en el

Departamento de Tarija Provincia Cercado.

4.1.2. Objetivos especificos.
e Establecer estrategias de diferenciacion en cuanto al servicio y de atencion al

cliente.

e Establecer una estrategia de promocién a través de canales tradicionales y
digitales para captacion de nuevos clientes

e Definir precios acorde a la investigacion de mercado realizado a través de una
encuesta hacia la poblacion

e Crear una estrategia de venta directa para optimizar el embudo de conversion
4.1.3. Estrategia de marketing y ventas

e Aprovechar el “boca a boca” o (“tweet a tweet”) en beneficio del Centro de
Recreacion ESPLAI

e Apostar por el Marketing de Fidelizacion utilizando técnicas y recursos para que
los clientes estén contentos con el servicio

e Realizar Patrocinios para eventos deportivos y recreativos

e Realizar marketing a través de influencers

4.2.Segmentacion Del Mercado

Para el presente plan de negocios se determiné como mercado meta a las familias del
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municipio de Tarija.

4.2.1. Segmentacion Geografica
El segmento geogréafico del presente plan de negocios, corresponde a 2 tipos de

arquetipos los cuales son:

e JOvenes de 18 a 25 afios del municipiode Tarija, provincia Cercado del
departamento de Tarija del pais de Bolivia.
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e Familias del municipio de Tarija, provincia Cercado del departamento de

Tarija del pais de Bolivia.

Tabla 3. Segmentacion geogréafica

SEGMENTACION GEOGRAFICA
Pais Bolivia
Departamento Tarija
Provincia Cercado
Municipio Tarija

Area Urbana

4.3. Marketing Mix

El marketing mix es uno de los conceptos claves dentro de la mercadotecnia y por lo mismo

esta necesita de un analisis, por lo tanto nuestra empresa influye de manera directa en el

comportamiento del cliente a través de ello.

Esta mezcla comercial estd conformada por las llamadas “cuatro pes”, las cuales significan:

Producto, Precio, Plaza y Promocion, que actan de manera coordinada.

Asi mismo, cada una de estas divisiones esta compuesta por las variables de mercadotecnia

que analizard y desarrollara el servicio del Centro Recreacional.

e El producto: es el bien o servicio que se ofrece.

e El precio: es lo que se paga por el servicio.

e Laplaza: sera las instalaciones donde se ofreceré el servicio.

e Lapromocién: son las actividades que nuestra empresa realizara para hacer

conocer el servicio que brindard.

4.3.1. Producto-Servicio

Para Kotler y Armstrong “El producto es cualquier cosa que se puede ofrecer a un

mercado para su atencidn, adquisicion, uso 0 consumo y que podria satisfacer un deseo

0 una necesidad”
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El servicio que se ofertara sera Unico en la ciudad de Tarija, ya que la mercadotecnia
radica en las necesidades humanas, este emprendimiento satisfara a las personas en el
sentido de que incrementara su autoestima, sus habilidades, destrezas fisicas, y sea una

experiencia relajante desestresante y divertida.

Dentro este contexto para poder lograr uno de nuestros objetivos es posicionarse en la
mente del consumidor la marca de la empresa; es ofrecer un servicio de calidad

satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes.

Ademas, se contard con un personal altamente capacitado y responsable para el buen

desempefio de nuestro servicio.

La prestacion de este servicio consiste en la exclusividad y originalidad de nuestras
instalaciones, permitiéndonos a su vez crear un ambiente de confianza, fidelidad y

agradable para nuestros clientes.

Se cree que la implantacion de este nuevo Centro Recreacional sera de gran beneficio

para la ciudad de Tarija ya que generara fuentes de empleos

43.2. Marca

Centro de Recreacion “ESPLAI”
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Slogan

“EL SIGNIFICADO DE LA VIDA”

4.3.3. Logotipo Para La Empresa

ESPLAI

El significado de la vida

Fuente: elaboracion propia

El logotipo es simple pero llamativo representa la identidad de los servicios que se va ofrecer

y también con colores el cual representan los siguientes significados.

e Rojo.- Es el color de nivel de energia que se desea transmitir, provocando
automaticamente que ésta quede resaltada sobre todo lo demas.

e Amarillo.- Es el color del optimismo, la alegria y la ligereza. Se suele utilizar
combinado con tonos dorados para tratar de representar un futuro mejor

e Verde.- El color verde se asocia mentalmente con sensaciones refrescantes o de
tranquilidad, ya que suelen identificarse con la ecologia, la naturaleza o incluso la paz.

e Anaranjado.- Es un color polémico, porque es venerado casi tanto como denostado, se
asocia con el entusiasmo, la felicidad, la atraccion o la determinacion. Es un color muy
utilizado que, por contra, no consigue atraer la atencion de la forma en la que lo

consigue hacer el rojo.
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4.34.

4.3.5.

Precio

El precio se define como estimacion cuantitativa que se efectla sobre un producto o
servicio que traducido a unidades monetarias expresa la aceptacion 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.

Plaza Y Canal De Distribucion
La ubicacion de cualquier actividad comercial es una de las claves de éxito y resulta

ser determinante en su eleccién.

El centro de recreacion “ESPLAI” contara con infraestructura propia en donde se
atenderd a los clientes, la misma que se ubicara en el barrio especificamente en el

Barrio Jardin, aledafio a la nueva Terminal de Buses.

Considerando esta ubicacion como punto estratégico, debido a que es una zona
accesible y céntrica para los clientes, ademas de que es un terreno que cuenta con
todas las caracteristicas que son necesarias para poder crear dicho centro, debido a
que es un terreno solido y relne todas las caracteristicas necesarias para crear este

centro de recreacion.

4.3.5.1.Disefo de Canal de Distribucion

Para ofrecer el servicio de la organizacion utilizara un canal de distribucion directo,
porque el servicio que se ofrecera al mercado no requiere de intermediarios y posee un
solo nivel una de las ventajas que tiene este canal, es que permitira establecer una

relacion directa con el cliente creando fidelidad con el mismo.
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Figura 19. Disefio de canal de distribucion
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Elaboracion Propia

4.3.6. Promocion
La promocion y publicidad son aspectos muy importantes a la hora de tomar una
decision puesto que influye en la decision de compra por parte del cliente en requerir

el servicio, por lo que establece un vinculo entre cliente y empresa.

La promocion del servicio es una fuente indispensable para la empresa, ya que

mediante ella el servicio puede absorber mayor proporcion de la demanda.

4.3.6.1. Planes Publicitarios Y Promocionales
La promocidn propuesta para los dos primeros meses es la siguiente:

e Se repartird cupones de descuentos del 25% por las calles de la ciudad sobre

todo el centro, dichos cupones serviran de publicidad.

e Como medio de impulso se creara ofertas como 2x1 ya que son atractivas y
de alto impacto para el cliente, ademas esto sirve para penetrar el mercado y

estimular el crecimiento del mismao.

La publicidad propuesta seré:

e Se realizara folletos donde se detallara el servicio, el nombre de la empresa,
la ubicacion y como comunicarse, ademas de los sitios web y Facebook.
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La calidad de nuestro servicio se vera reflejada en la satisfaccion de nuestros
clientes, lo que va a generar el marketing de boca a boca, con comentarios
entre familiares, amigos u otro tipo de referencias. El ser recomendado por un

buen servicio es una de las metas de nuestra empresa.

Actualmente con el desarrollo y apogeo que han tenido las redes sociales, las
empresas han visto en ellas un fuerte potencial para la publicidad, por éstas
razones, se considera importante el uso de éste tipo de redes para dar a conocer

al Centro a través del Facebook e Instagram.

4.3.7. Estrategias De Diferenciacion

Nuestra empresa adoptard una estrategia de diferenciacion ya que el objetivo de la

diferenciacion es crear algo que sea percibido en el mercado como Unico. Esto no

significa que la empresa ignore los costos, sino que no son el objetivo estratégico

primordial.

El caracter Unico:

Implica una defensa contra los competidores, tanto actuales como potenciales,

por la lealtad de los consumidores a la marca y la menor sensibilidad al precio.

Mitiga el poder del cliente, ya que carecen de alternativas comparables y por

lo tanto son menos sensibles al precio.

Brinda lealtad del cliente que es una barrera frente a otros servicios sustitutos.

Se ven diferentes aspectos determinantes para establecer un diferenciador alrededor

de un centro de este tipo:

La ubicacién: estara ubicado dentro de la mancha urbana de la ciudad de
Tarija, para que sea de facil acceso, ademas para que nuestros clientes, logren

Ilegar sin dificultad.

Valor agregado: contamos con la originalidad de nuestro servicios, ya que sera
el primero en la ciudad de Tarija, por lo que representan una grata

diferenciacion.

48



e La calidad de atencion al cliente es hoy en dia la principal diferencia entre
empresas competidoras para atraer o rechazar consumidores, por lo que se
prestara especial atencion al trato que se le brinde a los clientes.

4.3.8. Prepuesto De Marketing
Tabla 4. Presupuesto De Marketing
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disefio Descripcion Cantidad = Costo Costo

Unitario Total

S - a Banner A
Color En La
Fachada Del

e - Centro De 3 X

2 Mts.
.E SPLAI 2 400 800

| nEm
i Messages Ml(ams @  nsihts  Pubishing Tools Sefings  Hep * S pOt
/é /% Publicitario
55 b eg @ En Facebook
ESPLAI
oo ESPLAI Sobre El
o El significado de la vida - O 0 0
= Lanzamiento
I —— Del Centro De
Joot @ B Fictional Character )
oy Recreacion.

Manage Promotons %
At you aliieVideo  Getpsople




Tarjetas

ﬁ @ | personales
ESPLAI | BN
ES P LA I CENTRO DE RECREACION @ = . 500 0,30 150
El significado de la vida
Volantes

Horarios de
atencion
Jueves a

a 19pm

' domingo: 9 am L

1000

0,15

150

© 10 x | © Wbkt x| we Bt x | v Gt X e N X @lo X | Gk X | 4 v - 8 x

e e dash WX, e i

@ CENTRO DE
“~ RECREACION

PISCINA SPA

Esperandoa s lcnss MESrebaseincom.. Este senicio es de rei2jacion con

[ oDE 4 AGANTOQ

Pagina Web

320

230

Total

1330 Bs

Fuente: elaboracién propia

50



CAPITULO
V

PLAN DE OPERACIONES

o1



5. PLAN DE OPERACIONES

5.1.Introduccion
Dentro del Plan de Negocio el area de las operaciones es fundamental, debido a que es la
encargada de realizar el proceso de la prestacion de servicio utilizando la capacidad de sus
recursos humanos, econdmicos y materiales que se requiere para poder brindar un servicio
de calidad.

Se haré énfasis al proceso de la prestacidn del servicio detallando cada uno de los procesos

que interviene para la realizacion del servicio, mediante un flujo grama de actividades.

Se disefiara un programa en Excel que ayude a manejar de una manera eficaz los registros
de datos actuales como histéricos, el mismo contemplara un sistema de venta y marketing,
sistema de inventario y un sistema financiero. El cual es proporcionado por la empresa
“ESPLAI”.

5.2.Descripcion Del Servicio
El centro de recreacion “ESPLAL”, serd una empresa que brindard un servicio de
actividades recreativas y de relajacion abarcando distintas finalidades como son la utilitaria,
educativa, recreativa y de salud. La cual contard con un personal altamente calificado para

satisfacer las necesidades de los clientes.
Dentro de los servicios que el centro ofrecera se encuentran:

e Canchas deportivas

e Piscina

e Cabafias
e Quinchos
e Guarderia

e Zona de relajacion

e Zona de entretenimiento
A continuacion se realizard una descripcion de cada uno de los servicios que se prestaran:
Cancha Deportivas

Dirigido a personas comprendidas entre los 5 afios en adelante.



El objetivo general de las canchas deportivas es ofrecer las actividades de futbol, basquet,
véley playa y tesis, con una finalidad utilitaria, educativa, recreativa y de salud; fomentando
actitudes favorables hacia la practica de actividades deportivas por sus efectos positivos

hacia la salud y del ocio.

Figura 20. Cancha de futbol

Fuente: Google

Figura 21. Cancha de tenis

Fuente: Google

53



Figura 22. Cancha de véley

Fuente: Google

Fuente: Google

Figura 23. Cancha de basquet
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Piscina

Este servicio va destinado hacia aquel usuario que quiera nadar, relajarse y
rehabilitacion de todas aquellas patologias relacionadas con el aparato muscular, 6seo,
articular, cardiaco, etc.

Figura 24. Piscina

Fuente: Google
Quinchos

Este servicio sera para las personas que querran hacer su parrilla o preparacion de algin

alimento, el cual contara con una parrilla, una lavanderia pequefia, una mesay sillas.

55



Fuente: Google

Guarderia

Este servicio sera para los nifios que sean de los 6 meses hasta los 5 afios de nacidos el

contara con nifieras y supervisoras para el cuidado de los nifios.

Figura 25. Piscina para nifios

Fuente: Google

Figura 26. Cuarto de juegos para nifos

Fuente: Google
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Zona de relajacion

Este servicio contara con un espacio de un sauna y de un spa para las personas que quieran
usar este servicio el cual contara con un sauna seco y a vapor y en la parte del spa contara con

un masajista.

Figura 27. Sauna seco

Fuente: Google
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Figura 28. Sauna A Vapor

Fuente: Google

Figura 29. spa

Fuente: Google

Zona de entretenimiento

Este servicio contara con area de cabafia con juegos de mesas como ser (cartas, uno, jenga,

ajedrez, etc.), una mesa de futbolin y un karaoke.
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Fuente: Google

Fuente: Google

Figura 30. Juegos De Mesa

Figura 31. Karaoke
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Cabanas

Este servicio sera para las personas que quieran pasar la noche en el centro de recreacion,
contara dentro de la infraestructura con 2 camas y velador y un ropero para guardar sus cosas,

el cual tendra un costo adicional de 30 bs.

Figura 32. Cabarias exterior

Fuente: Google

Figura 33. Cabafa interior

Fuente: Google

5.3.Proceso Del Servicio
El proceso de operaciones inicia cuando el cliente se pone en contacto con la empresa.

Para la descripcion del mismo, se vio por conveniente realizar un flujograma que describa
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todo el ciclo del proceso productivo. En la siguiente grafica se observa el flujograma del

proceso.

5.3.1. Flujograma Del Proceso De Produccién Del Servicio

INICIO

proceso de

pago

Sl

llega el cliente
al mostador prestacion
del servicio

consulta
simple

prestacion
del
servicio

Elaboracion Propia

v

FIN
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5.4. Localizacion

Fuente: Google

5.5. Distribucion De Las Areas Del Centro De Recreacion
La capacidad del centro de recreacion para ofrecer el servicio de las canchas deportivas que
tiene la capacidad para 35 personas, la piscina que tendré la capacidad para 40 personas, la
sala de juegos con la capacidad de 15 personas, karaoke con la capacidad de
10 personas, una guarderia para 20 nifios y un area de relajacion que tiene como capacidad

30 personas, ademas de contar con un local de comidas.

A continuacion se detalla la distribucion de la areas con las que contara el centro de
recreacion (VER GRAFICO N°3).
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Figura 34. Plano del centro de recreacion
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5.6.Requerimiento de Maquinaria y Equipo
Tabla 5. Maquinaria 'y Equipo

Descripcio Unidad De Cantida

n Medida d
Caldero Para Sauna Pieza 1
Heladera Pieza 1
Frezzer Pieza 1
Limpiafondo Flexible 8 Ruedas Pieza 2
Laptop Hp 14 Pulgadas Pieza 3
Impresora CANON G1100 Pieza 1
Escritorio Piezas 2
Televisor Piezas 1
Equipo De Sonido Piezas 1
Silla De Oficina Piezas 2
Cama Piezas 16
Roperos Piezas 8
Mesa Piezas 8
Sillas Piezas 8
Velador Piezas 8
Camilla De Masajes Piezas 2
Cuaderno Unidad 10
Recibos Y Facturas Unidad 15
Sello Unidad 25

Elaboracién: propia
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6. PLAN ORGANIZACIONAL

6.1. Aspectos Legales De La Constitucion De La Empresa

6.1.1. 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 dard la total legalidad a las

actividades que ésta desarrolle.

6.1.1.1. Registro Como Empresa Unipersonal

Una empresa unipersonal es aquella que cuenta con un solo gerente propietario, que

puede ser una persona natural, podrd o 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 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, acompafiando 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
(Gnicamente 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
Identificacion Personal (SEGIP).

Si el comerciante individual o propietario es extranjero debe presentar el
documento original que acredite su radicatoria 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
afos, visa multiple o permanencia indefinida, acompafiando una fotocopia

simple de dicho documento firmada por el titular. En su caso puede también
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presentar certificacion original o fotocopia legalizada extendida por el Servicio
Nacional de Migracion SENAMIG.

e 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.

e Todo el tramite de registro tendr& un plazo de un dia habil, computable a partir
del dia habil siguiente al ingreso del tramite ante el Registro de Comercio.

6.1.1.2. 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.

e Nombre, edad, estado civil, nacionalidad, profesion y direccion de las personas
naturales y juridicas.

e Nombre y direccién de la empresa.

e Razon social.

e Monto de capital.

e Lamaneraen que se llevara a cabo la organizacion y el control de la empresa.

e Lamanera en que se tomaran las decisiones.

e Licencia ambiental.

6.1.1.3. Servicio De Impuestos Nacionales (SIN)
Este registro es primordial debido a que con él entraremos a formar parte de los
contribuyentes del estado, y permitird 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 nimero de
medidor del domicilio habitual del representante legal, domicilio fiscal y sucursales (si

corresponde) donde desarrolla su actividad econdémica.

66



6.1.1.4. Fundempresa
Para realizar el registro en FUNDEMPRESA, se debera presentar los siguientes

requisitos:

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

e 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, numero de celular y correo electronico del propietario, una fotografia de
frente, cédula de identidad anverso y reverso.

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

6.1.1.5. Honorable Alcaldia Municipal
Con el objetivo de certificar la apertura de nuestra actividad econémica, se debera
solicitar la licencia de funcionamiento, la cual es proporcionada por el Gobierno
Auténomo Municipal de Tarija. Para la obtencidon de la licencia se debe cumplir con los

siguientes requisitos:

e Formulario de inspeccion (declaracion Jurada).

e Fotocopia de Cédula de Identidad, del propietario y/o responsable legal.
e Fotocopia del NIT.

e Registro en FUNDEMPRESA.

¢ Informe de la intendencia

e Croquis de la empresa.

Para la realizacion de todo este tramite de obtencidn de la licencia de funcionamiento,
se destinard un monto de Bs. 600, dado que no se cuenta con un monto exacto del gasto
en el que se incurrira, debido a que los montos varian segdn 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 segin 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.



6.1.1.6.

6.1.1.7.

6.1.1.8.

Registro En EIl Sistema Integral De Pensiones (SIP)
El registro en el Sistema Integral de Pensiones (SIP), sera tanto la empresa como los
empleados de la misma, esto permitira ir aportando de forma mensual, las cuotas para

la jubilacion de sus miembros.

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

e Fotocopia de la Certificacion Electrénica del NIT.

e Fotocopia de Fundempresa

e Croquis de la ubicacién de la empresa - google map (Opcional).

e Sello de la Empresa.

Ministerio De Trabajo

El registro obligatorio del empleador en el Ministerio de Trabajo afilia a los empleados
y permite que éstos formen parte estable de la planilla, para garantizar los derechos y
deberes de cada uno de ellos dentro de la Ley General del Trabajo, segun normas del

pais. Los requisitos que debera cumplir para su registro, son:

e Formulario Registro Obligatorio de Empleadores (ROE) llenado por el
representante legal de la institucion, dicho formulario se encuentra disponible
en la pagina oficial del Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision Social

e EIl Empleador y/o Empresa de Bolivia inscritos en el mencionado Registro,
deberé presentar obligatoriamente el tramite de Visado de Planillas Trimestrales

de Sueldos y Salarios.

El llenado del formulario y las actualizaciones de los datos podran ser realizados de
manera virtual mediante pagina oficial del Ministerio de Trabajo, Empleo y Prevision
Social. Las empresas bolivianas cuentan con 3 meses desde su inicio de actividades para

su inscripcion sin multas.

Caja Nacional De Salud

Se realizara el registro de la empresa como empleador, en la Caja Nacional de Salud
(CNS), para hallarse registrada dentro del seguro social obligatorio; se inscribira a cada
uno de los colaboradores y dependientes en la misma, para que gocen del seguro de

salud.
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Los requisitos que debera cumplir para su registro son:
Requisitos para empresas

e Form. AVC-01 (solo firmay sello empleador).

e Form. AVC-02 (Vacio).

e Form. RCI-1A (solo firma y nimero cédula identidad).

e Solicitud dirigida al JEFE DEPTO. NAL. AFILIACION.
e Fotocopia C.I. del responsable o Representantes Legal.

e Fotocopia NIT.

e Fotocopia balance de Apertura aprobado y firmado por el SERVICIO
NACIONAL DE IMPUESTOS INTERNOS.

¢ Planilla de haberes original y tres copias (sellado y firmado).
e NoOmina del personal con fecha de nacimiento.
e Croquis de ubicacion de la Empresa.

e Examen Pre — Ocupacional

El costo del examen pre-ocupacional, es definido por las autoridades responsables de la
Caja Nacional de Salud, se considerard una prevencion de bs. 100 por trabajador para

dicho examen.
Requisitos para afiliacion del trabajador

e Formulario Avc-04 “Sellado y firmado por la empresa”
e Formulario Avc-05 (no llenar)
e Fotocopia cédula de identidad del trabajador.

e Certificado de nacimiento (original y computarizado) o libreta de servicio

militar.

e Ultima Papeleta de pago o planilla de sueldos sellado por cotizaciones.

6.1.1.9. Gastos De Organizacion

El costo del registro y afiliacion a las diferentes instituciones, se detalla a continuacion:
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Tabla 6. Gastos De Organizacion

DETALLE COSTO
Registro en FUNDEMPRESA 260
RegistroenSIN e
Licencia de funcionamiento 600
Registro en la Caja Nacional de Salud 300

Afiliaciéon a Fondos de Pensiones ~ —mmee-

Registro en el ministerio de trabajo ~ ------

Elaboracién Propia
6.2. Marcos De Referencia Estratégica

6.2.1. Mision
“La mision o propdsito, se identifica la funcion o tarea basica de una empresa o

institucion o de una parte de ésta.”
La mision del centro recreacional. Se define de la siguiente manera:

“Brindar el mejor servicio de recreacion dirigidos a nifios, jovenes y adultos
ofreciéndoles calidad y variedad de servicios, rodeados de naturaleza, siendo un
lugar acogedor y de una estancia agradable, llena de tranquilidad, deleite, con una
asistencia personalizada, responsable y capacitada con el fin de lograr la mayor de

las satisfacciones, de sus usuarios”

6.2.2. Vision
“Es un conjunto de ideas generales que proveen el marco de referencia de que es una

empresa y que quiere ser en el futuro.”
La vision del centro recreacional. Se define de la siguiente manera:

“Lograr ser reconocidos como una de las mejores empresa de recreacion confiable

y de calidad, comprometida a brindar alternativas divertidas con una amplia
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infraestructura, belleza escénica, descanso y confort. Con el mas alto equipo de

profesionales y la mayor variedad de atracciones y servicios”

6.2.3. Valores De La Empresa
Los valores son el conjunto de principios, creencias y reglas que regulan la gestion de
la organizacion, constituye la filosofia empresarial y el soporte de la cultura

organizacional.”
Lo valores que emplear el centro recreacional estan:

e Comunicacion: Entender y hacerse comprender, facilitando la convivencia y
armonia del lugar, ayudando a crear un ambiente de cordialidad, buscando la
armonia de todos.

e Buen Trato: Valorar a las personas que colaboran con nosotros en sus
capacidades y brindarles una confianza justa a todos aquellos con quienes
tenemos relacion.

e Respeto: Consideracion, forma de reconocimiento, de aprecio y de valoracion
de las cualidades de los demas.

e Eficiencia: Es importinate manejar bien los recursos que se encuentran en el
entorno para establecer una mayor productividad.

e Puntualidad: Con responsabilidad por lo tanto se debe cumplir con los horarios
establecidos.

e Compromiso: Estar permanentemente dispuesto a dar lo mejor de cada uno de
nosotros participando activamente con la empresa para el cumplimiento de sus
objetivos.

e Servicioy Responsabilidad: Responder de manera oportuna a las necesidades
de nuestros clientes, propiciando una relacion continua duradera, Cumpliendo
las metas y objetivos en beneficio de la empresa.

e Trabajo en Calidad: Manifestando que se puede dar calidad en todas las
condiciones, acciones y labores que se realice con orgullo individual y espiritu
de empresa.

e Competitividad: establecer buenos y mejores promociones y ofertas.

e Honestidad: En el trato ético y profesional hacia nuestros clientes, empleados,
proveedores, comunidad en general a quienes es enfocado nuestro servicio.
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Trabajo en equipo: el futuro de la empresa depende de la excelencia individual
y buen trabajo en equipo. Siendo amables, teniendo buen sentido del humor y el
positivismo.

Etica: Se debe tener un alto sentido de la moral, ser integro y justo en todas las
funciones

6.3.Objetivos Estratégicos De La Empresa

6.3.1. Objetivo General

Fortalecerse como excelente lider en la Recreacion, obteniendo una gran demanda del

servicio, generando fuentes de trabajo, aportando al desarrollo social de la ciudad de

Tarija fomentando las relaciones familiares, personales e interpersonales y contribuir

con el cuidado del medio ambiente, alcanzando un superior reconocimiento

cumpliendo con las expectativas de sus usuarios.

6.3.2. Objetivos Especificos

Ofrecer variedad en sus servicios creando fidelidad de los usuarios

Capacitar y tener en cuenta las necesidades de sus colaboradores generando
trabajadores de excelencia.

Brindar un ambiente agradable de confort y entretenimiento a la comunidad,
satisfaciendo las necesidades y expectativas de los usuarios.

Colaborar con el medio ambiente y generar un mejor estilo de vida.

Crear una mayor capacidad de servicio, distincion y variedad de recreacion para

competir nacionalmente.

6.4.Estructura Organizacional

La estructura organizacional de esta compafiia estara delineada de tal forma que se pueda

coordinar las actividades de los diferentes puestos con la finalidad de potencializar

completamente a la compafiia.

Las actividades se ejecutaran bajo la estructura de organizacion lineal que nos permite

determinar una relacién directa entre los jefes y subordinados inmediato y nos presenta un

esquema de comunicacién a través de una sola linea vertical desciende la autoridad y

asciende la responsabilidad.
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Con una estructura orgénica bien disefiada se podra entender de mejor manera la actuacion
del equipo de trabajo con cada una de las funciones asignadas sus beneficios y

oportunidades.

6.5. Disefio Organizacional

Figura 35. Organigrama

Gerente

Administrativ
oyde

I

Auxiliar Recepcionista
contable
L)
Encargado Encargado Encargado Encsreglado
Del Del Del Area De
Area Area De Areade Sala De
| ) 1 I
Ayudante Ayudante Ayudante Nifiera Nifiera Ayudante

Elaboracion propia
6.6. Manual De Funciones Para La Organizacion
Tabla 7. Manual de funciones del gerente de administracion y de marketing

NOMBRE O
TITULO DEL

CARGO

Objetivo del | Lograr el crecimiento rentable tanto a corto plazo como en el largo plazo,
cargo por lo que involucra la direccidn de los aspectos comerciales y financieros
de la empresa, junto a la responsabilidad de desarrollar y poner en marcha

estrategias operacionales y organizacionales de venta.

DESCRIPCION DE FUNCIONES
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El gerente general asumira las funciones de jefe de recursos humanos y de

marketing:

Proporcionar los lineamientos estratégicos del negocio enfocados en el
cumplimiento de todos los compromisos adquiridos con el cliente.
Representar judicial y legalmente a la microempresa.

Encargado de la seleccion, contratacién e induccion del personal.
Elaborar némina de sueldos y salario.

Proponer politicas generales de administracion del personal.

Definir un plan estratégico acorde a los objetivos de la microempresa.

Elaborar planes comerciales y estrategias de mercadeo especificos, asi mismo
promociones e incentivos para incrementar la participacion de los clientes.
Encargado de la elaboracion y distribucion del portafolio del servicio que brinda
“ESPLAI”

Elaborar promociones y comunicar a los clientes. Manejo de las paginas oficiales.
Incorporar nuevos servicios al cliente que determinen la diferenciacion del
servicio.

Negociar con los proveedores y tener buena relacion.

Planificacion de rutas y logistica

Especificaciones | e Profesional en administracién de empresas.

del cargo ¢ Administracion financiera, publicidad y mercadeo y carreras a fines

Fuente: elaboracion propia

Tabla 8. Manual de funciones del auxiliar contable

AUXILIAR CONTABLE NOMBRE O
TITULO DEL
CARGO

Obijetivo del Realizar actividades administrativas de archivo, control y

Cargo elaboracion de correspondencia, digitar y registrar las

transacciones contables de las operaciones de la compafiia y
verificar su adecuada contabilizacion, elaborar ndmina y

liquidacion de seguridad social

DESCRIPCION DE FUNCIONES
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Atender de manera agil, amable y eficaz las Ilamadas telefonicas del
conmutador.

Recibir la correspondencia, radicarla y entregarla, tanto interna como externa
Atender todas aquellas personas que necesiten informacion.

Mantener actualizados los documentos legales de la compafiia y entregar al
personal que lo requiera

Elaborar la nomina y liquidacion de seguridad social.

Revision de la contabilizacién de los documentos

Clasificar adecuadamente de acuerdo a los centros de costos existentes los
documentos contables

Participar en la identificacion de los riesgos de su area de trabajo y en la
generacion de acciones de mejora para su prevencion

Administrar la papeleria y elementos de uso de la compafiia llevando registros
en las planillas indicadas.

Colaboracion continda en otras labores asignadas por su jefe inmediato.

Especificaciones Estudiante de nivel técnico, tecnoldgico o en formacion
del cargo profesional de primeros semestres, certificados en el area de

Contaduria Publica.

Fuente: elaboracion propia

Tabla 9. Manual de funciones de recepcionista

NOMBRE O

TITULO DEL

CARGO
Obijetivo del Prestar atencién calificada a los visitantes del Centro Recreacional
Cargo “SPLAI”, asegurar la recepcion y canalizacion efectiva de

Ilamadas telefénicas, coordinar y gestionar los procesos de
mensajeria y correspondencia, para garantizar el adecuado
funcionamiento de la oficina y los canales de comunicacion inter-

oficinas.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Prestar atencién calificada a los visitantes del NRC, asi como asegurar la

recepcion y canalizacion efectiva de Ilamadas telefonicas.
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Coordinar y gestionar los procesos de mensajeria y correspondencia,
monitoreando regularmente la recepcion y envio de las mismas.

Elaborar y mantener actualizado el registro de correspondencia.

Actualizar el archivo de envio y recepcion de correspondencia.

Apoyar en la organizacién y coordinacion de las diferentes reuniones del
Centro Recreacional.

Apoyar en la recepcion de facturas de proveedores y de servicios publicos.
Apoyar las tareas de Gestién documental al equipo soporte (LOGISTICA-
RRHH-FINANZAS).

Mantener actualizado el directorio telefonico de “SPLAI” y el calendario de

conmemoraciones y eventos

del cargo

Especificaciones Titulo técnico en secretariado, asistente administrativo, o a fin

Fuente: elaboracion propia

Tabla 10. Manual de funciones del encargado de limpieza

NOMBRE O
TITULO DEL
CARGO
Objetivo del Supervisar y realizar el suministros de limpieza que van a
Cargo garantizar la correcta higiene de las instalaciones.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

Realiza la limpieza de las areas externas e internas de la Planta de Operaciones
y Suministros (oficinas, despachos, bafios, y demas dependencias).

Comunica a superior la necesidad de materiales pertinentes a las funciones a
desempenar.

Conoce y cumple la politica de la calidad de la empresa.

Aplica las acciones correctivas asociadas a la gestion y a los resultados de las
auditorias internas de calidad.

Cumple con el uso correcto de los equipos y materiales que se le asigna.

Realizar otras actividades a solicitud del superior inmediato

del cargo

Especificaciones Nivel Secundario Culminado, Nivel Primario Inconcluso
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Fuente: elaboracion propia

Tabla 11. Manual de funciones de ayudante de limpieza

Obijetivo del
Cargo

NOMBRE O
TITULO DEL
CARGO

Ejecutar las actividades de limpieza y mantenimiento que van a

garantizar la correcta higiene de las instalaciones.

e Realiza la limpieza de las areas externas e internas de la Planta de Operaciones
y Suministros (oficinas, despachos, bafios, y demas dependencias).

e Comunica a superior la necesidad de materiales pertinentes a las funciones a
desempefiar.

e Conoce y cumple la politica de la calidad de la empresa.

e Aplica las acciones correctivas asociadas a la gestion y a los resultados de las
auditorias internas de calidad.

e Cumple con el uso correcto de los equipos y materiales que se le asigna.

e Realizar otras actividades a solicitud del superior inmediato

Especificaciones
del cargo

Nivel Secundario Culminado, Nivel Primario Inconcluso

Fuente: elaboracién propia

Tabla 12. Manual de funciones de encargado de guarderia

Obijetivo del
Cargo

NOMBRE O
TITULO DEL
CARGO

Encargada de supervisar y controlar los suministros del area y el

personal
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e Asignar y supervisar al personal del area que le corresponde los trabajos que
deben realizar

e Planificar y ejecutar actividades pedagogicas, recreativas y sociales

e Atender a padres de familia, de los nifios (as) que se tienen a cargo

e Informar a los padres de familia, todo lo que concerniente a los servicios que

ofrece la guarderia

Especificaciones Técnico superior en Parvularia

del cargo

Fuente: elaboracion propia

Tabla 13. Manual de funciones de nifiera

NOMBRE O

TITULO DEL

CARGO
Objetivo del Trabajo de especializacidn que consiste en realizar tareas de
Cargo asistencia, cuidado y estimular al nifio (a) para el desarrollo de sus

habilidades y destrezas dentro de un grupo de acuerdo a la edad

que tiene.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

a) Realizar recepcion y entrega de nifios

b) Preparar y dar desayunos, refacciones, almuerzos, cenas
c) Cambiar de vestuario o pafial al menor de 40 dias a 3 afios
d) Mantener limpio el area de trabajo que le corresponde

e) Dormir a los nifios después de almuerzo

f) Cultivar habitos de higiene

g) Otras atribuciones inherentes a la naturaleza del puesto.

Especificaciones Sefiora (ita) con grado escolar de basicos, graduada en
del cargo estimulacion temprana, con cursos sobre derecho de la nifiez y

un afo de experiencia

Fuente: elaboracion propia

Tabla 14. Manual de funciones de encargado del area de relajacion
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NOMBRE O
TITULO DEL
CARGO

Objetivo del Se encarga de realizar todo tipo de masajes que el cliente requiera

Cargo como masajes de relajamiento y masajes faciales

e Masajes corporales
e Masajes faciales

e Encargado de manejo y pedid de suministros

Especificaciones Técnico superior en fisioterapia

del cargo

Fuente: elaboracion propia

Tabla 15. Manual de funciones de ayudante del encargado del area de relajacién

NOMBRE O
TITULO DEL
CARGO

Objetivo del | Se encarga de ayudar al encardo del area de spa para que tenga todos

Cargo los implementos a la mano

e Ayudar en lo que requiera el encargado
e Tener la capacidad de atender a otros clientes

e Tener en orden el espacio de trabajo

Especificaciones Estudiante de fisioterapia

del cargo

Fuente: elaboracion propia

Tabla 16. Manual de funciones encargado del area de juegos y karaoke

Objetivo del

Cargo estado para que los clientes puedan pasar un momento agradable

Supervisar que todo en el area se encuentre en orden y en perfecto
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DESCRIPCION DE FUNCIONES

e Supervisar que todos los juegos de la sala se encuentren en perfecto estado

e Realizar el mantenimiento correspondiente a las maquinas de juego

e Ayudar en la designacion de las canciones para el karaoke

Especificaciones del cargo Universitario con conocimientos en computacion

Fuente: elaboracién propia

6.7.Proceso De Integracion Del 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:

6.7.1. Reclutamiento
Es el proceso de busqueda dentro y fuera de la organizacion, de candidatos a cubrir
puestos de la estructura organizacional, claro esta, previa identificacion de los requisitos
de los puestos, que ya se establecieron en los manuales de funciones. Este es un proceso
que comunica y divulga las oportunidades de empleo, al tiempo que atraer a los

candidatos para el proceso selectivo.
Las fuentes utilizadas para el reclutamiento seran:

e Externas: Que significa que la empresa atraera candidatos del mercado
laboral, como son:
v" Instituciones educativas, como universidades y centros de formacién
en técnico superior.

v" Solicitudes voluntarias.

Los medios de comunicacion que utilizara la empresa para informar a los probables

candidatos sobre la vacante existente en la empresa seran:

v Anuncios en radio, television, periddicos.

v Redes sociales, como Facebook y WhatsApp.

6.7.2. Seleccion
El proceso de seleccion, es una comparacion entre las cualidades de cada candidato

como las exigencias del cargo, para lo cual la empresa aplicara la siguiente técnica:
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6.7.3.

6.7.4.

6.7.5.

6.7.6.

e Entrevista personal: Permitira, conocer personalmente al candidato y las
reacciones de este ante situaciones determinadas.
Se debe recalcar que el proceso de seleccion, también se basara en la
documentacidn presentada por cada candidato en su hoja de vida respectiva, con
la cual, se podra tener un panorama especifico de la aptitudes, capacidades y

conocimientos de los postulantes.

Socializacién (Induccion)
La induccidn del personal es la tarea de integrar al personal nuevo a la empresa; serd un
programa informal que permitira familiarizar a los nuevos empleados con sus

responsabilidades de trabajo, compafieros y politicas de la empresa.

El encargado de la seleccion, contratacion e induccion sera el gerente general quien

ademas, serd el responsable de la capacitacion del personal.

Contratacion
Una vez que el gerente toma la decision de seleccionar a uno de los candidatos

convocara al mismo para la entrevista final y acordar las condiciones de contratacion.

Capacitacion
Las capacitaciones que se desarrollen en el Centro de Recreacion tendran que ver con

los siguientes puntos:

e Desarrollo de habilidades: Se trata de una capacitacion orientada de manera
directa a las tareas y operaciones a ejecutar.

e Desarrollo y modificacion de actitudes: Involucra e implica adquisicion de
nuevos habitos y actitudes, ante todo, relacionados con los pacientes o técnicas

de atencidn al cliente, como entrenamiento para brindar un buen servicio.

Evaluacion De Desempefio
Dentro de la evaluacién del desempefio se tomara en cuenta el rendimiento, puntualidad,
responsabilidad, honestidad y trabajo en equipo. Esta evaluacion se realizara una vez al

mes y podra afectar la permanencia de algun trabajador
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6.8. Administracion De Sueldos Y Salarios

6.8.1. Escala Salarial

En la escala salarial se muestra la remuneracion de cada empleado que trabaja en la

empresa, se encuentra en funcion al cargo, tiempo y trabajo que desempefia.

Tabla 17. Sueldos y salarios

1 Gerente 1
Administrativo

y de Marketing

2 Recepcionista 1
3 Auxiliar 1
Contable
4 Encargado del 1
Area de
Limpieza
5 Ayudante 3
6 Encargado de 1
Area de
Guarderia
7 Nifera 2
8 Encargada de 1
Area de Spa
9 Ayudante 1
10 Encargada de 1

Area de Juegos
y Karaoke

Elaboracion Propia

Tiempo

Completo

Tiempo
Completo

Temporal

Tiempo

Completo

4 Veces al Mes
Tiempo

Completo

4 Veces al Mes

Tiempo
Completo
4Veces al Mes
Tiempo
Completo
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6.8.2.

El total de cargos de la empresa es de diez, los cuales son cubiertos por catorce

trabajadores, mismos que recibiran su sueldo de manera directa de la gerencia segun

sus horas de trabajo.

Presupuesto De Mano De Obra O Planilla De Sueldos Y Salarios

El presupuesto mensual necesario para el personal de la empresa se detalla a

continuacion:
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1  Gerente
Administrativo Y
De Marketing

2  Recepcionista

3 Auxiliar Contable

4 Encargado Del
Area De Limpieza

5 Ayudante De
Limpieza

6  Encargado Del
Area De Guarderia

7 Nifera

8  Encargado Del
Area De Relajacion

9  Ayudante De Spa

10 Encargado De Area
De Juego Y
Karaoke

Tabla 18. Presupuesto De Mano De Obra O Planilla De Sueldos Y Salarios

30

30

30

30

30

30

3500,00

2170,00

200,00

2170,00

1800,00

2170,00

1600,00

2300,00

800,00

2170,00

444,85

275,81

25,42

275,81

228,78

275,81

203,36

292,33

101,68

275,81

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

444,85

275,81

25,42

275,81

228,78

275,81

203,36

292,33

101,68

275,81

2399,648

3055,15

1894,19

174,58

1894,19

1571,22

1894,19

1396,64

2007,67

698,32

1894,19

16480,35
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Elaboracion Propia

Ademas de lo anterior, la empresa debe considerar el pago de los beneficios sociales
establecidos por ley, y una previsién mensual para pago de aguinaldo e

indemnizacidn, los porcentajes estos son:

Tabla 19. Beneficios sociales

Riesgo laboral 1,71%
Fondo Pro vivienda 2%
Aporte Patronal Solidario 3%
Seguro de salud 10%
TOTAL 16%
Prev. Aguinaldo 8%
Prev. Indemnizacion 8%

TOTAL BENEFICIOS SOCIALES 33,37%

Elaboracion Propia



CAPITULO VII
PLAN FINANCIERO
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7. PLAN FINANCIERO
El plan financiero consiste en determinar el monto total de los recursos econémicos
necesarios para iniciar las operaciones de la empresa, asi también, la forma en que se
obtendran dichos recursos y el costo total de la operacion del negocio. Toda esta
informacion servira como base para realizar la evaluacién econémica y financiera para

determina la rentabilidad del negocio.

7.1.Objetivos Del Area Financiera
e Determinar la estructura de la inversion para determinar el costo promedio del capital.
e Realizar el flujo de caja para proyectar los ingresos, egresos y utilidades a futuro
e Realizar el analisis de sensibilidad para analizar la factibilidad econdémica del proyecto

a través de ratios en diferentes posibles escenarios.

7.2.Inversion Inicial
La inversion se suele referir a la aplicacion de recursos financieros liquidos para obtener

activos que se espera contribuyan al logro de los objetivos de la empresa en el futuro”

Por ellos se han tomado en cuenta aquellas inversiones que se realizan antes de la puesta

en marcha del proyecto como las siguientes:

e Activos Fijos
e Inversion diferida

e Capital de Trabajo.

7.2.1. Activos Fijos
Comprende todos los activos fijos o tangibles, terrenos, muebles y enseres, maquinaria
y equipo (equipo de trabajo, equipo de cbmputo y equipo de oficina), que se puede tocar
y diferidos o intangibles gasto de constitucion, que no se pueden tocar necesarios para

iniciar las operaciones de la empresa, con excepcion del capital del trabajo.
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Tabla 20. Requerimiento de maquinaria y equipo

Caldero Para Sauna Pieza 1 5864,8 5864,85
Heladera Pieza 1 37599 3799
Frezzer Pieza 1 1599 1599
Limpiafondo FLEXIBLE 8 Pieza 2 250 500
Ruedas

total 11762,85

Elaboracion Propia

Tabla 21. Equipo de computacién

DESCRIPCION UNIDAD DE CANTIDA COSTO COSTO
MISLARTA 2 UNITARIO TOTAL
Laptop HP 14 Pulgadas Pieza 3 4529 13587
Impresora CANON Pieza 1 859 859
G1100
Tota 14446
Elfilboracién Propia
Tabla 22. Muebles y enseres
DESCRIPCION UNIDAD DE CANTIDAD COSTO COSTO
MEDIDA UNITARIO TOTAL
Escritorio Pieza 2 492,92 985,84
Televisor Pieza 1 3799 3799
Equipo De Sonido Pieza 1 3719 3719
Silla De Oficina Pieza 2 250 500
Cama Pieza 16 70 1120
Roperos Pieza 8 370 2960
Mesa Pieza 8 650 5200
Sillas Pieza 8 350 2800
Velado Pieza 8 150 1200
Camilla E)e Pieza 2 700 1400
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Masajes

Tota

23683,84
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7.2.2.

Elaboracién Propia

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:

Tabla 23. Inversién diferida

N° DETALLE

1  Fundempresa

2  H.Alcaldia

3  Caja Nacional de Salud
4 Instalacion de Internet
TOTAL

Elaboracion Propia

7.3.Capital De Trabajo

TOTAL
260
600
300
249
1409

Constituye el conjunto de recursos necesarios, para la operacién normal del proyecto

durante un periodo. El capital de trabajo debe garantizar la disponibilidad de recursos

suficientes para adquirir la materia prima y cubrir los costd de operacion mientras dura el

proceso de los servicios, comercializacion y recuperacién de fondos del proyecto.

DESCRIPCION

Tabla 24. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO ( EXPRESADOS EN
BOLIVIANOS)
UNIDAD DE CANTIDA

Gerente Administrativo Y De

Marketing

Recepcionista

Auxiliar Contable

Encargado Del Area De Limpieza

Ayudante*

Encargado De Area De Guarderia

MEDIDA

D

3500

2170
200
2170
600
2170

COSTO COST

UNITARI

@)
1
1
1
1
3
1

O
TOTAL
3500
2170
200
2170
1800
2170
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Nifiera *
Encargada De Area De Spa
Ayudante*

Encargada De Area De Juegos Y
Karaoke

Total De Mano Obra

Servicio De Luz
Servicio De Agua

Servicio Telefénico

Internet

Total Servicios Basicos
Cuaderno Unidad
Recibos Y Facturas Unidad
Lapiceras Unidad
Engrapadoras Unidad
Papel Boom Unidad
Sello Unidad

Total Gastos
Administrativos

Publicidad Y Comercializacién

Total Gasto De

Operacién

Total Gasto De Capital De

Trabajo

Elaboracién Propia

7.4.Fuentes De Financiamiento

El financiamiento para la puesta en marcha del emprendimiento del centro de recreacion,

800
2300
800
2170

90
80
50
210

10
15
2,5
10
30
25

S I

B N P D N

1600
2300
800
16710

18.880
90
80
50

210
430
20
75
10
10
60
25
200

1330
1330

16717

430

200

1330

18677

sera del 85,49% con recursos propios del socio, que asciende a Bs. 1.767.755. El restante

14,51% sera financiado por medio de un préstamo por parte del Banco Mercantil Santa

Cruz, con una tasa de interés del 6,5%. EIl préstamo asciende a Bs. 300.000. A

continuacion, se presenta el método de amortizacion aleman:

Datos:
Monto del préstamo: 300.000 Bs.
Tasa de interés: 6,5%

Periodo de tiempo: 5 afios
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Tipo de amortizacion: Método aleman

Tabla 25. Gestion de deuda

7.5.

Saldo Deudor 300.000 247.310 191.194 131.432 67.784 0

Interés (1) 19.500 16.075 12.428  8.543 4.406 60.952
Amortizacion 52.690 56.115 59.763 63.647 67.784  300.000
(A)

Total cuota 0 72.190 72190 72.190 72.190 72.190 360.952
(I+A)

Balance De Apertura

Tabla 26. Balance de apertura

BALANCEDEAPERTURA

ESPLAI

Practicado al

domingo, 24 de octubre de 2021

(Expresado en Bs.)

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVOS PASIVOS
972.702.00 0.00
CIRCULANTES: CIRCULANTES
) Ctas/Doc. por
Caja 500,00 0,00
Pagar
Banco 1.000,00 0,00
Inventario de PASIVO NO
971.202,00 300.000.00
Mercaderias: CIRCULANTE
Crédito Bancario 300.000,00
ACTIVOS NO
1.095.053.00
CIRCULANTES:
Activos Fijos 1.093.893,00 PATRIMONIO
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Capital Contable 1.767.755.00

Aporte por cada
Edificio 1.044.000,00 ) 1 1.767.755,00
Accion

Equipo de
_ 14.446,00
Computacion

Maquinaria y equipo

(*)

Mueblesy Enseres (*) 23.684,00
Activos Intangibles 1.160,00

11.763,00

alcaldia municipal 600,00
Matricula

260,00
FUNDEMPRESA

caja nacional de salud 300,00

TOTAL PASIVO Y

TOTAL ACTIVOS 2.067.755.00 2.067.755.00
PATRIMONIO

Fuente: elaboracién propia

7.6.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.

Tabla 27. Flujo de caja

DETALLE INVERSION ETAPA DE PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION (ANOS)
ANO 1 2 3 4 5
"CERO"
A: INGRESOS 0 1.529.643 1.606.125 1.686.432 1.770.753 3.757.335
EFECTIVOS:
(+) Ventas 1.529.643 1.606.125 1.686.432 1.770.753 1.859.291
(+) Valor Residual 925.342
(+) Capital de Operaciones 972.702
B: EGRESOS 1.388.040 1.446.257 1.507.399 1.571.611 2.113.560
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EFECTIVOS:

(-) Inversion Fija 1.093.893

(-) Inversién 1.160

Diferida

(-) Capital de 972.702

Operaciones

(-) Costos Variables 1.019.762 1.070.750 1.124.288 1.180.502 1.239.527
UTILIDAD BRUTA 509.881 535.375 562.144  590.251  2.517.808
(-) Costos Fijos 242.800  242.800 242.800 242.800 242.800
UTILIDAD ANTES DE 267.081 292575  319.344  347.451  2.275.008
INT.E IMP. (U.A.LL)

(-) Costos Financieros 19.500 16.075 12.428 8.543 4.406

(-) Depreciaciones 34.433 34.433 34.433 34.433 34.433
UTILIDAD 213.149  242.067 272.484  304.475  2.236.169
ANTES DE

IMPUESTOS

(-) Impuestos de Ley  25% 53.287 60.517 68.121 76.119 559.042
UTILIDAD NETA 159.861  181.551 204.363  228.357 1.677.127
(+) Depreciacion 34.433 34.433 34.433 34.433 34.433
(-) Amortizacion 52.690 56.115 59.763 63.647 67.784
Préstamo

FLUJO DE CAJANETO -2.067.755 141.604  159.868 179.033  199.142  1.643.775
(A-B)

Flujo de Caja Acumulado 141.604 301471  480.504 679.646  2.323.421

Fuente: Elaboracion propia
7.7.Indicadores De Evaluacion Del Negocio

7.7.1. Valor Actual Neto (VAN)
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7.7.2.

7.7.3.

7.74.

El Valor actual neto del Proyecto es de Bs. 29.314, con un costo de capital ponderado de
2.42%, demostrando que con este proyecto se recupera la totalidad de la inversién mas la tasa

de retorno minima esperada.

Tasa Interna de Retorno (TIR)

2

La tasa de retorno interno demuestra que por cada unidad monetaria invertida se obtendra una
utilidad de 2,76%. Sin embargo, esta tasa positiva debe ser comparada con la tasa de un

segundo proyecto.

Beneficio/Costo
El beneficio costo del proyecto es de 1,01 demostrando que por cada boliviano que se
invierta, se generara una utilidad de 0,01 de la unidad monetaria, aun cuando se pretende

contar con una capacidad operativa de 80 personas en el centro recreacional.

Periodo de recuperacién

El periodo de recuperacidon del proyecto es de 5 afios, demostrando que el periodo de
recuperacion es lento. Sin embargo, cabe mencionar que mas del 90% de la inversion es en
infraestructura, por lo tanto, el proyecto generara utilidades por un periodo minimo de 40

afios realizando un respectivo manteniendo.
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CAPITULO VIII
CONCLUSIONES
Y

RECOMENDACIONES
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CONCLUSIONES

Se cumple con el Objetivo General de la Investigacion que es determinar la factibilidad
y viabilidad de un nuevo Centro de Recreacion en la ciudad de Tarija se concluye que
es viable. La viabilidad analizada comprende la viabilidad comercial, factibilidad
operacional y la rentabilidad econémica y financiera. Para ello se llevd a cabo el anélisis
PESTEL vy las 5 fuerzas de Porter

En el estudio de mercado se determind que existe un mercado potencial al cual se le
ofrecera el servicio, cuya cifra anual de demanda a la cual se atendera asciende a
15.360 personas al afio. Ademas, se determind cuanto esta dispuesto a gastar por su
tiempo de ocio junto a su familia y/o amigos; quienes nos manifestaron que estan
totalmente de acuerdo que exista un Centro de Recreacion en la ciudad; determinando
su viabilidad comercial

Después del anélisis técnico se establecié la mano de obra, materiales, muebles, equipos
y otros recursos necesarios para la puesta en marcha. De acuerdo a la ubicacion del
centro se encontrara en el Barrio Jardin asi mismo es un espacio que ya cuenta con
perimetro, plataforma, instalaciones de agua y electricidad.

Adicionalmente, se tiene el detalle de los requisitos y funciones de los trabajadores para
cada puesto. Por tanto, se concluye que existen los recursos necesarios para determinar
la factibilidad técnica para el Centro de Recreacién en la ciudad de Tarija

se realizé el analisis econdmico financiero para conocer las inversiones, gastos e
ingresos en un horizonte de 5 afios y los flujos de caja, pudiendo calcular los indicadores
de la rentabilidad econémica como VAN de Bs/29.314 y la TIR de 2.76%

Se establecid que el centro de esparcimiento se acogera al régimen general y se hizo
una descripcion de los trdmites que deben seguirse para la constitucion de la empresa
la cual se constituyé como una Inversion Propia; existe libertad legal para establecer un

centro de esparcimiento en la ciudad de Tarija
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RECOMENDACIONES

La empresa debe realizar campafias de publicidad para promocionar el centro
recreacional y deportivo, por medio de la internet y hojas volantes para posicionarse en

el mercado.

Promocionar los beneficios para la comunidad que conlleva la existencia de este centro
recreacional, como: mejora en la salud, calidad de vida, turismo y por ende nuevas
fuentes de ingreso.

Capacitar al personal en atencion al cliente, para brindar un servicio de calidad y
fidelizar a sus usuarios.

Realizar camparias masivas que promuevan el buen uso y mantenimiento de las
instalaciones por parte de los usuarios.

Generar alianzas estratégicas con Empresas, Instituciones educativas, Instituciones del
Estado, para poder tener afluencia de personas la cual generaran ingresos constantes

durante el afio.
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