


ANEXO N2 1

ALCALDIA MUNICIPAL DE TARIJA

1. Formulacién para inspeccion (declaracién jurada)
2. Fotocopia de cedula de identidad del propietario y/o responsable legal-(actualizado)
3. Fotocopia del NIT (Certificado de Inspeccion)

4. Fotocopia del Balance de Apertura, debidamente firmado por propietario y contador
profesional

5. Testimonio de constitucion de sociedad (personas juridicas)

6. Registro en Fundempresas (empresas unipersonales y juridicas)

7. Fotocopia del poder notariado, para el responsable legal (personas juridicas)
8. Certificado Sanitario y Carnet Sanitario (SEDES solo para venta de alimentos)
9. Certificado de la Defensa del Consumidor ODECO

10. Contrato seguridad privada

11. Certificado de antecedentes emitido por la Policia Nacional FELCE

12. Informe técnico emitido por la direccién de medio ambiente

13. Los locales deben estar legalmente ubicados, segun lo establecido en la ordenanza
municipal N2 030/2003

14. Autorizacién de la junta vecinal, segin corresponda (R.M. N201/2004)
15. Licencia Ambiental

Es importante hacer notar que los requisitos de afiliacién mencionados anteriormente son para
locales con atencidn nocturna (Restaurantes, Bares, Discotecas, Karaokes, Pabswia, Wisquerias,
Lenocinio y otros).



ANEXO N2 2

ESTABLECOMOENTOS DE HOSPEDAJE

AFILIADOS A LA CAMARA HOTELERA DE TARIJA

Gerente/ Propietario

HOTELES

Direccion

1.- Sr. Calos Vega

2.- Sra. Teresa Diaz de Beccar

3.- Lic. Alfonso Murillo - GERENTE
4.- Lic. Lorena Virreira- GERENTE
5.- Sra. Miriam Rengel de Hifiguez
6.- Sr. Ramiro Buitrago R.

7.- Sra. Aida Luz F. de Campos

8.- Lic. Gustavo Olarte

9.- Sr. Cesar Alberto Martinez

10.- Sr. Jaime F. Orellano

11.- Sr. Jaime F. Orellano

12.- Sra. Marina V. Balidiviezo Vera
13.- Sr. David Escalante R.

14.- Sr. Ivar Bejarano

15.- Sr. Maximo Bejarano

Hotel "Los Parrales"

Hotel "Los Ceibos"

Hotel "Vifia del Sur"

Hotel "Victoria Plaza"
Grand Hotel "Tarija"

Hotel "El Salvador"

"Luz Palace" Hotel

"Hotel del Sol"

Hotel "Martinez Tarija"
Hostal "Londres Orellano I"
Hostal "Londres Orellano 11"
Hotel "Narvaez Baldiviezo"
Hotel "Los Donnathy"
Hotel "América"

Gran "Hotel Max"

El Carmen de Aranjuez

Av. Victor Paz y la Madrid
Zona Miraflores s/n

C/ La Madrid esq. Sucre
Calle Sucre # 0770
C/Alejandro del Carpio # 840
Av. Domingo Paz esq. Sucre
C/ Campero # 702

Av. La Paz 251

C/ Daniel Campos # 1071
C/ Daniel Campos # 1072
C/ Angel Calavi # 186

C/ Cochabamba # 1378

C/ Bolivar # 0257

Calle Junin #




Gerente / Propietario

HOSTALES

Direccion

16.- Sra. Esther Pereira
17.- Sra. Raquel Liebers

18.- Sr. Victor Pérez G.

19.- Dr. Eusebio Fernando Galarza

20.- Sra. Tereza Centenos

21.- Lic. Patricia de Castellanos

22.- Sr. Alejandro Fernandez

23.- Sr. Franz Rojas Madariaga

24.- Sr. Armando Angulo D.

25.- Sr. JianXin Chen GERENTE

26.- Sra. Hilda B. de Zurita
27.- Sra. Nelda de Segovia
28.- Sra. Raquel Baldiviezo Z.

28.- Sr. Rolando Baldiviezo Z.

29.- Sra. Cynthia P. Lima Menacho

Hostal
"Costanera"

Hostal "Loma de San Juan"
Hostal "Cristal"

Hostal "Granny"

Hostal 15 de abril

Hostal "Carmen"

Hostal "Tradicion Chapaca"
Hostal "Plata"

Hostal "Libertador"

Hostal Estrella

Hostal "Miraflores"

Hostal "Segovia"

Hostal "Gran Buenos Aires"

Gran Hostal "Baldiviezo"

Hostal "Bolivar"

Av. Victor Paz # 594
C/Bolivar final s/n

C/15 de Abril esq. Campero
C/15 de Abril entre Ballivian
C/Daniel Campos # 1079
C/Ingavi # 784

C/lulio Pantoja # 1116
C/Gualberto Villarroel # 622
C/Bolivar # 0570

C/15 de Abril esq. Sucre
C/Sucre # 920

C/Angel Calavi s/n

C/Daniel Campos # 448
C/La Madrid # 0443

C/Bolivar # 0256




Gerente / Propietario

RESIDENCIALES

Direccion

30.- Sr. Alberto Copas M.
31.- Sr. Galo Ticona Coro
32.- Sra. Betty Arroyo de Arce

33.- Sra. Giovanna Avila

Residencial "Rosario Tarija"
Residencial "Don Galo"
Residencial "Cucharita i Palo"

Residencial "Guadalquivir"

C/Ingavi # 0777
C/Angel Calavi s/n
Av. La Paz# 126

C/Angel Calavi # 127

Gerente / Propietario

ALOJAMIENTOS

Direccion

34.- Sra. Hortensia Vargas
35.- Gerénimo Jurado

36.- Sr. Eulogio Rivera

37.- Sr. Carlos Solis

38.- Sr. Carlos Solis

39.- Sra. Teresa Arroyo de Jurado
40.- Sr. Mario Gutiérrez

41.- Sr. Roberto Velasquez
42.- Sra. Adela Ramos Catari
43.- Sra. Angela Montafio
44.- Sr. Mario Gutiérrez

45.- Sr. Gerardo Ayaviri Villca

Alojamiento "De Lujan"
Alojamiento "Familiar"
Alojamiento "Rivera"
Alojamiento "La Econdmica "
Alojamiento "La Econdmica II"
Alojamiento "El Hogar"

Aloj. "Virgen de Copacabana"
Alojamiento "Imperial"
Alojamiento "Chapaquita"
Alojamiento "Casa Grande"
Alojamiento "Panamericano"

Alojamiento "Méndez"

Av. La Paz # 189
C/Manuel Rafia # 185
C/vta. de pcdo crudo e/
C/Comercio #272
Mercado la Loma

Av. La Paz # 1093

Av. Panamericana # 1841
C/Julio Pantoja #1112
Av. Panamericana Km. 2
C/Cochabamba # 436
Av. Panamericana

B/Méndez Arcos




ANEXO 3

UNIVERSIDAD AUTONOMA JUAN MISAEL SARACHO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INVESTIGACION DE MERCADOS SOBRE LA COMPETENCIA PRINCIPAL DEL
CLUB SOCIAL TARIJA EN LA CIUDAD DE TARIJA

Las respuestas obtenidas serdn exclusiva y Unicamente tratadas para fines presente trabajo.

datos de identificacion

Razon Social: Hostal Cristal
1. ¢Quétipo deempresaes?
R.- empresa de carécter unipersonal

2. ¢Quécapacidad tiene del Hostal? matrimoniales, triplesy cuadruples.
R.- Ttiene una capacidad de 25 cdmodas habitaciones entre simples, dobles, triples,

3. ¢Quétipo deserviciosofrecea su clientela en general?

R.- Todas las habitaciones cuentan con bafio privado, agua caliente y frialas 24 horas,
TV cable, aire acondicionado, también ofrece |os siguientes servicios adicionales: Zona

Wi-Fi, frigobar, garaje y ascensor.
4. ¢Cualesson lastarifas de Hospedaje por noche?

R.- Las tarifas por noche son las siguientes:

e Habitacion Simple 200Bs
e Habitacion Daoble 320Bs
e Habitacion Matrimonial 320Bs
e Habitacion Triple 400Bs

e Habitacion Cuédruple 500Bs



Las tarifas incluyen Desayuno Continental.

5. ¢Quiénesson susprincipales clientes?

R.- los principales clientes que concurren a este establecimiento mayormente son
empresarios, profesionales que llegan a Tarijatanto del interior del pais como también
del exterior por diferentes motivos, entre los més importantes: motivos de trabagjo y

vacaciones.
6. ¢A quéestablecimientos de Hospedaje considera competencia principal?

R.- Considera como principal competencia a todos los establecimientos de su misma
categoria, por decir a Hosta Granny, Hostal Carmen y a Club Socia Tarija, por ser los
mMés cercanos.

7. ¢El Hostal cuenta con alguna ventaja y/o desventaja competitiva respecto a su

competencia? Mencione

R.- a contar con gargje privado, consideramos tener ventaja, ya que no todos los

establecimientos de hospedaj es cuentan con este servicio.



UNIVERSIDAD AUTONOMA JUAN MISAEL SARACHO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INVESTIGACION DE MERCADOS SOBRE LA COMPETENCIA PRINCIPAL DEL
CLUB SOCIAL TARIJA EN LA CIUDAD DE TARIJA

Las respuestas obtenidas seran exclusiva y Unicamente tratadas para fines presente trabajo.

datos de identificacion

Razon Social: Hostal Ganny
1. ¢Quétipodeempresaes?

R.- El Hostal es de cuatro estrellas, de caracter unipersonal, propietario Dr. Eusebio

Fernando Galarza, actualmente se encuentra afiliado ala Camara Hotelera de Tarija

2. ¢Quécapacidad tienedel Hostal?

R.- Tiene una capacidad de 20 comodas y hermosas habitaciones todas con bafio

privado, designadas de |a siguiente manera:

v Habitaciones simples 0 matrimoniales (10)
v Habitaciones dobles (6)
v Habitaciones triples 4

3. ¢Quétipo de servicios ofrece a su clientela en general?

R.- Los productos y servicios que ofrece para comodidad y confort de sus huéspedes

son los siguientes:

o Desayuno buffet todos los dias

e Acceso ainternet/Wi-Fi

e TV Cable

e Teléfono (sin salida directa)

o Gargjeprivado

« Salade conferencias.




4. ¢Cualesson lastarifas de Hospedaje por noche?

R.- Lastarifas de hospedaje por noche son |as siguientes: temporadas de alta demanda

(septiembre-febrero)
v Habitacion Simple o matrimonial 250 Bs
v Habitacion doble 350 Bs
v Habitacion triple 450 Bs

v

5. ¢Quiénesson susprincipales clientes?

R.- las personas que se alojan en este establ ecimiento, en su mayoria son € ecutivos,
empresarios que llegan del interior del pais como también del extranjero, aunque en menor
cantidad, los motivos, de su estadia son varios entre ellos: trabajo, vacacion, visitaa
familiares, etc.

6. ¢A quéestablecimientos de Hospedaje considera competencia principal?
R.- consideramos competencia principa atodos los Hostales de su misma categoria.

7. ¢El Hostal cuenta con alguna ventaja y/o desventaja competitiva respecto a su
competencia? Mencione

R.- Consideramos tener una desventaja competitiva con relacion alos demés

establ ecimientos de hospedaje por no ofrecer el servicio de restaurante.



UNIVERSIDAD AUTONOMA JUAN MISAEL SARACHO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INVESTIGACION DE MERCADOS SOBRE LA COMPETENCIA PRINCIPAL DEL
CLUB SOCIAL TARIJA EN LA CIUDAD DE TARIJA

Las respuestas obtenidas seran exclusiva y Unicamente tratadas para fines presente trabajo.

datos de identificacion

Razdn Social: Gran Hostal “Baldiviezo”

1. ¢Quétipodeempresaes?
R.- es de carécter unipersonal, administrado por su propietario € Sr. Rolando
Baldiviezo Z.

2. ¢Quécapacidad tienedel Hostal?
R.- Tiene una capacidad de 15 comodas habitaciones entre simples, doblesy

triples, todas con bafio privado.

3. ¢Queétipo deserviciosofreceasu clientela en general?
R.- Los servicios y productos que of rece a sus clientes son:

» Desayuno

> TV Cable

» ZonaWi-Fi

4. ¢Cualesson lastarifasde Hospedaje por noche?

R.- Lastarifas establecidas por noche de hospedaje son las siguientes:

» Habitacion simple 120 Bs
» Habitacion doble 200 Bs
» Habitacion triple 300 Bs
5. ¢Quiénesson susprincipalesclientes?

R.- Generalmente |las personas que asisten a hostal son de procedencia nacional.



6. ¢A quéestablecimientos de Hospedaje considera competencia principal?

R.- todos | os establ ecimientos de hospedaje son competencia.

7. ¢El Hostal cuenta con alguna ventaja y/o desventaja competitiva respecto a su
competencia? Mencione
R.- consideramos como ventgja frente ala competenciaa factor precio, ya que con

econémicos con relacion alamisma.



UNIVERSIDAD AUTONOMA JUAN MISAEL SARACHO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
ADMINISTRACION DE EMPRESAS

INVESTIGACION DE MERCADOS SOBRE LA COMPETENCIA PRINCIPAL DEL
CLUB SOCIAL TARIJA EN LA CIUDAD DE TARIJA

Las respuestas obtenidas seran exclusiva y Unicamente tratadas para fines presente trabajo.

datos de identificacion

Razoén Social: Hostal “Gran Buenos Aires”
1. ¢Quétipodeempresaes?

R.- Empresa de carécter unipersonal, afiliada a la camara hotelera de Tarija, administrada
por la sefiora Raquel Baldiviezo. Su infraestructura se encuentra ubicada en pleno centro de

la ciudad exactamente sobre lacalle Daniel Campos.

2. ¢Quécapacidad tienedel Hostal?

R.- El Hostal tiene una capacidad de 22 comodas y acogedoras habitaciones entre simples,

dobles, triples, matrimoniales y familiares, todas con bafio privado.

3. ¢Quétipo deserviciosofrece a su clientela en general?

R.- Los productos y servicios que ofrece a su distinguida clientela que asisten a mismo

son:

Habitaciones alfombradas
Desayuno

TV Cable

ZonaWi-Fi

¢Cuales son lastarifas de Hospedaje por noche?

A V V V V

R.- Lastarifas de hospedaje por noche son las siguientes:

» Habitacion simple 125Bs




» Habitacion doble 210 Bs
» Habitacion triple 210Bs
> Habitacién matrimonial 270 Bs
» Habitacion familiar 270 Bs

5. ¢Quiénesson susprincipalesclientes?

R.- Las personas que asisten con mas frecuencia son g ecutivos, turistas que llegan del
interior y exterior del pais.

6. ¢A quéestablecimientos de Hospedaje considera competencia principal?

R.- todos | os establ ecimientos de hospedajes que se encuentran mas cercanos al nuestra,
son nuestra principal competencia.

7. ¢El Hostal cuenta con alguna ventaja y/o desventaja competitiva respecto a su
competencia? Mencione

R.- nos sentimos con ventaja al encontrarnos ubicados en pleno centro de la ciudad.



CUESTIONARIO

Entrevistarealizada al gerentegeneral del CLUB SOCIAL TARIJA

EL OBJETIVO ESRECABAR INFORMACION NECESARIA PARA
ANALIZAR LA SSTUACION ACTUAL DE LA EMPRESA Y ELABORAR
UN PLAN DE MARKETING

1.- ¢(CUANDO SE CREO EL CLUB SOCIAL TARIJA?

Se cred un 25 de septiembre del afio 1.920, reconocido mediante decreto supremo
un 30 dejulio del afio 1931

2.- ¢CON QUE SERVICIOSINICIO SUS OPERACIONES?

Inicio con tres servicios: Restaurante, Hostal y Salon de eventos en la ciudad de
Tarija

3.- (CUAL ESLAMISION Y VISION QUE DESEARIA TENER PARA SU
ESTABLECIMIENTO?

Mision

CLUB SOCIAL TARIJA tiene 32 afos prestando servicio en aojamiento,
restaurant y salon de eventos y satisfaciendo |as necesidades de los clientes.

Vision

Incrementar las ventas en cada servicio que presta CLUB SOCIAL TARIJA

4.- ¢ TIENE ALGUN OBJETIVO QUE DESEA CUMPLIR CON EL CLUB?

Proporcionar servicios de calidad y atencion de excelencia que satisfaga
necesidades de sus clientes

Incrementar las visitas de clientes frecuentes

Atraer unamayor cantidad de clientes potenciales y lograr lealtad en ellos.

5.- ¢CON QUE POLITICASCUENTA EL CLUB?

Nuestras politicas son:

Pago en efectivo de cada servicio

Precios fijados de acuerdo ala competencia

Establece tolerancia de cinco minutos de retraso, eso en cuanto al personal.



6.- (cCUAL ESSU ESTRATEGIA ACTUAL TIENE EL CLUB?

Diferenciamos de nuestros competidores prestando tres tipos de servicio respetando
las medidas estdndares y exigencias de calidad, donde nuestro servicio estrella es €
restaurante.

7.- (CUAL ESSU MERCADO META?

En cuanto a nuestro servicio de Hostal quiero llegar a més turistas ya que son
escasos |0s que asisten, extranjerosy g ecutivos nacionales.

Restaurante y salén de eventos a poblacion de la ciudad de Tarija como también a
los huéspedes que asisten a servicio de Hostal.

8.-CONSIDERA IMPORTANTE EL DESARROLLO DE UN PLAN DE
MARKETING PARA MEJORAR LA PARTICIPACION EN EL MERCADO
DEL CLUB SOCIAL TARIJA

Claro, es muy importante

9.- ¢ TIENE UN SEGMENTO DE MERCADO DEFINIDO PARA DIRIGIR
LASVENTASDE SUSSERVICIOS?

Para establecer |las ventas de los servicios del establecimiento se ha podido constatar
gue se tiene un segmento dirigido ala poblacién tarijefia personas empresarias,
juntamente con turistas.

10.- ¢CREE QUE ESUN GASTO O UNA INVERSION LA
IMPLEMENTACION DE UN PLAN DE MARKETING EN EL CLUB?

Unainversion por que contribuye a crecimiento econdmico de cual quier empresa
11.- ¢SABE QUIENES SON SUS PRINCIPALES COMPETIDORES PODRIA
MENCIONAR ALGUNOS?

Competencia hay sin nimero, pero podrian ser: XOXO, Resto Bar, EL MARQUES
y demas.

12.- QUE FORTALEZASHACEN AL CLUB SOCIAL TARIJA SUPERIOR
RESPECTO A LA COMPETENCIA?

Tiempo en el mercado 92 afios

Su restaurante es presenciado por |os huéspedes y en su mayoria por personas de
nuestra ciudad.



La ubicacion permite que los clientes identifiquen y estar en el centro de la ciudad
permite atraer a comercializadoresy turistas.

Solo cobran por ventas

Salon de eventos tiene un espacio amplio

13. ¢EL PERSONAL QUE TRABAJA EN SU ESTABLECIMIENTO TIENE
ALGUN TIPO DE CAPACITACION EN LA ATENCION A LOS
CLIENTES?

Lamentablemente no, ya que el personal con el que cuenta el club no es capacitado.

14. ;COMO ESTABLECE SU EMPRESA LOSPRECIOSA LOS
SERVICIOS QUE SON OFERTADOS?

Los preciosy tarifas que mangja el club estan establecidos acorde ala competencia

15. ESTA DE ACUERDO CON EL NIVEL DE VENTASQUE ARROJA EL
CLUB SOCIAL TARIJA?
Me encuentro poco satisfecho con € nivel de ventas que arrojael club, lostres

servicios que prestan tiene una capacidad de clientes que no puede ser llenada.



ENCUESTA

La presente encuesta tiene como finalidad recabar informacién referida al uso de servicios del CLUB
SOCIAL TARIJA. La informacidn obtenida servird Unicamente para fines estrictamente académicos.
Rogamos a usted por favor responda las siguientes interrogantes.

[ L0 o110 [<] o Lol = TN

1.- Motivo de visita a la ciudad de Tarija

Negocio I:I Vacacion I:I Vivo aqui I:I
Visita familiar I:I Estudios I:I Otros..cceveerereee s

2.- ¢Mediante qué medio conocié el CLUB SOCIAL TARIJA?

Amigos I:I Familiares I:I Agencia deviajesl:l
Internet I:I Otros....ccoeevevveevereennene.

3.- ¢A qué servicio del CLUB SOCIAL TARIJA asistio?
Hostal I:I Restaurante I:I Salén de Eventos I:I
4.- {Como califica al servicio que asisti6?
Excelente |:| Bueno I:I Regular I:I
Malo I:I Pésimo I:I
5.- éComo considera los precios de los servicios del CLUB SOCIAL TARIJA?

Altos |:| Bajos |:| Accesibles |:|

6.- ¢Que factor toma en cuenta a la hora de hacer uso de uno de los servicios?

Calidad I:I Precios I:I Ubicacion I:I
Comodidad |:| OtrosS...cooveevveereereees

7.- ¢Qué servicios adicionales cree usted que deberian incluir el CLUB SOCIAL TARIJA?

GRACIAS POR SU COLABORACION!!




de Comunicaciones
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de Comunicaciones
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S thfende todas Las dins on Ly Revisr AL Despertar 1 inx. 7435
COMTEMNLNY: [ Tunes wvicencs |

Peesetragion con Ingn de cagn wospiciadoca,

Frescoaciin lalcapers

Spat { auspiciaduor)
Deespedida { lope amspiciados )

Costn imemswal - Sus. 5663.-

...:lml A Unaeel pacantien ¢ $xito oozl de sy iteersion prhisziian: en sstos
mucropprarts | por U alio wivel de sudicnos o impaco, :

——— " —
P T N S ATy B ] RN L B e T AT R R BN ERL AT b ) URRER S T FE SRR B T



Paquete A
Sucre HORARIOS
Tarija 08:00 - 14(\0- 19:00 - 21:00
-521.30 - 522 .20 - DO7 .00
OHuro - D?1 30
e Bs. 3.000.-
Trinidad 1 Spot de 30 segundos
Cobija
£ s tirnarEB S Gl
Sucre HORARIOS
Tariia 0930 ~ 1 /OO g 1 OO & LL
- 23:00 - S07:00 - S16° OO
GIso - 0700 - D14.00
Botost Bs. 2.000.-
Trinidad $us. 283.-
1 Spot de 30 segundos.
Cobija
paquete C
Sucre HORARIOS
Tavija ’)0 1 OO 1 %, sjb 1‘3 U()
-17:30 - $11:00 - 814:00
i -D10:30 - D16:00
ol Bs. 1.350.-
&5 Trinidad $us. 191.-
5 1 Spot de 30 segundos.
Cobija
\
CON UN DESCUENTO DEL 8%
(A‘.()I\"I’R;\'l'()‘_\'l;\ YOR A 3 MESES
VA, \\'

Rl

2

Antérica ‘lapia -
ADMINISTRAD CRA COMERCIAL
CANAL 13 ATB TARIJA

_Telt. 6632002 — 72989435



L

VHITHR 8P U7 = S0 9P 6N X SOURIp §a5ed 90 4N % (IED Jouadas @p opmid ¥ 0ds UGERING (oo op ejiig]

TRYTE #UT #ohoqy TURGRTD ATEWM s SPUNITR el MeLEmIsmd Ty WLEIATY WI

¥ & CTOHSISYS-8TVATTEL sVISHATONY ¥ITY 8P Tvooy Uotaonperg
o' g Sag LI |~ o'y sy Bag L
58 sng Bz L BT ] mg'n =ng Hag Y LeD

BINHIIA ¥ SINMT
- MO YB0M




