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RESUMEN

El trabajo que se presenta esta dirigido a determinar la viabilidad de la puesta
en marcha de un centro recreativo denominado Family Land, ofreciendo servicios
de gimnasio y piscina temperada, en la ciudad de Huancayo, el cual esta dirigido a

todos los miembros de la familia.

Para el presente trabajo se ha realizado una investigacion de tipo aplicativa,
ya que ofrece informacion, para que el inversionista y publico en general puedan
tomar la decision sobre una inversion en este rubro de negocios, aplicando técnicas
de recoleccion de datos de fuentes primarias (encuestas) y secundarias

(informacion documentaria).

En el primer capitulo se determina la problemética y se plantea el objetivo
general y los objetivos especificos. En el segundo capitulo se describe el estado
actual de la industria y de su entorno. En el tercer capitulo se determina la muestra,
ademas del andlisis y procesamiento de datos. En el cuarto capitulo se determina
el mercado objetivo para el proyecto. En el quinto capitulo se presentan los
aspectos técnicos para la implementacion del proyecto. En el sexto capitulo se
formula la estrategia de negocio y el disefio de la estructura organizacional. En el
séptimo capitulo se define las estrategias de marketing y ventas. En el octavo
capitulo se realiza el andlisis econdémico financiero del proyecto. En el noveno

capitulo se realiza la evaluacién econémico financiero.

Finalmente se presentan las conclusiones del proyecto, asi como las

recomendaciones.

Palabras claves: Family Land, Centro Recreacional, Gimnasio y Piscina

Temperada.
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ABSTRACT

The work that is presented is aimed at determining the viability of the
implementation of a recreational center called Family Land, that offers gym services
and tempered swimming pool in the city of Huancayo, which is aimed at all members

of the family.

For the present study, a research of the applicable type has been carried out,
and it offers information for the investor and the public in general, to make the
decision on the investment in this business area, applying techniques of data
collection from primary sources (surveys ) and secondary (documentary

information).

In the first chapter the problem is determined and the general objective and
the specific objectives are presented. The second chapter describes the current
state of the industry and its environment. In the third chapter the sample is
determined, in addition to data analysis and processing. The fourth chapter
determines the target market for the project. The fifth chapter presents the technical
aspects for the implementation of the project. The sixth chapter formulates the
business strategy and the design of the organizational structure. The seventh
chapter defines marketing and sales strategies. In the eighth chapter, the economic
and financial analysis of the project is carried out. In the ninth chapter, the economic

and financial evaluation is carried out.

Finally, the conclusions of the project, as well as the recommendations, are

presented.

Keywords: Family Land, Recreational Center, Gym Services and Tempered
Swimming Pool.
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INTRODUCCION

En la actualidad, la carga laboral de los padres y el quehacer diario en los
hogares, cada vez esta reduciendo los tiempos de reunion familiar, tiempos para
interactuar con los hijos, inclusive la tecnologia, ya sea smartphones, tablets, y
otros, ademas de ser herramientas que junto a internet proporcionan una fuente de
informacion, también es una ventana de exploracion y de acceso a espacios de

ocio y de videojuegos, ocasionando que el individuo se aisle de su entorno familiar.

Sumado al hecho, de la aparicién de gimnasios, spas, y otros centros en los
cuales ofrecen actividades individualizadas, para el padre o madre de familia, pero

no considera actividades junto a sus menores hijos.

Por lo que, se busca distinguir lugares de esparcimiento donde una persona
pueda no solo ejercitarse, sino que también pueda disfrutar con su familia en
actividades integradoras, o de poder visualizar las actividades de sus hijos en la

piscina, mientras realizan las rutinas en el gimnasio.

En tal sentido, ElI Centro Recreacional Family Land busca brindar un espacio
de esparcimiento familiar pensando no solo en los padres sino también en ofrecer
actividades para los nifios, ofreciendo un servicio de piscina temperada y gimnasio
en un mismo lugar, basados en una cultura de la calidad y el buen servicio hacia

los clientes (socios), en la ciudad de Huancayo para lograr su fidelizacion.
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CAPITULO |

GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES

En la ciudad de Huancayo, algunos colegios, han establecido como parte
de las actividades de la educacion fisica, dar clases de natacibn a sus
estudiantes, y al no contar con ambientes propios para ello, optan por alquilar
la piscina de otros colegios, como por ejemplo el Colegio Claretiano que
alquila por determinadas horas y dias, las instalaciones de la piscina

temperada del Colegio Andino.

En el caso de algunas universidades, para la asignatura de Actividades,
las clases de natacidn lo realizaban en la piscina del cerrito de La Libertad que
no es temperada y sin techar o también en otra piscina denominada Karibe,
la cual ofrece agua temperada, ambas ubicada 5 minutos del centro de la

ciudad; ofreciendo ademas sus servicios en otro horario, al publico en general.

Este ultimo negocio ha reflejado no cumplir con los cuidados minimos de
higiene y seguridad, habiendo sido amonestado por las autoridades

municipales segun fuentes periodisticas. (RPP, 2014)
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También en la ciudad, existen centros de esparcimiento campestre, que
se encuentran en las afueras de la ciudad, y que algunas cuentan con campos
deportivos, restaurantes, albercas, juegos infantiles, etc. tales como el
Restaurant con piscina en lo que se conoce como Cerrito de la Libertad, y otra
piscina en el Centro Recreacional La Colombina, que ofrecen sus servicios
con piscina de agua fria y no cuentan con ambientes seguros para el
resguardo de los objetos personales ni vestidores apropiados para sus

usuarios.

Por otro lado, es notorio que se ha incrementado el ofrecimiento de
gimnasios en la ciudad, pero no todos ofrecen servicios en los cuales el
individuo pueda realizar sus actividades de ejercitacion personal al mismo

tiempo que sus menores hijos puedan realizar clases de natacion.

Podemos citar al gimnasio Fitness Center, que ofrece actividades para
los nifios en épocas vacacionales de enero y febrero, entre ellos el programa

denominado Functional Kids, o el de ballet.

Otro gimnasio HealthFit Gym, que ofrece un programa de padres e hijos,
pero solo en época de vacaciones, o segun la cantidad de grupos de familia

gue se inscriben.

Estas ofertas no contemplan la integracion de actividades como la
ejercitacion en el gimnasio o actividades funcionales, con las clases de
natacion dirigidas a otros miembros del a familia, buscando no solo la
interaccion familiar, sino también la conservacion de la salud con actividades

fisicas.

Ademas, como parte del estudio exploratorio, se acota que los padres
de familia acompafian a sus hijos a las clases de talleres deportivos o
artisticos, permaneciendo de inicio a fin, mientras observan y supervisan el
desarrollo de dichos talleres, en cierta forma buscando seguridad y vigilancia

de sus menores hijos.
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Lopategui Corsino expresa: “La persona, luego del desarrollo de sus
actividades laborales, académicas, rutinarias, entre otras, siempre ha buscado
tiempo y espacio para esparcimiento personal y familiar. La palabra recreacion
se deriva del latin “recreativo” y significa "restaurar y refrescar la persona".
(Lopategui, 2000)

Realizando la busqueda de informacion relacionada al presente trabajo

de investigacion, para el caso de piscinas y cuidado del cuerpo fisico, se tiene:
En la localidad:

- Para Arroyo, Davila, Ticonay Villavicencio (2011) en su Plan de negocio
para la implementacion de una cadena de gimnasios en Huancayo,

expresan:

Esta tesis tiene como objetivo determinar la viabilidad econdémica y
financiera de implementar un negocio de cadena de gimnasio en la
region central del pais, dirigido al segmento poblacional del NSE-AB de

la ciudad de Huancayo.

La informacion disponible sefiala que el estilo de vida saludable,
contribuye a mejorar la calidad de vida y desarrollo de las personas que
practican ejercicios fisicos sincronizados; en el Perl, se evidencian
iniciativas publicas y privadas orientadas a la participacion individual y

colectiva hacia la practica de actividades fisicas.

En la evaluacion economica, se consideré un horizonte de evaluacion de
cinco afios; para la evaluacion econdémica, se utiliz6 el método de
perpetuidades, asumiendo que al mediano plazo los flujos operativos y

la reposicion de activos, seran estables.

De la evaluacion econdmica y financiera se obtuvo como resultado que
el VAN Econémico de S/ 1 237,150 y una TIR de 69%, para una inversion
inicial de S/ 918,825 Por tanto, se sustenta la viabilidad econdémica del

proyecto.
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En el Peru:

- Para Castillo, Saavedra, Cruz, Pardo, Rodriguez (2013) en su Disefio y
planificacion de las operaciones para la puesta en marcha de un

parque acuatico, en la identificacion de la oportunidad de negocio:

“La propuesta de un pargue acuatico recreativo surge ante la necesidad
de un lugar de esparcimiento y ocio en la ciudad de Piura que cumpla e
incluso supere las expectativas del mercado objetivo: el cual sera, todo
ciudadano de los distritos de Piura, Castilla y Catacaos, entre 18 a 60

anos”.
Castillo et al. (2013), como parte de sus conclusiones, tiene:

“Los parques acuaticos son centros de recreacion masiva, construidos y

equipados con atracciones y juegos basicamente con agua.

En el Perq, la mayoria de este tipo de parques incluye servicios de
restaurante, salvavidas, hospedaje, eventos, entre otros. ES necesario
sefalar que la normativa peruana es estricta en velar por la seguridad

de los usuarios para este tipo de actividades recreacionales.

La investigacion tuvo como objetivo hacer un estudio de mercado para
conocer la aceptacion de la idea por parte del publico, asi como

identificar sus preferencias y determinar su disposicién de pago”
En Sudamérica:

- Para Aldunate, Jonas; Lazo, Mario; Marambio, Jaime; Roméan, Alvaro
(2011) en su Plan de negocios: centro integral de alto rendimiento:

The Urban Athlete Chile. Universidad de Chile, refiere como objetivo:

“‘Demostrar la factibilidad técnico econdmica de desarrollar un proyecto
cuyo nombre es The Urban Athlete Chile, proyecto que pretende ser una
revolucién de los centros deportivos en Chile, unificando la oferta
disponible para desarrollar la actividad fisica como un verdadero

profesional, de manera de encausar las capacidades y los talentos de
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1.2.

las personas. Para el desarrollo de este proyecto, se unen dos grandes
actores en este negocio, el primero es la casa matriz canadiense,
llamada del mismo nombre, es decir, The Urban Athlete, y el centro
meédico de Alejandro Koch, médico de reconocido talento en la salud de

deportistas.”

Ademas, Aldunate et al. (2011) expone: “Por lo tanto, la innovacion
principal de este proyecto tiene dos grandes aristas, la primera, es la
unificacion de una clinica de deporte sumado a un centro de
entrenamiento fisico funcional y la segunda es la instalacibn de un
completo shop de insumos tanto médicos como deportivos. Conforme a
esto, el proyecto cuenta con tres grandes unidades de negocios que
funcionaran en forma conjunta a modo de entregar a los clientes un

servicio integral en lo relacionado a deporte y la salud.”

En el plan de negocio, Aldunate et al. (2011) Finaliza: “las proyecciones
de venta y las financieras mostraron un proyecto soélido, que considera
una fuerte inversion inicial, que sin problemas sera asumida por los
socios, y concluye, en términos de valoracion, que el proyecto genera
valor a sus socios arrojando un resultado para el VPN Total del orden de
$6.504.022.340 millones de pesos con una TIR de 87,24%, lo que

implica que el proyecto es viable econbmicamente.”

DETERMINACION DEL PROBLEMA U OPORTUNIDAD

Dada la descripcion de los antecedentes identificamos el requerimiento

de espacios para desarrollar el deporte de natacion con agua temperada
para toda la familia, asi como ambientes de ejercitacion fisica para el padre

o0 madre de familia, mientras observan a sus menores hijos.

Como resultado del trabajo exploratorio, como clientes en las piscinas

y gimnasios principales en la ciudad, se observa que:
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Las piscinas que brindan servicio abierto al publico, no garantizan

mantener la temperatura adecuada segun las expectativas de los

usuarios y el clima de la ciudad de Huancayo.

Sumado a esto, se evidencia falta de continuidad en los procedimientos

de higiene y limpieza en sus diferentes ambientes, no ofreciendo la

comodidad que el usuario espera.

Gréfico 1: Huancayo: solo tres piscinas cuentan con autorizacion de la DIGESA
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Huancayo: solo tres piscinas cuentan con autorizacion

de la DIGESA

ta advierte danos a |2 salud de piscinas ubicadas en el distrito de Pilcomayo que no cuentan con autorizacion y son focos

GRACIAS
PoR ESTAR

mpa) y de los colegios
Andino y Salesiano Santa Roso tienen autorizocicon. | Fuente: RPP | Fotdgrafor Randy Mendoza @
El jefe de bromatologia de la Municipalidad de Huancayo, Jesus Vila Retamozo
manifestd que en la provincia de Huancayo solo tres piscinas cuentancon la
autorizacion de DIGESA - Ministerio de Salud y que €l resto funcionanen la
ilegalidad.

El funcionario indicé que en 1a provincia sobo Ias piscinas del sector de Iz Punta
(Azapampa) y de los colegios Andino y Salesiano Santa Rosa ubicadas en

Huancayo distrito, cuentan con I3 autorizacion para su funcionamiento

Sin embargo, Ia= piscinas wperadas y 1as que s2 encuentran en el distrito de

Pilcomayo. ma derecha del rio Mantaro. no tienen autorizacion y por lo tanto

podrian ser focos infecciosos.

El especialista senalé que en varios de los mencionados negecios usan el cloro

por encima de los pardmetros permitidos y que provocan dafios a sus usuariosen

la vista. asimismo, ninguna exige a los banistas el aseo previo antes de suuso.

medida necesania para evitar contagios de gérmenss

Vilz Retamozo refirié que Iz municipalidad hizo un opsrativo preventivoenla
piscina temperada "Karibes" donde hallaron el poco mantenimiento de los
ambientes, oxido y hongos en el piso y el techo que caen a la piscina y pueden

afectar 2 los nifos y ninas que asisten 2 este local

Finalmente. recomends a |a poblacion que acude a 1as piscinas que o

turbiedad del agua y si presenta colores 0scuros No INgresen para pr
salud

Fuente:rpp.pe/peru/junin/huancayo-solo-tres-piscinas-cuentan-con-autorizacion-de-
la-digesa-noticia-932199+&cd=4&hl=es-419&ct=clnk&gl=pe
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1.3.

Respecto al servicio que ofrecen los gimnasios, se observa que existen
centros que cuentan con infraestructura adecuada, horarios flexibles y
equipamiento moderno, sin embargo no cuentan con ambientes
apropiados en caso de que el usuario requiera asistir acompafnado por

sus menores hijos.

Por lo que, se propone la realizacion de un trabajo de investigacion que

permita evaluar la viabilidad de la puesta en marcha de un centro recreativo

que ofrezca los servicios de piscina temperada y gimnasio con los atributos

de higiene, seguridad y limpieza para una familia que busca el esparcimiento

y deporte.

Para ello, se debe considerar un analisis de la industria actual, un estudio

de mercado, la propuesta organizacional y el analisis de la factibilidad

econdmica financiera, que brinde informacion para la toma de decisiones en

su probable realizacion.

JUSTIFICACION DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

Con el presente trabajo de investigacion se propone:

Contar con un ambiente para realizar actividades recreativas tanto de
ejercitacion fisica como en la piscina temperada, ya sea en familia, o de
forma individual.

Contar con un ambiente que cumpla con las normas de higiene y
limpieza, para la tranquilidad de los usuarios.

Contar con un ambiente seguro tanto en sus instalaciones como en el

servicio de su personal.

Estas son las razones por la que se propone un centro que permita las

actividades de recreacion y esparcimiento de los usuarios en compafiia de

sus familiares.
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1.4.

1.5.

OBJETIVO GENERAL Y ESPECIFICO

a. Objetivo General

Determinar la viabilidad de la puesta en marcha de un Centro Recreativo:

Family Land (Piscina Temperada — Gym), en la ciudad de Huancayo.

b. Objetivos Especificos
- Determinar la Factibilidad del Mercado.
- Determinar la Factibilidad Técnica — Operacional.
- Determinar la Factibilidad Organizacional.

- Determinar la Factibilidad Econdmica — Financiera.

DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Family Land, es un centro de recreacion que brinda el servicio dirigido
a todos los miembros de la familia, ofreciendo actividades recreativas
acuaticas en piscina temperada, y en el gimnasio las actividades
denominadas “Functional” que permiten la ejercitacién personal de manera
ludica y divertida para cualquier edad, tanto a socios como al publico en

general, garantizando seguridad, comodidad e higiene.

Detallando el servicio del Centro Recreacional, se contara con una
piscina para adultos y otra para nifios, techada y con agua temperada, e
implementada con los equipos y medidas de seguridad requerida, asi como

el personal capacitado para el entrenamiento y cuidado de los usuarios.

Ademas, el gimnasio contard con los equipos necesarios para el
cuidado de la salud, con personal especializado (nutricionistas, trainners),
ademas de tener una vista preferencial hacia el area de piscinas, para

observacién y supervision de sus menores hijos.

Family Land, contribuye a la interaccion familiar, ofreciendo un
servicio en el cual el padre y madre de familia tienen un rol mas activo,
participando en otras actividades en la piscina o en el gimnasio, teniendo
una vista panoramica para observar el desarrollo de las actividades de sus

menores hijos como también en actividades que involucren a la familia, tales
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1.6.

1.7.

como actividades acuaticas en la piscina o ejercicios functional y ludicas en

el gimnasio.

ALCANCES Y LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

El estudio se limita a la poblacion de los distritos de Huancayo, El
Tambo, Chilca y Pilcomayo, al nivel socioecondémico C por ser el sector con

mayor porcentaje de personas: 39.9% (Ver grafico 10).

METODOLOGIA

El presente trabajo de investigacion se propuso validar la factibilidad
de una inversién econdémica en la puesta en marcha de un centro recreativo
que ofrezca los servicios de gimnasio y piscina temperada en la ciudad de
Huancayo, aplicando técnicas de recoleccién de datos de fuentes primarias

y secundarias.

Dentro de las fuentes secundarias se ha contado con informacion
proveniente del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica — INEI, asi
como del Ministerio de Industria, Comercio, Turismo e Integracion —

Mincetur.

La informacién de fuentes primarias fue tomada sobre una muestra de
383 personas. Esta muestra corresponde a la poblacion total del estudio, la
cual fue estimada en 151,148 personas, y fue calculada con un nivel de

confianza del 95%, y aceptando un error de muestra de 5%.

Asi mismo, se conto con elementos de informacion primaria, tomados
mediante la observacion directa de los posibles competidores del proyecto
de negocio propuesto, los mismos que se reflejan tanto en la Matriz de

Competitividad, asi como en el Andlisis de las cinco fuerzas de mercado.

1.7.1. Tipo y disefio de investigacion

Por su finalidad es aplicativa: La investigacion es de tipo
aplicativa, pues las conclusiones a las que se arriba en el presente

estudio son de aplicacion préactica real e inmediata para el
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1.7.2.

inversionista que pueda tomar la informacion obtenida y beneficiarse
de una inversion debidamente fundamentada, con niveles de
rentabilidad estimados y niveles de riesgo calculados. Asi mismo, las
conclusiones obtenidas en el trabajo de investigacion son de utilidad
practica para el publico en general que requiere investigar con mayor
profundidad inversiones en este rubro de negocios.

Método de Investigacion

Por la metodologia de investigacion aplicada, el presente

trabajo de investigacion puede sefialarse que es:

- Problemético-Hipotético: En cuanto se baso en la formulacion
de un problema sobre una realidad particular de negocios en la
regiéon Junin y en cuanto adelantdé propuestas de soluciones
probables a dichas problematica.

- Analitico-Sintético: Porque estudio la realidad en la cual se
basa el proyecto de inversion propuesto, considerando el riesgo,
distinguiendo y separando los elementos mas simples tanto a
nivel del estudio de mercado, como el estudio técnico. Para
luego de eso unir dichos elementos en la sintesis del estudio
econdmico financiero, obteniendo una vision global del conjunto
y de las relaciones estructurales entre sus elementos.

- Inductivo: Es inductivo en cuanto a partir de la observacién
directa de una realidad de negocios, asi como de la
experimentacion aplicada mediante el método de la encuesta,
llega a conclusiones de negocios que puede generalizarse en la
toma de decisiones de negocios de similar rubro en la region
Junin o al resto del pais.

- Deductivo: Es deductivo en la medida que toma informacion de
la evolucion general de este tipo de negocios en el macro
entorno, para esbozar las posibles tendencias de mercado en la

region Junin, donde se propone la implementacion del proyecto.
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1.7.3.

1.7.4.

Técnica de recoleccion de datos

El presente trabajo de investigacion emplea 3 técnicas de

recolecciéon de datos e informacion

e Informacion documentaria
e Observacion directa

e Encuesta

La toma de informacién de fuentes primarias se produjo entre
abril y junio de 2016.

Andlisis e interpretaciéon de la informacion

Los resultados obtenidos fueron tabulados y procesados en
cuadros y gréficos, los cuales se presentan en el capitulo de estudio
de mercado. La informacién para el estudio técnico fue tomada de

informacion documentaria y observacién directa.

La informacion obtenida fue analizada e interpretada por el
equipo investigador, para finalmente arribar a las conclusiones y

recomendaciones del presente trabajo de investigacion.
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2.1.

CAPITULO Il

ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

DESCRIPCION DEL ESTADO ACTUAL DE LA INDUSTRIA

El centro recreacional Family Land, pertenece al sector de servicios
basados en diversiéon y esparcimiento, dirigidos a la familia, para la ciudad
de Huancayo.

Se conoce de un importante niumero de personas que realiza viajes
vacacionales a la Selva Central del Peru, considerando que desde Huancayo
se encuentra en promedio a 4 horas de viaje, acuden en busqueda de
diversiéon familiar, debido a que cuenta con un clima célido y la oferta de
estadia en hospedajes con piscina, ademas de la promocion turistica que se
realiza. (RPP, 2015)

A continuaciéon, se muestra una tabla resumen de arribos de
huéspedes a los establecimientos de hospedaje, por mes a la selva central,

para el afio 2015, teniendo como fuente a Mincetur. (Ver Anexo 2)
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Tabla 1: Arribo de huéspedes a la selva central

Mes Total
Enero 2,261.00
Febrero 1,799.00
Marzo 1,450.00
Abril 1,831.00
Mayo 2,036.00
Junio 1,955.00
Julio 3,664.00
Agosto 2,524.00
Setiembre 2,160.00
Octubre 3,446.00
Noviembre 2,414.00
Diciembre 2,597.00
TOTAL, Arribos 2015 28.137.00

Fuente: Elaborado a partir de la informacion de Mincetur
http://www.mincetur.gob.pe/turismo/estadistica/clasificados
/actividad.asp)

En el siguiente grafico, se muestra el gasto promedio de los
habitantes, para las actividades de esparcimiento y que se presenta

favorable para la region.
Gréfico 2: Gastos Promedio

Incremento en el gasto promedio real anual por hogar en
esparcimiento y diversion, 2003 - 2009
(en var. %)
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2.2.

Ademas, que el gobierno peruano, a través de la Ley N° 28036 de
promocion y desarrollo del deporte (Comision del Deporte, 2003), el Plan
Nacional de Fortalecimiento de la Educacion Fisica y el Deporte Escolar
(Minedu, 2015) y las instituciones como el Instituto Peruano del Deporte,

promueven la practica del deporte escolar.

ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL

En la ciudad de Huancayo, no existe un centro de recreacion que

reuna el servicio de piscina y gimnasio en un mismo local.

Pero se identifica a 5 centros que cuentan con el servicio de piscina
como el colegio Andino, colegio Salesiano, Piscina Karibe (academia de
natacion y recreacion), todas en la periferia del centro de Huancayo, y en
algunos casos ofrecen el servicio de restaurant como la piscina ubicada en
el Cerrito de La Libertad (al este y a cinco minutos del centro de Huancayo),
La Punta (en Sapallanga, al sur de Huancayo) y la denominada Piscina El

Tiburén (en Pilcomayo).

Estas tres ultimas, ofrecen el servicio de piscina sin techo, expuestas
a un clima frio y de lluvias, y cuyos costos para el ingreso fluctian desde S/

5.00 a S/10.00 en promedio por persona, segun el estudio exploratorio.

Las otras dos piscinas pertenecen a colegios, y el acceso para el
usuario depende si se ha inscrito como academia al costo de S/. 100.00.

Por otro lado, considerando a la provincia de Chanchamayo y a sus
localidades como La Merced y San Ramén, por ser las mas préximas a
Huancayo, existen hoteles que ofrecen el servicio de piscina, convirtiendose
en una alternativa recreacional para los visitantes, requiriendo de un viaje
por carretera de aproximadamente 4 horas, que en temporada de lluvias
representa un serio peligro. En estas localidades, el acceso a las piscinas
depende si estad hospedado y cuyo promedio es de S/ 150.00 a S/ 250.00

por dia, o el ingreso es gratuito por consumo de alimentos, que puede ser
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2.3.

desde un minimo de S/ 50.00, como por ejemplo en el Hotel Fundo San José
Lodge, Hotel Casa Blanca y Hotel Shirampari.

También existen numerosos negocios orientados al servicio de
gimnasio cuyos costos se encuentran en aproximadamente de S/. 80.00 a
S/. 120.00 mensual, y de los cuales seis gimnasios cuentan con mayor
aceptacion del publico objetivo del proyecto, con costos promedio de S/

150.00 mensual a mas.

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Se realiza el analisis de competitividad del centro recreacional Family
Land, para determinar cuan atractiva es para el sector de servicios de

diversion y esparcimiento.

Este modelo de analisis, propuesto describe 5 fuerzas: Rivalidad entre
competidores, Amenaza de entrada de nuevos competidores, Amenaza de
ingreso de productos sustitutos, Poder de negociacion de los proveedores,
Poder de negociacion de los consumidores que permiten realizar un analisis
de su entorno para la mejor identificacion de oportunidades vy

amenazas.(Porter, 2009)

Gréfico 3: Las 5 Fuerzas de Michael Porter

Poder de Negociacién
de Proveedores

- Precio, tecnologia

Fuente: Elaborado a partir de las cinco Fuerzas de Michael Porter
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Para el proyecto, realizando el andlisis de las 5 fuerzas de Porter se

tiene:

Rivalidad entre competidores: El nimero de competidores no es elevado
dado que no existe un negocio con ambos servicios en un mismo lugar, es
decir, piscina y gimnasio juntos. Sin embargo, existen varios negocios de
solo gimnasio y existen pocos competidores con el servicio de solo piscina

temperada.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: Al no haber negocios con
los servicios en un mismo lugar descritos en el proyecto y no existir barreras

de entrada, existe la opcion de tener nuevos competidores.

Amenaza de entrada de productos sustitutos: Al estar el proyecto en el
rubro de esparcimiento si existe la posibilidad del ingreso de negocios
sustitutos como restaurantes con piscina, saunas, canchas deportivas para

las familias, etc.

Poder de negociacion de los proveedores: Al contar con proveedores de
Lima y Huancayo su poder de negociacion es bajo dado que existen varios

proveedores.

Poder de negociacién de los consumidores: Al ser un proyecto que ofrece
un buen servicio a un precio adecuado, los clientes llegaran a valorar el
servicio y siempre tendran un servicio bueno a un precio adecuado y

guedaran satisfechos, en tal sentido, su poder de negociacién sera bajo.

Finalmente se elabora la matriz de perfil competitivo, segun Fred
David, evaluando a los competidores mas cercanos, con respecto a los

servicios, de piscina y de gimnasio.

Considerando como competidor a la Piscina Karibe por ser la Gnica
temperada de la ciudad y otro competidor a Gimnasio Fitness por ser similar
al proyecto respecto a equipamiento y precio.
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Tabla 2: Matriz de Competitividad

Factor Clave de Exito Ponderacio FAMILY Piscina Gimnasio
n LAND KARIBE Fitness

1.- Equipamiento 0.15 3| 0.45 2 | 0.30 3 | 045
2.- Calidad del Servicio 0.25 4| 1.00 2 | 050 3 1075
3.-Seguridad 0.25 4| 1.00 2 | 050 3 1075
4.- Experiencia 0.10 2| 0.20 3 | 0.30 2 |0.20
5.- Competitividad de Precios 0.25 4| 1.00 2 | 0.50 3 | 0.75
TOTAL: 1.00 3.65 2.10 2.90

Fuente: Propia

Fred David (2008) expresa: “Las clasificaciones se refieren, por tanto,
a las fortalezas y debilidades, donde cuatro corresponde a la fortaleza
principal, tres a la fortaleza menor, dos a la debilidad menor y uno a la
debilidad principal”.

ANALISIS DEL ENTORNO

2.4.1. ANALISIS POLITICO

En el Peru se han definido politicas de Estado para promocion
de la inversibn privada, basandose en la estabilidad
macroecondmica, ambiente de inversion estable y previsible, y la

expansion de mercados. (Herrera Carlos, 2015)

La Ley Marco para el crecimiento de la Inversion Privada
Decreto Legislativo N° 757 refiere: “La presente Ley tiene por objeto
garantizar la libre iniciativa y las inversiones privadas, efectuadas o
por efectuarse, en todos los sectores de la actividad economica y en
cualquiera de las formas empresariales o contractuales permitidas
por la Constitucion y las Leyes. Establece derechos, garantias y
obligaciones que son de aplicacion a todas las personas naturales o
juridicas, nacionales o extranjeras, que sean titulares de inversiones
en el pais. Sus normas son de observancia obligatoria por todos los
organismos del Estado, ya sean del gobierno central, gobiernos
regionales o locales, a todo nivel”. (Decreto Legislativo 757, 1991, art.
1)
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La Constitucién Politica del Perl garantiza la promocion de la

inversion publica y privada.

Este escenario garantiza el desarrollo de la inversion y la
sostenibilidad del sector empresarial, en este caso dirigido al servicio

recreativo.

2.4.2. ANALISIS ECONOMICO

Segun la Camara de Comercio de Lima el PBI del pais,
crecera para el afio 2015 y 2016, en 2.7% y 3.0% respectivamente.
(ElI Comercio, 2015)

La poblacion econdémicamente activa en el departamento de
Junin para el afio 2013 segun el INEI es de 695.5842 (miles de

personas).

Grafico 4: Poblacion Econdmicamente Activa

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA, SEGUN AMBITO GEOGRAFICO, 2004-2013
{Miles de personas )

Ambito geografico 2004 05 2006 2007 2008 209 H10 2011 2012 H13
Departamento
Amazonzs 085 07 2058 2188 2188 2230 B3 M8 ZISS 2301
Ancazh 5658 5550  S715 5724 5928 5875 5805 5821 6O 6026
Apurimac 280 213 236 2327 235 2286 22 243 M52 2547
Arsquins 841 5839 6086 6411 6186 8350 8487 8897 6807 698.4
Ayacucho W22 IS5 MESE S8 326 3253 34 M4 317 3528
Cajamanca TEG5  BOO.0 8233 Bi20 8426 BI2ZE  Bi4A5S  BI98  TTEA &14.0
Callao W - - - 4758 4BD2 4859 5065 SI74 524 5262
Cusco 6581 6843  TO0B 6766 TI14  TIE  TIIS YO0 7492 TEDS
Huancavelics 200 2MET 208 296 2322 2374 239 MBI 2544 2549
Hudnueo W73 M4 ME0 A48 4236 4332 49 AM2 AM9 4526
ica 335 MET 3801 3632 Iee 3886 Jme I 5k 4182
Junin 6165 6241 6466 6351 6701 6677 6854 m )] 695.6
La Liberad 74T TERT 8054 8294 8373 9034 8250 9089 8478 a7
Lamibayegus 5558 5715 5581 6043 6103 B30D& 8367 6337 6362 BT 6
Lima ¥ - - - 45720 46821 A7SET 48824 49803 51070 507ES
Lorsio 438 4314 4462 4T3 ASTE 4847 4TIZ 4796 5007 5168
Miadre de Dios 526 550 581 816 &1 852 T0.8 70.8 743 758
Moquegua 283 w18 3.8 82 R 213 @1 1001 1039 105.9
Pasco 1307 1263 1332 1366 1335 4532 41541 15541 15838 181.0
Piura TITT 8008 G108 B7SS5S 8599 B8R40 9010 BVAE 8983 w76
Fuente: INEI

El promedio de ingresos mensual para el departamento de
Junin, segun datos de INEI es de S/ 1004.93 para el afio 2013.
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Gréfico 5: Ingreso promedio mensual de Junin

INGRESOS

INGRESO PROMEDIO MENSUAL PROVENIENTE DEL TRABAJO, SEGUN AMBITO GEOGRAFICO, 2004- 2013

(Mugwvos soles corrisnizs)

Ambito geografico 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2041 242 2043
Departamento
Amazonas 4207 3727 4506 5423 6433 TI87 7256 7341 8588 8230
Ancash 5216 5574 G668 6244 7341 7688 8526 9250 9735 10080
Apurimac 4015 3751 4407 4323 4920 5208 6M0 5983 6200 7787
Arequipa 6538 6467 5831 8194 0057 10503 10553 12501 12908 13773
Ayacucho 3770 3669 3753 4779 5187 5792 6447 7480 7502 7525
Cajamarca 4107 4302 4573 4740 5521 6505 7245 7936 7978 8384
Calao 2/ - - - 9753 10873 11795 12182 11883 13063 13512
Cusco 3801 4113 4640 5851 6547 7642 7758 8888 9736 10455
Huancavelica 3101 2823 2648 3311 4275 4948 5604 H142 6410 5934
Husnuco 3265 3341 3861 4625 5324 5724 6230 6925 8126 8986
lca 7676 7876 8814 7073 7823 2965 9253 9901 10229 10823
Junin 5612 5412 6147 6838 7973 8025 7973 9158 975
La Libertad 5726 5804 5961 7329 7640 9235 8898 8954 100100 10400
Lambayeque 5300 4002 5365 5042 G420 6783 TI84 75T 2435 8358
Lma 2 - - - 10817 12105 12807 12536 13680 14870 15265
Fuente: INEI

Esta informacién estadistica proyecta la disposicion y capacidad

adquisitiva del publico objetivo.

2.4.3. ANALISIS LEGAL

De acuerdo ala Norma Técnica A.100 Recreacion y Deportes,
define a esta empresa como: “Se denominan edificaciones para fines
de Recreacion y Deportes aquellas destinadas a las actividades de
esparcimiento, recreacion activa o pasiva, a la presentaciéon de
espectaculos artisticos, a la practica de deportes o para concurrencia
a espectaculos deportivos, y cuentan por lo tanto con la
infraestructura necesaria para facilitar la realizacién de las funciones
propias de dichas actividades.” (Decreto Supremo N° 614, 2014, art.
1).

Para el inicio de operaciones, es necesario cumplir con los
requisitos establecidos por la Municipalidad de Huancayo, segun la
Ley Marco de Licencia de Funcionamiento N° 28976. (Ordenanza
Municipal N° 437, 2011, art. 2)
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Respecto al agua para la piscina, se considera el cumplimiento de las
debidas instalaciones para el adecuado uso de este recurso.
(Reglamento de prestacion de servicios de saneamiento de Sedam
Huancayo S.A., 2010, art. 38)

2.4.4. ANALISIS CULTURAL

De acuerdo al INEI la poblacion del departamento de Junin
para el afio 2015 es de 1 350 783 habitantes, asimismo en la provincia

de Huancayo la poblacién es 503 139 habitantes.

Gréfico 6: Poblacion en el departamento de Junin
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Fuente: INEI

Gréfico 7: Poblacion en la provincia de Huancayo

Ahos

Fuente: INEI - Direccion Técnica de Demografia e Indicadores Sociales

Fuente: INEI
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Ademas, se muestra proyecciones de la poblacion de la

provincia de Huancayo, por grupos quinquenales de edad.

Grafico 8: Poblacion total: Huancayo y distritos, 2015

GRUPOS QUINQUENALES DE EDAD

Total
0-4 5-3 10 - 14 15-19 20-24 25-23 30-34 35-39 40-44 45-49 50-54 55-59 G60O-64 65-639 70-74 75-79 :‘llé:
1350763 142303 140612 140300 136870 130,098 109862 93820 83968 7907  GI071 56877 47774 3578 29323 21831 16016 14282
47124 46530 49061 SUTUT 50443 41423 36134 392 M3 %6084 2316 M8 16090 12259  BM 653 605
16853 10212 10074 0500 11,80 8 98% 886 TTI TM83 BEZE SEED 436 3701 2708 8B 153 5B
1,337 ] 118 05 103 157 8 7 8 @ &4 5% ] 61 4% 45 4 7
233 £ £ kS 5 7 4 4 2 4 % 1 55 &5 &3 It n 35
%53 75 A % 75 a4 %5 1 0 5 % 3 7 & 50 v 3 %
@sE2 &7H B2 9041 958 95 7333 602 534 4809 4085 3455 2358 214 1578 1083 a7 593
1,339 1% i3 125 103 79 & 5 & 75 78 3 100 3 & &5 & 47
778 53 0 % 163 140 124 105 113 103 ] 5 a1 4 &1 45 4 %
2,05 & % a 154 135 124 12 112 122 02 118 109 117 107 %) 73 &5
2,247 254 245 7 203 173 129 145 143 125 g 7 a7 8 78 & 4 0
51428 14219 2 18177 16208 18828 13823 12802 10488 9306 &6 3084 692 5EB 4054 290 198 1847
1,284 2 12 143 108 L 5 & 7 4 5 &8 4 &5 4 54 ] 4
4,488 435 457 42 431 w2 i 319 7 7 5 205 189 137 107 118 ) 78
20,835 2,080 2272 2413 2307 2,047 75 1478 138 1188 %2 738 528 498 439 72 2% 170
33 112 104 107 3 55 3 51 53 41 % 2 2 2 b 20 2 15
2558 74 a4 1,021 %53 342 ] 514 4 445 430 78 120 21 216 153 141 128
2503 25 pi) m yLY) 183 140 13 159 17 2 119 113 E7] @ 52 5 4
5,941 711 00 14 425 465 3 35 50 3 319 25 240 13 162 118 ] %
5443 1,554 1,535 1,531 178 4705 128 1180 102 955 08 708 05 438 275 198 175
5,083 4% 525 576 433 403 3% 274 25 04 25 79 08 178 158 127 ) &5
1757 189 % 2 7] 13 2 1o ] 0 @ & bl 73 7 £t u 3
4485 443 452 510 439 5 %8 257 78 277 a7 5 5 125 3 35 7 &2
11,807 1,087 1,113 1,197 1238 1163 %80 [ 851 555 539 524 47 W7 30 78 144 16

Fuente: INEI

2.4.5. ANALISIS TECNOLOGICO

En la actualidad, existen diversas empresas que ofertan

equipos y otros insumos para la construccién de piscinas y gimnasios.

Respecto a los equipos mas fundamentales para piscinas,
existen empresas que proveen el tipo de construccién denominado
vaso (pozo), equipos de depuracion, como electrobombas,
calentadores (temperados), generadores de cloro, filtros, valvulas

selectoras y de conduccion, asi como los insumos para la limpieza.

Para el gimnasio, existen equipos de disefios que permitan la
ejercitacion segun las categorias como cardiovascular, musculacién

movement, realleader, y aérobicas.

2.4.6 ANALISIS ECOLOGICO

El trabajo de investigacion considera la responsabilidad
ambiental: “El causante de la degradacion del ambiente y de sus
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componentes, sea una persona natural o juridica, publica o privada,
esta obligado a adoptar inexcusablemente las medidas para su
restauracion, rehabilitacion o reparacion segun corresponda o,
cuando lo anterior no fuera posible, a compensar en términos
ambientales los dafios generados, sin perjuicio de otras
responsabilidades administrativas, civiles o penales a que hubiera
lugar”. (Ley General del Ambiente, 20015, art. IX)

También, esta sujeto a las supervisiones de la Direccién de
Ecologia y Proteccion del Ambiente (DEPA), perteneciente a la
Direccién General de Salud Ambiental (DIGESA).
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3.1.

CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

SELECCION DEL SEGMENTO DE MERCADO

El objetivo de segmentar el mercado es identificar un sector de
mercado homogéneo, accesible y que garantice el punto de equilibrio del
negocio.

Para ello, se considera los siguientes criterios de segmentacion:

a. Geografico

Para la provincia de Huancayo, definimos dos tipos de mercado:

- Mercado Potencial Primario: conformado por los distritos de
Huancayo y ElI Tambo.

- Mercado Potencial Secundario: conformado por los distritos
cercanos como Chilca y Pilcomayo por ser proximos a la ubicacion

del negocio.

b. Demogréfico

Con la informacion estadistica disponible del INEI, se determina el
total de personas que pertenecen al nivel socioeconémico C. (Ver Gréfico
10)

38



3.2.

INVESTIGACION CUANTITATIVA

A continuacion, se detalla el calculo de la muestra a partir de la

informacion recopilada.

3.2.1. PROCESO DE MUESTREO

Considerando los datos, proporcionados por el INEI, para la

poblacién de los distritos de Huancayo mencionados en el criterio

geografico en el segmento de mercado:

Gréfico 9: Poblacion Total por Distritos

PERU: POBLACION TOTAL AL 30 DE JUNIO, POR GRUPOS QUINQUENALES DE EDAD, SEGUN DEPARTAMENTO, PROVINCIA ¥ DISTRITO, 2014,

UBIGUEQ

120000 JUNIN

x
I Eas3

Fiontt
fi20120
Fi20121
Fiz0122
Fiao124
fi20125
fi20126
Fiao127
Ti20128
Mia012e

GRUPOS QUINQUENALES DE EDAD

DEPARTAMENTO, Total
PROVINCIA Y DISTRITO 0-s 5-9  10-14 15-19 20-24 25-29 30-34 35-39 40-44 45-43 50-54 55-53 6O0-64 65-69 TO-T4 75-79 ::;;
1341064 B 142765 141065 14140 135423 120872 107522 92671 83479 TI7TH 6AT24 35724 46689 376 20467 21432 15687 13714
HUANCAYO soi3ee | 46B 4007 M9TH SRATE 0272 A48T 8% MEST M BET s 19886 1562 MST BT 638 578
HUANCAYD s Ml 10361 10218 1088 12050 12004 9TE6 8786 TTS  TADS 653 5800 ATH  35M  26M 183 1488 1480
CARHUACALLANGA 1,287 8 114 101 100 150 T8 &7 75 &7 L] 52 a3 5% 43 42 4 M
- APAMPA 931 92 101 o 9 k'] 35 43 44 43 B 3 55 L) 85 i 3 35
1,010 3 a3 o5 82 &7 48 35 42 53 58 50 73 62 51 43 40 B
CHILC 85,087 8,78 8513 8,124 8,705 8,244 7,152 5.952 515 4,828 4,007 3,35 2,783 2,091 1,522 1,04 ived 655
CHONGOS ALTO 1,434 44 138 32 109 a2 62 =7l B I 78 &7 102 a2 [ [ &1 45
CHUPURO 1819 74 178 207 i 143 5 o7 118 05 39 58 9 74 81 45 40 B
COLCA 2,082 67 138 90 158 157 n 3 120 2z ] 17 108 115 104 93 T2 [x]
CULLHUAS 2,304 264 254 289 213 178 K 48 152 27 4 9 & 738 75 81 45 ']
EL TAMBO 60,685 4,383 3488 4,317 16,483 6,770 3,708 2,306 0,471 9778 8,45 7928 8,771 5443 e 2,851 856 1,757
HUACRAPUQUID 1,309 B 14 47 113 0 &0 62 66 75 58 (] 48 [ 47 H 4z 43
HUALHUAS 4438 484 458 410 485 368 20 e 285 213 220 200 183 132 103 115 82 T4
HUANCAN 20107 2,032 2218 2,358 2268 1,974 533 418 1,23 4 214 748 594 488 411 257 241 157
HUASICANCHA 881 5 108 2 59 5 48 52 % 4z 28 i # 2 25 20 0 15
HUAYUCACHI 8,553 75 B 035 882 842 850 3| 500 44 23 m 324 254 209 155 13 121
INGENIO 253 265 290 330 251 185 40 138 162 7 23 118 112 81 73 52 52 43
PARIAHUANCA 6117 T4z 730 743 510 473 3 3 31 124 14 253 242 214 162 1% 8 a7
PILCOMAYO 5,103 2 1843 624 1,77 1,570 207 5 1,001 a7 780 678 582 487 M7 x4 189 184
PUCARA 5171 517 345 597 314 412 338 i) 303 308 28 230 207 175 158 127 %3 &4
QUICHUAY 1,790 96 205 58 158 135 ol 2z 10 104 74 82 w 73 0 &7 M 2
QUILCAS 4,180 450 458 55 443 He 25 25 pr) 5 185 155 158 123 128 M 73 [1]
SANM AGUSTIN 1,501 02 1,124 206 1,251 1,153 959 330 45 585 326 511 434 33 289 231 140 11

Fuente: INEI

Se tiene el total de la poblacién para los distritos objetivos:

Tabla 3: Poblacion de los distritos objetivos

Distrito Poblacion al 2014
Huancayo 116 944
El Tambo 160 684
Chilca 85087
Pilcomayo 16103
TOTAL 101190

Ademas, se tiene los datos de la distribucion de personas por

nivel socioecondmico, proporcionados por la Asociacion Peruana de
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Empresas de Investigacion de Mercados, se tiene que en Junin el
NSE para el sector C es de 39.9%.

Grafico 10: Distribucion de personas segin NSE

DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2014 - DEPARTAMENTO (URBANO)

PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO (%)

DEPARTAMENTO
TOTAL AB
Amazonas 100% 49 186 281 483
Ancash 100% 11.6 35 nr 232

Apurimac 100% 7.5 12.4 32.9 471

Arequipa 100% 15.0 M5 33 132
Ayacucho 100% 6.9 192 276 46.3
Cajamarca 100% 11.9 27 /.7 288

Cusco 100% 16.5 443 26.4 129

Huancavelica 100% 14.3 215 270 371

Huanuco 100% 3.2 . 202 . .35.8 . 4{3.8“""“
Ica 100% 12.2 262 368 248

__________ Jumn1m%mw9339136
La Libertad 100% 11.0 27.1 358 26.0

Fuente: Asociacién Peruana de Empresas de Investigacion

La poblacién segun el Nivel Socio Econémico (NSE) por

distrito finalmente es:

Tabla 4: Distritos Objetivos por NSC

o Poblacién Total NSE Poblacion del
Distrito
Proyectada al 2014 | C en Junin NSE C
Huancayo 116,944.00 46,660.66
El Tambo 160,684.00 64,112.92
Chilca 85,087.00 39.9% 33,949.71
Pilcomayo 16,103.00 6,425.10
TOTAL 378,818.00 151,148.38

Luego, por contar con una poblacion infinita o desconocida,

determinamos el valor de la muestra de la siguiente forma:

Zpyg
EE
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Por lo tanto, como es un proyecto y no se tiene informacion
de proyectos similares al propuesto, se considera un escenario
conservador asignando los valores de p = 0.5y g = 0.5 como éxito y

fracaso respectivamente.

Para el intervalo de confianza de 0.5, el valor de Z es 1.96

No = (1.96)2 (0.5)(0.5) = 384.16

(0.05)2

No = 384.16

Muestra para una poblacién infinita: no = 384.16

Para los célculos requeridos, la muestra para una poblacién

infinita sera:

no = 384

Posteriormente y considerando la poblacién de los distritos

segun el NSE sector C, hallamos la muestra a aplicar:

n= no/(l +No / N)
n=2384.16 /(1 + 384.16 /151,1448.38)
n =383.18
El muestreo realizado es polietapico: en una primera etapa es

estratificado porgue se ha considerado 4 distritos (estratos) y luego

se ha aplicado la encuesta de forma aleatoria.

Distribuimos la muestra entre los distritos de acuerdo al
porcentaje de habitantes por distrito del total de la poblacion

151,148.38 para el proyecto:
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Tabla 5: Distribucién de muestras

n
Distrito Pob_lac_ién Porcen_tgje dela distribuido por
Objetivo poblacién Total Distrito
(384*Porcentaje)
Huancayo 46,660.66 30% 114.954
El Tambo 64,112.92 42% 160.9356
Chilca 33,949.71 22% 84.2996
Pilcomayo 6,425.10 6% 22.9908
n (valor de la muestra) 383.18

Fuente: Propia

3.2.2. Disefio de instrumento

Para el presente proyecto se ha elaborado una encuesta que

sera aplicada segun la muestra. Ver Anexo 01.

3.2.3. Andlisis y procesamiento de datos

A continuacion, se muestran los resultados de la encuesta:

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Fuente: Propia

En el grafico 11 se aprecia los rangos mas altos de edades

gue son de 25 afos a 30 afios representan un 27% y en el rango de

Grafico 11: Rango de Edades

RANGO DE EDADES

9%

42%
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18-25 m25-30 m30-40
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mayores a 30 a 40 afos representan el 42%. Los mismos muestran
gue la mayoria son personas adultas de 30 a 40 afios.

Gréfico 12: Estado Civil

ESTADO CIVIL

100%

79%

80%
60%

40%
21%

B Casado M Soltero

20%

0%

Fuente: Propia

En el grafico 12 se aprecia que el 79% son personas casadas
frente a un 27% de solteros, lo cual indica que existen un alto
porcentaje de personas con familia.

Gréfico 13: Cantidad de hijos

CANTIDAD DE HIJOS
80% 76%
70%
60%
50%
40%
30%

21%

20%
10% 3%
I

0%
m0 m1-3 mMayora3

Fuente: Propia

En el grafico 13 se puede analizar que el 79% tiene hijos, es
decir, tiene familias conformados de 01 a 03 hijos con un total de 76%
y mas de 3 hijos y el 3%.
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Grafico 14: Edades de los hijos

EDADES DE LOS HIJOS

40% 36%

35%

30% 27%

25% 21%

20%
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EMenora2 H3-6 M 7-12 = 13amas ™M No tiene hijos

Fuente: Propia

En el gréafico 14 se aprecia que los rangos mas altos estan en
los rangos de edades de los hijos de 3 afios a 6 afios con 27% y en

el rango de edades de 7 afos a 12 afios con un 36%.

Gréfico 15: Distrito de residencia

DISTRITO DE RESIDENCIA
45% 42%
40%

35% 30%

30%
25% 21%
20%
15%
10%
5%
0%

B Huancayo MElTambo mChilca ® Pilcomayo

6%

Fuente: Propia

En el gréfico 15 nos muestra que la mayor concentraciéon de
la poblacién esta en los distritos de Huancayo y El Tambo con un 30%

y 42% respectivamente.
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Grafico 16: Ingresos mensuales

INGRESOS MENSUALES

40% 36%

30%
30%

24%

20%
9%
10%

B Menos de S/. 1000 | S/. 1000 - S/. 2000
mS/.2000-S/.3000 = MasdeS/. 3000

Fuente: Propia

En el gréfico 16 se muestra los ingresos mensuales con el
siguiente detalle: menos de S/ 1 000 el 9%, entre S/ 1 000y S/. 2 000
el 24%, entre S/ 2 000y S/ 3 000 el 36% y con ingresos mayores a S/
3 000 un 30%.

Gréfico 17: ¢ Conoce de un Centro Recreacional que le ofrezca el servicio de
piscina temperada y gimnasio en un mismo lugar?

éConoce de un Centro Recreacional que le
ofrezca el servicio de piscina temperada y
gimnasio en un mismo lugar?

120%
100%
80%
60%
40%
20% 3%
0%

97%

ESi mNo

Fuente: Propia

En el grafico 17 muestra que un 97% no conoce un Centro
Recreacional con piscina temperada y gimnasio en un mismo lugar

en Huancayo.
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Graéfico 18: ¢ Con que frecuencia al mes asiste a una piscina?

é¢Con que frecuencia al mes asiste a
una piscina?

60% 55%
50% 42%
40%
30%
20%
10% 3%

0% |

B Misdedveces MDe3adveces MDela?2veces Nunca

Fuente: Propia

En el grafico 18: se aprecia que un 45% asiste a la piscina, lo

cual nos indica que si existe un interés por este servicio.

Gréfico 19: ¢ La piscina a la cual asiste tiene agua temperada?

éLa piscina a la cual asiste tiene agua
temperada?
60% 55%
50%
40%

27%

30%
18%
20%

0%

M Agua Fria ® Aguatemperada ® No asiste

Fuente: Propia

En el grafico 19 nos muestra que solo un 27% asiste a una
piscina temperada y el resto o no asiste (55%) o asiste a una de agua
fria (18%).
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Grafico 20: ¢ Cual es el motivo principal por el cual Ud. asiste a la piscina?

¢Cual es el motivo principal por el cual Ud.
asiste a la piscina?
60% 55%
50%
40%

30%

18%

0, 0,
20% 12% 15%

B Salud mDeporte M Esparcimiento No asiste

10%

0%

Fuente: Propia

En el gréfico 20 se aprecia que el 12% asiste a la piscina por
motivos de salud, un 15% por motivos de deporte y un 18% por

esparcimiento.

Grafico 21: ¢ Cual es el precio que paga por visita a la piscina al cual asiste?

¢Cual es el precio que paga por visita a la
piscina al cual asiste?
60% 55%
50%
40%
30% 27%

0,
20% 12%

0% |
mDeS/.5aS/.10 mWDeS/.10aS/.15 ™ Mayora$s/.15 No asiste

Fuente: Propia

En el grafico 21 muestra que el 12% paga de S/ 5.00 a S/
10.00, el 27% pago de S/ 10.00 a S/ 15.00 y el 6% paga un monto
mayor a los S/ 15.00.

47



Grafico 22: ¢ Con que frecuencia al mes asiste a un gimnasio?

¢Con que frecuencia al mes asiste a un
gimnasio?
80%

58%
60%

40%
21%

20% 9% 12%
o mmn BN -
B Misdedveces MDe3adveces MDela?2veces No asiste

Fuente: Propia

En el grafico 22 se nota que las personas asisten al gimnasio
en un 9% mas de 4 veces al mes, el 12% de 3 a 4 veces al mes y el

21% asiste de 1 a 2 veces al mes.

Gréfico 23: ¢ Cual es el motivo principal por el cual Ud. asiste al gimnasio?

¢Cual es el motivo principal por el cual Ud.
asiste al gimnasio?

70%
60%
50%
40%
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18%
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mSalud ® Cuidado Personal  m Reduccién de peso No asiste

Fuente: Propia

En el grafico 23 se muestra los motivos para asistir al
gimnasio un 18% lo hace por salud, un 15% por cuidado personal y

un 9% por reduccion de peso.

48



Gréfico 24: ¢, Cudl es el precio que paga mensual por el servicio de gimnasio al
cual asiste?

¢Cual es el precio que paga mensual por el
servicio de gimnasio al cual asiste?

70%
60%
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20%
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Fuente: Propia

En el gréfico 24 se aprecia que el 6% pagan de S/ 50.00 a S/
100.00 y el 27% pagan de S/ 100.00 a S/ 150.00 y el 9% pagan mas
de S/ 150.00.

Gréfico 25: ¢ Le parece interesante la propuesta de un centro recreacional con
piscina temperada y gimnasio, para realizar actividades en familia?

Le parece interesante la propuesta de un
centro recreacional con piscina
temperada y gimnasio, para realizar

actividades en familia?
75%

80%
60%

0,
40% 25%

HSi mNo

20%

0%

Fuente: Propia

En el grafico 25 se aprecia que el 75% le parece interesante
la propuesta de un centro recreacional con piscina temperada y
gimnasio, frente a un 25% que no le parece interesante.
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Graéfico 26: ¢ Asistiria a un centro recreacional que le ofrezca los servicios de
piscina temperada y gimnasio en un mismo local?

¢éAsistiria a un centro recreacional
gue le ofrezca los servicios de
piscina temperada y gimnasio en un
mismo local?

80% 68%
60%

32%

40%

20%

0%
LN

Fuente: Propia

En el grafico 26 se muestra que el 68% si asistiria a un centro
recreacional que le ofrezca los servicios de piscina temperada y
gimnasio en un mismo lugar, frente a un 32% que no asistiria.

Gréfico 27: La seguridad como caracteristica para la piscina temperada con
respecto a la piscina temperada.

La Seguridad como caracteristicas para este
Centro recreacional con respecto a la piscina
temperada

80%

61%

60%

40%
21% 18%

0%

B Muy Importante M Importante  ® Menos importante

Fuente: Propia

En el grafico 27 se aprecia que en el tema de la seguridad con
respecto a la piscina temperada el 21% la considera muy importante,
el 61% la considera importante y el 18% la considera menos

importante.
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Gréfico 28: La higiene como caracteristica para la piscina temperada con
respecto a la piscina temperada

La higiene como caracteristicas para este
centro recreacional con respecto a la piscina
temperada

80% 13%
60%
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20%
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Fuente: Propia

En el grafico 28 se muestra que en el tema de higiene con
respecto a la piscina temperada el 73% la considera muy importante,
el 24% la considera importante y el 3% la considera menos
importante.

Gréfico 29: La Diversidad del servicio como caracteristica para la piscina
temperada con respecto a la piscina temperada

La Diversidad de servicio como
caracteristicas para este centro recreacional
con respecto a la piscina temperada

100% 79%

50%
6% 15%

0% —

B Muy Importante M Importante B Menos importante

Fuente: Propia

En el grafico 29 se tiene que con respecto a la diversidad de
servicio con respecto a la piscina temperada el 6% la considera muy
importante, el 15% la considera importante y el 79% la considera

menos importante.

51



Grafico 30: Entrenadores con experiencia como caracteristicas para este centro
recreacional con respecto al gimnasio.

Entrenadores con experiencia como
caracteristicas para este centro recreacional
con respecto al gimnasio
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40% 30% 27%

B Muy Importante  ®Importante B Menos importante

20%
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Fuente: Propia

En el grafico 30 se aprecia que en cuanto a contar con
entrenadores con experiencia como caracteristica con respecto al
gimnasio el 30% considera que es muy importante, el 42% considera

gue es importante y el 27% considera que es menos importante.

Gréfico 31: Seguimiento personalizado como caracteristicas para este centro
recreacional con respecto al gimnasio

Seguimiento personalizado como
caracteristicas para este centro recreacional
con respecto al gimnasio

50% 42%
40%
30%
20%
10%

0%

39%

18%

B Muy Importante B Importante B Menos importante

Fuente: Propia

En el grafico 31 se aprecia que, en cuanto al seguimiento
personalizado como caracteristica con respecto al gimnasio, el 42%
considera que es muy importante, el 39% considera que es

importante y el 18% considera que es menos importante
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Grafico 32: Asesoria nutricional como caracteristica para el gimnasio

Asesoria Nutricional como caracteristicas
para este centro recreacional con respecto al
gimnasio
60% 55%

40%
27%

18%
20%

0% -

B Muy Importante M Importante B Menos importante

Fuente: Propia

En el grafico 32 se aprecia que, en cuanto a la asesoria
nutricional como caracteristica con respecto al gimnasio, el 27%
considera que es muy importante, el 18% considera que es
importante y el 55% considera que es menos importante.

Grafico 33: ¢ Qué horarios le gustaria recibir el servicio de piscina temperada
junto a su familia?

¢Qué horarios le gustaria recibir el servicio de
piscina temperada junto a su familia?
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20%
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Fuente: Propia

En el grafico 33 se aprecia la preferencia para recibir el
servicio de piscina es de un 38% en el horario de 8:00 am a 1:00 pm,
el 48% prefiere el horario de 3:00 pm a 8:00 pm y el 15% prefiere un
horario de 9:00 pm a 11:00 pm.
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Graéfico 34: ¢ Qué horarios le gustaria recibir el servicio de gimnasio?

¢Qué horarios le gustaria recibir el servicio
de gimnasio?
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Fuente: Propia

En el gréfico 34 se determina que los horarios de preferencia
para el gimnasio son: un 42% prefiere el horario de 6:00 am a 1:00
pm, el 24% prefiere de 3:00 pm a 8:00 pm y el 33% prefiere el horario
de 9:00 pm a 11:00 pm

Gréfico 35: ¢ Qué horarios le gustaria recibir el servicio de gimnasio y piscina para
disfrutar junto a su familia?

¢Qué horarios le gustaria recibir el servicio
de gimnasio y piscina para disfrutar junto a
su familia?

80% 70%

60%

40% 30%

-
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B De 8:00 am a 1:00 pm M De 3:00 pm a 9:00 pm

Fuente: Propia

En el grafico 35 se visualiza la preferencia de los horarios de
ambos servicios con el 30% prefiere de 8:00 am a 1:00 pm y el 70%

prefiere el horario de 3:00 pm a 9:00 pm.
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Gréfico 36: Accederia a los servicios de este centro recreacional (piscina
temperada y gimnasio)

Accederia a los servicios de este centro
recreacional (piscina temperada y gimnasio)

como:
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20%
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Fuente: Propia

En el grafico 36 se muestra que el 61% esta de acuerdo en
asistir como socio, el 21% asistiria a los cursos mensuales y el 18%
asistiria de manera libre

Gréfico 37: Por socio, ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar al mes por los servicios
diferenciados de este centro recreacional (piscina temperada y gimnasio)?

Por socio, ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar
al mes por los servicios diferenciados de este
centro recreacional (piscina temperada y
gimnasio)?
60% 5%

36%

40%

20% 9%

mDeS/.100aS/.150 mWDeS/.150aS/.200 m®mayoras/.200

0%

Fuente: Propia

En el gréfico 37 se muestra que el 55% estaria dispuesto a
pagar de S/ 100.00 a S/ 150.00, el 36% pagaria de S/ 150.00 a S/
200.00 y el 9% pagaria un monto mayor a S/ 200.00 por los servicios

de piscina y gimnasio.
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Gréfico 38: Por curso de un mes, ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por los
servicios de este centro recreacional piscina temperada?

Por curso de un mes, éCuanto estaria
dispuesto a pagar por los servicios de este
centro recreacional: Piscina temperada?

60% 52%
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40%

20%
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0%
mS/.100 mDeS/.100aS/.150 mmayora$/. 150

Fuente: Propia

En el grafico 38 se visualiza los montos de preferencia con
respecto al pago de un curso de un mes por la piscina, y tenemos que
le 45% pagaria S/ 100.00, el 52% pagaria de S/ 100.00 a S/ 150.00
al mes y sé6lo un 3% estaria dispuesto a pagar mas de 3%.

Gréfico 39: Por curso de un mes, ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por los
servicios de este centro recreacional Gimnasio?

Por curso de un mes, ¢Cudnto estaria
dispuesto a pagar por los servicios de este
centro recreacional: Gimnasio?
60% 55%

45%

40%

20%

0%
mS/.150 mDeS/.150aS/.200 ® mayoraS/. 200

Fuente: Propia

En el grafico 39 se visualiza los montos de preferencia con
respecto al pago de un curso de un mes por el gimnasio, y
apreciamos que el 55% pagaria S/ 55.00, el 45% estaria dispuesto a
pagar de S/150.00 a S/ 200.00 y el 0% pagaria mas de S/ 200.00.
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Gréfico 40: Por asistencia libre, ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por los
servicios de piscina temperada de este centro recreacional?

Por asistencia libre, ¢ Cuanto estaria dispuesto
a pagar por los servicios de piscina temperada
de este centro recreacional?
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Fuente: Propia

En el grafico 40 se visualiza los montos de preferencia con
respecto al pago por asistencia libre en la piscina temperada, y
apreciamos que el 45% pagaria S/ 15.00, el 52% estaria dispuesto a
pagar de S/ 15.00 a S/ 20.00 y el 3% pagaria mas de S/ 20.00.

3.2.4. Conclusiones y recomendaciones del Estudio

El estudio cuantitativo nos ha permitido determinar que si
existe la aceptacion del publico (75%) para un servicio nuevo como
es el de Family Land, ademas de este 75%, el 68% si estaria
dispuesto a utilizar el servicio: Centro Recreacional ponderando el
buen servicio a través de un lugar que brinde una adecuada higiene

y seguridad como factores que valora el usuario.

3.3. PERFIL DEL CONSUMIDOR TIPO Y SUS VARIANTES

Nuestros clientes tienen el siguiente perfil:
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Tabla 6: Perfil del Consumidor

a. Rango de Edad: De 30 a 40 afios
b. Estado Civil: Casado
c. Numero de Hijos: De 1 a 3 hijos

d. Edades de los Hijos:

De 7 a 12 afios

e. Ingreso Familiar:

De S/ 2000 a S/ 3000

f. Pretension de Pago:

Socio:

De S/ 100.00 a S/ 150.00

Curso Piscina:

De S/ 100.00 a S/ 150.00

Curso Gimnasio:

S/ 150.00

Libre Piscina:

De S/ 15.00 a S/ 20.00

Fuente: Propia
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CAPITULO IV

PROYECCION DEL MERCADO OBJETIVO

4.1. EL AMBITO DE LA PROYECCION
Para nuestro proyecto, el ambito de proyeccion abarca la poblacion de
los 4 distritos para quienes estara disponible el servicio.
4.2. SELECCION DEL METODO DE PROYECCION

Para proyectar la poblacion de los cuatro distritos seleccionados nos
basaremos en la tasa de crecimiento demogréafico del departamento de
Junin, que segun el INEI sera del 0.9%.

4.2.1. Mercado Potencial

Basados segun los datos de INEI, se procede a estimar la tasa
de crecimiento futura, considerando que la poblacion con NSE C del

departamento de Junin es 39.9%, asi tenemos por cada distrito:
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Tabla 7: Poblacién Proyectada de los Distritos

Distrito 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Huancayo 117,996.50 119,058.46 120,129.99 121,211.16 122,302.06| 123,402.78
El tambo 162,131.17 163,590.35 165,062.66 166,548.22 168,047.16| 169,559.58
Chilca 85,852.78 86,625.46 87,405.09 88,191.73 88,985.46 89,786.33
Pilcomayo 16,247.93 16,394.16 16,541.71 16,690.58 16,840.80 16,992.36

Fuente: Propia
Tabla 8: Mercado Potencial Proyectado (39.9%) de la poblacién Proyectada

Distrito 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Huancayo 47,080.60 47,504.33 47,931.87 48,363.25 48,798.52 49,237.71
El Tambo 64,690.33 65,272.55 65,860.00 66,452.74 67,050.82 67,654.27
Chilca 34,255.26 34,563.56 34,874.63 35,188.50 35,505.20 35,824.74
Pilcomayo 6,482.92 6,541.27 6,600.14 6,659.54 6,719.48 6,779.95

Fuente: Propia




4.2.2. Mercado Disponible

Totalizando el mercado disponible de los 4 distritos tenemos:

Mercado Disponible = MP * (% de preferencia de ambos servicios)

En este caso lo obtenemos de la pregunta 10 de la encuesta
en la cual tenemos que el 75% le parece interesante la propuesta de
un Centro Recreacion con piscina temperada y gimnasio. (Ver gréafico
25)

Tabla 9: Mercado Disponible (75%)

Distrito

2015

2016

2017

2018

2019

2020

Huancayo

35,310.45

35,628.25

35,948.90

36,272.44

36,598.89

36,928.28

El Tambo

48,517.75

48,954.41

49,395.00

49,839.56

50,288.11

50,740.70

Chilca

25,691.45

25,922.67

26,155.97

26,391.38

26,628.90

26,868.56

Pilcomayo

4,862.19

4,905.95

4,950.11

4,994.66

5,039.61

5,084.96

Fuente: Propia

4.2.3. Mercado Efectivo

Mercado Efectivo = MD * (pregunta de aceptacion)

Son las familias que aceptan asistir a un centro recreacional
incorporando los servicios de piscina temperada y gimnasio. En

nuestro caso lo obtenemos de la pregunta 11 de la encuesta. (Ver

grafico 26)
Tabla 10: Mercado Efectivo (68%)

Distrito 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Huancayo | 24,011.11 | 24,227.21 | 24,445.25 | 24,665.26 | 24,887.25 | 25,111.23
El tambo |32,992.07 | 33,289.00 | 33,588.60 | 33,890.90 | 34,195.92 | 34,503.68
Chilca 17,470.18 |17,627.41|17,786.06 | 17,946.14 | 18,107.65 | 18,270.62
Pilcomayo | 3,306.29| 3,336.05| 3,366.07 | 3,396.37| 3,426.93| 3,457.78
TOTAL 77,779.65|78,479.67 | 79,185.99 [ 79,898.66 | 80,617.75| 81,343.31

Fuente: Propia

4.2.4. Mercado Objetivo

Una vez determinado el mercado efectivo, se estima el

mercado objetivo (porcentaje de participacion de mercado), y que,

considerando un criterio conservador, se asigna un valor de 7%.
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Para determinar el crecimiento se evalla los escenarios:
pesimista en el cual no se tiene utilidades considerables, optimista
con una buena participacion del mercado y conservador donde se

logra obtener rentabilidad por el proyecto.
Gréfico 41: Escenario de participacion

Escenarios de participacion
25%

20%
15%
10%

5%

0%
1 2 3 4 5
Escenario Pesimista Escenario Conservador Escenario Optimista

Fuente: Propia

Tabla 11: Mercado Objetivo (7%)

. Mercado Efectivo (4 Mercado

Ano distritos) Objetivo
2016 (7%) 78,479.67 5,493.58
2017 (9%) 79,185.99 7,126.74
2018(11%) 79,898.66 8,788.85
2019(13%) 80,617.75 10,480.31
2020(15%) 81,343.31 12,201.50

Fuente: Propia

4.3. PRONOSTICO DE VENTAS

De acuerdo al calculo del mercado objetivo en un escenario
conservador, se proyecta iniciar con la participacion del 7% para el primer
afo, 9% para el segundo afno, 11 % para el tercer afio, 13% para el cuarto

afno, y finalmente 15% para el quinto afo.
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Tabla 12: Pronéstico de Ventas

Mercado Efectivo Total Total S0cios No Socios
(4 distritos) Anual Mensual HETEE] HIEmSE]
(60%) (40%)
2016 (7%) 78,479.67 5,493.58 457.80 274.68 183.12
2017 (9%) 79,185.99 7,126.74 593.89 356.34 237.56
2018 (11%) 79,898.66 8,788.85 732.40 439.44 292.96
2019(13%) 80,617.75| 10,480.31 873.36 524.02 349.34
2020(15%) 81,343.31| 12,201.50 1016.79 610.07 406.72

Fuente: Propia

ASPECTOS CRITICOS QUE IMPACTAN EL PRONOSTICO DE VENTAS

Los aspectos criticos considerados, son la cantidad de socios que se

debe captar y mantener a través del buen servicio y las mejoras futuras, las

cuales permitirén la rentabilidad del negocio.
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CAPITULO V

INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1. [ESTUDIO DE INGENIERIA

Se procede a explicar los aspectos técnicos para la implementacion

del proyecto y asi asegurar el funcionamiento esperado.
5.1.1. Disefio del Servicio

Los servicios ofrecidos por Family Land, buscan la calidad,

variedad, seguridad e higiene.

Es asi que, para garantizar que el cliente se encuentre
satisfecho de esta nueva propuesta, se presenta la ficha técnica de
cada uno de estos servicios, que se ofreceran en esta primera fase

de implementacién del negocio:
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Tabla 13: Ficha Técnica Piscina/Curso

FICHA TECNICA PISCINA

Nombre de .,
. Curso de Natacién
Servicio:
Clientes: Usuarios inscritos, Socios
Proceso: Ensefanza en los diferentes niveles y estilo de natacién.

Procedimiento
Asociado:

Categorizacion del usuario

Responsable del
servicio:

Instructor, Técnico de Enfermeria

Descripcion del
servicio:

Es el conjunto de actividades dirigidas por el profesional
instructor, que permita a los usuarios a adquirir y
desarrollar los conocimientos y estilos de natacion, tanto
como en la piscina semi olimpica, como en la piscina
para nifios (patera).

Fuente: Propia

Tabla 14: Ficha Técnica Piscina/Libre

FICHA TECNICA PISCINA

Nombre de ] p
L Ingreso sin Curso de Natacion
Servicio:
Clientes: Usuarios libres, Socios
. Practica de los conocimientos de natacion del usuario y
Proceso:

actividades acuaticas.

Procedimiento
Asociado:

Categorizacion  del  usuario, Verificacion de
acompafiante con conocimientos de natacion.

Responsable del
servicio:

Recepcionista, Técnico de Enfermeria

Descripcion del
servicio:

Es el conjunto de actividades desarrolladas por el
usuario que tiene conocimientos basicos de natacion,
sin considerar un horario definido, tanto como en la
piscina semi olimpica, como en la piscina para nifios
(patera).

Fuente: Propia
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Tabla 15: Ficha Técnica Gimnasio/Curso de Aerdbico
FICHA TECNICA GIMNASIO
Nomb_re:- o!e Curso de Aerbdbicos
Servicio:
Clientes: Usuarios inscritos, Socios
Proceso: Ejercitacion fisica.

Procedimiento
Asociado:

Categorizacion del usuario, Valoracién Médica.

Responsable del
servicio:

Entrenador, Técnico de Enfermeria

Descripcion del
servicio:

Es el conjunto de actividades dirigidas por el profesional
instructor, que permita a los usuarios a ejercitar y por lo
tanto mejorar su salud.

Fuente: Propia

Tabla 16: Ficha Técnica Gimnasio/Curso de Fortalecimiento Muscular

FICHA TECNICA GIMNASIO

Nombre de .
L Curso de Fortalecimiento Muscular
Servicio:
Clientes: Usuarios inscritos, Socios
Proceso: Ejercitacion fisica focalizada.

Procedimiento
Asociado:

Categorizacion del usuario, Valoracién Médica.

Responsable del
servicio:

Entrenador, Técnico de Enfermeria

Descripcion del
servicio:

Es el conjunto de actividades dirigidas por el profesional
instructor, que permita a los usuarios a fortalecer la
masa muscular definida.

Fuente: Propia
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Tabla 17: Ficha Técnica Gimnasio/Curso Libre

FICHA TECNICA GIMNASIO

Nombre de
L Curso Dirigidos
Servicio:
Clientes: Usuarios inscritos, socios
Proceso: Ensefianza de actividades segun el curso dirigido

Procedimiento
Asociado:

Inscripcién del usuario.

Responsable del
servicio:

Recepcionista, entrenador, técnico de enfermeria

Descripcion del
servicio:

Es el conjunto de actividades dirigidas por el profesional
instructor, que permita a los usuarios a aprender
danzas tipicas y modernas, segun el curso dirigido.

Fuente: Propia

5.1.2. Modelamiento y seleccion de procesos productivos

A continuacion, mostramos los procesos para el servicio de

piscina y gimnasio del centro recreacional.
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a. Proceso Productivo para el Servicio de Piscina

Gréfico 42: Proceso del servicio de piscina
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Fuente: Propia
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En el caso de los Servicios ofrecidos en la Piscina, se

especifica el procedimiento a realizar:

1. Registrar:
Se solicitaran los datos de usuario, y el tipo de servicio que
requiere como Curso de Natacién o Ingreso Libre. Se debe
considerar el registro del usuario socio.

2. Verificar Tipo de usuario:
Se verifica si se trata de un socio o no, para luego verificar si
tiene conocimientos basicos de natacion.

3. Asignar Carril:
En caso de tratarse de un socio o de un ingreso libre, se realiza
la asignacion de un carril, en la piscina semi olimpica o en la
patera.

4.  Asignar Grupo de Clase:
En caso de tratarse de un socio o inscrito en un curso de
natacion, se procede a asignarlo a un grupo de clase, segun los
niveles y estilos de natacién que conozca.

5. Registrar Tiempo de Uso del Servicio:
Para los cursos de natacion y para los ingresos libres, se
registra el dia y la hora de ingreso, asi como de salida.

6. Registrar Venta/Alquiler:
El usuario puede requerir alglin vestuario o implemento para
sus actividades de natacion, y lo puede adquirir a través de una
compra o alquiler.

7. Registrar Logro:
Para los usuarios, socios 0 no, se registra el periodo y logro
alcanzado segun los niveles y estilos, en sus clases de

natacion.
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b. Proceso Productivo para el Servicio de Gimnasio

Grafico 43: Proceso del servicio de gimnasio
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En el caso de los Servicios ofrecidos en el Gimnasio, se

especifica el procedimiento a realizar:

1. Registrar:
Se solicitaran los datos de usuario, y el tipo de servicio que
requiere como Aerobicos, Fortalecimiento Muscular y Curso
Libre. Se debe considerar el registro del usuario socio.

2. Asignar Rutina:
De acuerdo a la evaluacion médica inicial, se asigna la rutina
de ejercicios aerodbicos (tipo y frecuencia) que el usuario debe
realizar.

3. Actualizar Rutina:
En caso de que después del tiempo programado para estas
actividades, se realiza la evaluacion de resultados, y no son los
esperados, se procede a renovar la rutina de ejercicios, segun
lo logrado por el usuario.

4. Asignar Maquina:
El usuario que haya logrado cumplir con los objetivos de la
rutina asignada, puede solicitar la rutina de ejercicios para el
fortalecimiento muscular focalizado, con la asignacién de
maquinas y pesas.

5. Asignar Asesoria Nutricional:
El usuario puede requerir asesoria nutricional para mejorar su
ejercitacion, o en todo caso, el entrenador puede sugerir esta
asignacion si al evaluar al usuario, da como resultado este
requerimiento.

6. Asignar Personal Trainner:
Si el wusuario lo requiere, puede solicitar la asesoria
personalizada de un instructor, para ayudarle a alcanzar el
logro esperado, siempre y cuando abone un costo adicional.

7. Registrar Logro:
Para los usuarios, socios 0 no, se registra el periodo y logro
alcanzado segun los niveles y estilos, en sus clases de

aerébicos o fortalecimiento muscular focalizado.
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5.1.3. Seleccion de Equipamiento

Se considerarad los implementos y equipamiento para la
construccion de la piscina, segun lo necesario para obtener una
temperatura del agua que sea aceptable a la temperatura corporal, y

gue es entre 27°C y 28°C.

Ademés de un disefio que permita al usuario realizar sus
actividades placidamente y probablemente en compafia de su

familia.

Gréfico 44: Imagen referencial de una piscina temperada

Fuente: http://bogota.evisos.net/fotos/anuncio/calenta
dores -calefactores-piscinas-y-club-house-radiadores-
id-522566

Gréfico 45: Imagen referencial de una piscina temperada en detalle

Lista répida para armar tu
proyecto de piscina:

1 Boquilla de retormo 1/2”
1 Rejilla de fondo

1 Desnatador

4 Valvula bola 1 12"

5 Unién universal 1 %"

1 Reflector

1 Escalera de 3 pasos

1 Bomba para piscina 34"

5]
6]
8]
9]

1 Filtro de arena

Fuente: http://www.sodimac.com.pe/sodimac-pe/category/ cat10656/ Proyecto-
Piscinas
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Para el servicio de piscina se describe los equipos e
implementos requeridos, segun lo proporcionado por el sitio web

Piscinas Alfa (http://www.piscinasalfa.com/).

Para una electrobomba (Electrobombas para piscinas, s.f.)

refiere como caracteristicas:

Son Monofésicas 220V, 60HZ, 3450 RPM. Son Eficientes. Fiables.
Demostrado que Hayward Super bomba serie de gran capacidad,
tecnolégicamente avanzadas mezclas de bombas de costo-eficiente
con disefio duradero resistente a la corrosion de construccion.
Disefiado en el terreno piscinas y spas de todos los tipos y tamafios,
la Super Bomba de caracteristicas de una gran ver-a través de
colador, de tamafio sUper-canasta de desechos, y el servicio

exclusivo disefio para la facilidad adicional de conveniencia.

Grafico 46: Imagen referencial de electrobomba para piscina

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/category/equipos/electrobombas

Para el caso de valvulas que permitan el paso del agua (Filtros
Hayward y Otros Para Piscinas y Spa, s.f.) refiere como

caracteristicas:

VALVULAS VERTICALES: VALVULA DE 6 VIAS SP0714T-1.5",
SUPERIOR HAYWARD, VALVULA DE 6 VIAS SPO715ALL — 27,
VALV.LATERAL P/TODO FILTRO, VALVULA DE 6 VIAS
SP0715X62 — 2" (S360) LATERAL HAYWARD, VALVULA DE 6 VIAS
SP0716-20- 2" (S310T,S360T-2") SUPERIOR H, VALVULA DE 6
VIAS SP071621 2" (S270T 2" A ,S360T-2") SUPERIOR.
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Grafico 47: Imagen referencial de valvula para piscina

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/filtros-hayward-y-otros-
para-piscinas-y-spa
Para la instalacién de boquillas (Boquillas de Retorno para

Piscinas e Hidromasajes, s.f.) refiere como caracteristicas:

Boquillas Hayward cuya funcién es regresar el agua previamente
filtrada, vienen en los siguientes modelos: Base para boquilla SP
1022 HA, Base para boquilla SPO 1022S HA, Boquilla de ingreso SP
1026 HA, Boquilla de retorno de 1 1/2' SP 1419-A HA, Boquilla de
retorno de 1 1/2' SP 1419-B HA, Boquilla de retorno de 1 1/2' SP
1419-C HA, Boquilla de retorno de 1 1/2' SP 1419-D HA, Boquilla de
retorno de 1 1/2' SP 1419-E HA.

Gréfico 48: Imagen referencial de boquillas de temperado

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/category/accesorios-de-
empotrar/boquillas
El uso de las Rejillas de fondo que permiten vaciar el agua
de la piscina (Rejillas de fondo y perimetral para piscinas, s.f.) refiere

COomo caracteristicas:

REJILLA S/BASE 7". 7/8" SP1030AV, HAYWARD, REJILLA C/BASE
7 3/4" - 2" X 2" -SP1054AV 2", HAYWARD, REJILLA C/BASE 7 3/4"
-1.5" X 1.5" SP1051AV , HAYWARD, REJILLA C/BASE 7 3/4" -1.5"
X 2" -SP1052AV 2", HAYWARD, REJILLA S/BASE 9" X 9" SP1031,
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HAYWARD, REJILLA S/BASE 12" X 12" SP1032, HAYWARD,
REJILLA S/BASE 18" X 18" SP1033, HAYWARD, REJILLA PISO 2"
rectangular SP1019, HAYWARD.

Grafico 49: Imagen referencial de rejillas de fondo

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/category/accesorios-de-
empotrar/rejillas-de-fondo
El uso de desnatadoras (Desnatadores para piscinas, s.f.)

refiere como caracteristicas:

DESNATADORES PARA PISCINAS Marca HAYWARD para
eliminacién automatica de grasas y basuras del espejo superficial del
agua, con recipiente de plastico con acabado terso interior, conexién
de 1/2 y 2". de didmetro, con cuello y tapa de plastico o el modelo de

lujo con cuello y tapa de bronce cromado.

Gréfico 50: Imagen referencial de desnatadoras

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/category/accesorios-de-
empotrar/desnatadores

Para los filtros del agua (Filtros Hayward y Otros Para

Piscinas y Spa, s.f.) refiere como caracteristicas:

FILTRO DE 27", 24", 22" y 21", FILTRO PRO SERIES S-210T
C/VALVULA, HAYWARD, FILTRO PRO SERIES S-220T
C/VALVULA, HAYWARD, FILTRO PRO SERIES S-244T
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C/VALVULA, HAYWARD, FILTRO PRO SERIES S-270T - 1.5"
C/VALVULA HAYWARD, FILTRO PRO SERIES S-270T - 2"
C/VALVULA HAYWARD.

Grafico 51: Imagen referencial de filtro para piscina

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/filtros-hayward-y-otros-para-piscinas-
y-spa
Para calentadores del agua (Calentadores para Piscinas y

Spa, s.f.) refiere como caracteristicas:

Calentador universal H-Series Low NOXx tiene una eficiencia térmica
lider en la industria y cumple con todas las normas de emision
actuales. La baja emision de NOx, es una eleccion perfecta para el
duefio de la piscina preocupados con el medio ambiente. Su
rendimiento hidraulico también ahorra energia reduciendo el tiempo
de circulacion de la bomba y se puede elevar la temperatura de una

piscina 800 galones 30 grados en menos de una hora.

Gréfico 52: Imagen referencial de calentador para piscina

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/filtros-hayward-y-otros-para-
piscinas-y-spa
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Para cloradores del agua (Cloradores Para Piscinas, s.f.)

refiere como caracteristicas:

CLORADOR CL200 EN LINEA CAP.4 KLS.83 GRMS.(20 PAST.),
HAYWARD, CLORADOR C500CF EN LINEA CAP.13 KL 607 GRMS
— 68 PAST., HAYWARD.

Gréfico 53: Imagen referencial de clorador para piscina

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/category/equipos/ cloradores

Respecto a los cobertores (Cobertores Para Piscinas, s.f.)

refiere como caracteristicas:

Eleva la temperatura del agua de 4°C a 6°C: funciona como un manto
térmico reteniendo los rayos ultra violeta en el agua, al mismo tiempo
evita que el calor salga. Durante el dia calienta el agua y durante la

noche evita la perdida de calor.

Gréfico 54: Imagen referencial de cobertor para piscina

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/category/equipos/cobertores

En la implementacion de la escalera para piscina (Escaleras

Para Piscinas, s.f.) refiere como caracteristicas:
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La amplia gama de escaleras de Flexinox Pool presenta opciones
tanto para piscina publica como privada. Tres caracteristicas
resumen su calidad: tubo @ 43 mm x 1,2 mm en calidades AISI-304
y AISI-316 y acabado en pulido brillo; diferentes tipos de peldafio
siempre fijados al pasamano con tornillo no visto, y por ultimo, las
escaleras son suministradas con todos los accesorios para su

instalacion.

Grafico 55: Imagen referencial de escaleras y repuestos para piscina

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/category/accesorios-de-empotrar/escaleras

En la implementacion reflectores subacuéticos para piscina

(Reflectores Para Piscinas y Spa, s.f.) refiere como caracteristicas:

Reflector LED de 70W. 12V. 50FT, LPCUS 11050 — BISEL PVC,
Hayward, Reflector LED de 120W. 12V. 30FT, SP0527S — BISEL
PVC, Hayward, Reflector LED de 8W. 12V. 3670 ADOSABLE -
BISEL PVC, Hayward.

Grafico 56: Imagen referencial de reflectores para piscina

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/category/equipos/reflectores-equipos
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Para el uso de lineas de flotacion (Lineas de Flotacion, s.f.)

refiere como caracteristicas:

LINEA DE FLOTACION 25 MTS C/CABLE ACERO INOX. DE 1/8",
LINEA DE FLOTACION 50 MTS C/CABLE ACERO INOX. DE 3/16.

Grafico 57: Imagen referencial de lineas de flotacion para piscina

Fuente: http://www.piscinasalfa.com/category/equipos/lineas-de-flotacion

Para el equipamiento del servicio de Gimnasio se describen
los equipos requeridos, segun caracteristicas proporcionadas por el
sitio web Fitness Market (http://www.fithessmarket.com.pe)

En equipos Cardio:

Respecto a las bicicletas estacionarias (Bicicleta Estética Life

Fitness CSLU - Serie Club, s.f.) refiere como caracteristicas:

Display: Nivel, tiempo, tiempo transcurrido, tiempo restante, tiempo
en la zona, hora del dia, Velocidad (mph, km), RPM, Distancia,
Distancia escalada, Distancia Restante, paso, Frecuencia Cardiaca,
Frecuencia Cardiaca objetivo, Calorias, Calorias por hora, Vatios,
Mets. Tipo de pantalla: Led rojo. Requisitos de energia:
Autogeneradora. Sensores de Frecuencia Cardiaca y Telemetria
Polar. Niveles de Resistencia: 20. Programas: 19. Medidas: Largo
122 cm X Ancho 61 cm X Alto 137 cm. Ajustes del asiento: 28. Peso
Max de Usuario: 180 Kg.
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Grafico 58: Imagen referencial de bicicleta estéatica

http://www.fithessmarket.com.pe/productos/cardio/comercial/bicicletas-
estaticas/item/219-bicicleta-est%C3%Altica-life-fithess-cslu-serie-club
Respecto al equipamiento de caminadoras (Caminadora Life

Fitness 91T, s.f.) refiere como caracteristicas:

Pantalla De Tecnologia Led. Flex Deck: Sistema Patentado De
Amortiguacion. Programas: 6. Motor: 3 Hp. Superficie de Uso: 51 X
152 cms. Velocidad: 0.8 A 16 Kph. Inclinacion: 0° a 15°. Sensores de
Frecuencia Cardiaca y Telemetria Polar. Opciones de Idioma: 7.

Peso Max De Usuario: 160 Kg.

Gréfico 59: Imagen referencial de caminadora

T

Fuente: http://www.fithessmarket.com.pe/productos/cardio/
comercial/caminadoras/item/213-caminadora-life-fithess-91ti
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Respecto al equipo de elipticas (Eliptica Life Fitness CLSX -
Integrity Series, s.f.) refiere como caracteristicas:

Display: Nivel, tiempo, tiempo transcurrido, tiempo restante, tiempo
en la zona, hora del dia, Velocidad (mph, km), RPM, Distancia,
Distancia escalada, Distancia Restante, paso, Frecuencia Cardiaca,
Frecuencia Cardiaca objetivo, Calorias, Calorias por hora, Vatios,
Mets. Pantalla De Tecnologia Led. Programas: 20. Desplazamiento:
45.7 cm. Niveles De Resistencia: 25. Sensores De Frecuencia
Cardiaca y Telemetria Polar. Medidas: Largo 211 cm X Ancho 71 cm
X Alto 155 cm. Opciones De Idioma: 4. Peso Max De Usuario: 160

Kg. Autogeneradora.

Gréfico 60: Imagen referencial de eliptica

Fuente: http://www.fitnessmarket.com.pe/productos/cardio/comercial/
elipticas/item/148-el%C3%ADptica-life-fitness-clsx-integrity-series

Equipos para Fuerza:

Respecto al banco multiposicion (Banco Multiposicion Life

Fitness, s.f.) refiere como caracteristicas:

Display: Nivel, tiempo, tiempo transcurrido, tiempo restante, tiempo
en la zona, hora del dia, Velocidad (mph, km), RPM, Distancia,

Distancia escalada, Distancia Restante, paso, Frecuencia Cardiaca,
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Frecuencia Cardiaca objetivo, Calorias, Calorias por hora, Vatios,
Mets. Pantalla De Tecnologia Led. Programas: 20. Desplazamiento:
45.7 cm. Niveles De Resistencia: 25. Sensores De Frecuencia
Cardiaca y Telemetria Polar. Medidas: Largo 211 cm X Ancho 71 cm
X Alto 155 cm. Opciones De Idioma: 4. Peso Max De Usuario: 160
Kg. Autogeneradora.

Gréfico 61: Imagen referencial de banco multiposicién

Fuente: http://www.fitnessmarket.com.pe/productos/fuerza/item/208-banco-
multiposici%C3%B3n-life-fithess
Respecto a las poleas multifuerza (Multifuerza Life Fitness

G4, s.f.) refiere como caracteristicas:

La almohadilla de la espalda ajustable te permite ejercitar hombros y
ofrece cinco inclinaciones para prensa. Incluye pectoral con brazo
extendido y polea para ejercicios de brazos, hombros y pecho, y
multiples ejercicios mientras estas sentado. Accesorios incluidos:
barra lateral giratoria, barra baja giratoria, correa para
abdominal/triceps, correa de tobillo, columna de pesas de 73 Kg. y
cobertura de plastico para la columna de pesas. Carga: 1 Torres de
Placas. Medidas: Ancho: 135 cm Largo: 203 cm Alto: 214 cm. Grupo

Muscular: Todos los grupos musculares 30 ejercicios.
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Grafico 62: Imagen referencial de polea multifuerza

Fuente: http://www.fithessmarket.com.pe/productos/fuerza/item/166-
multifuerza-life-fitness-g4

Otros accesorios:

Respecto al equipo de mancuernas marca Hampton

(Accesorios, s.f.) refiere como caracteristicas:

Carga: Mancuernas de 2.5, 5, 7.5, 10, 12,5. Incluye Mancuernero.

Referencia Erethane Jelly Bells. Tréfico Pesado. Uso: Peso Libre.

Grafico 63: Imagen referencial de equipo de mancuernas

Fuente: http://www.fithessmarket.com.pe/productos/accesorios

Para la adquisicion de steps aerobicos (Accesorios, s.f.)

refiere como caracteristicas:
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Carga: Peso Libre. Trafico: Pesado - 3 niveles. Superficie:
Antideslizante. Dimensiones: 108 cms. Largo, 40 cms ancho. Altura:

10, 15 o0 20cm. (blogues desmontables)

Gréfico 64: Imagen referencial de equipo de step aerébico

Fuente: http://www.fithessmarket.com.pe/productos/accesorios

Respecto al bal6n de pilates (Accesorios, s.f.) refiere como

caracteristicas:

Tréfico pesado. Origen: Importado - Antiexplosion. Dimensiones:

55cm - 65 cm - 75 cm didmetro.

Gréfico 65: Imagen referencial de equipo de balon de pilates

Fuente: http://www.fithessmarket.com.pe/productos/accesorios

Para la adquisicion de colchonetas (Accesorios, s.f.) refiere

como caracteristicas:

Tréafico pesado. Medidas: Ancho: 60 cm Largo: 190 cm. Alto: 1.5 cm.

Color: A solicitud del comprador. Material: Cazzata.

Gréfico 66: Imagen referencial de equipo de colchonetas

Fuente: http://www.fithessmarket.com.pe/productos/accesorios
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5.1.4. Distribuciéon de equipos y maquinaria

Distribucién del ler piso:

Los ambientes para el primer piso son: La piscina principal y

la patera, la recepcion, cochera, la cafeteria y los vestuarios/servicios

higiénicos.

Grafico 67: Distribucion del primer piso

FISCINA |

PATERA

RECEPCION

Fuente: Propia
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Distribucién del 2er piso:

La distribucién de los ambientes del segundo piso es:
Gimnasio (Cardio, Maquinas y Aerobicos), cafeteria vy

vestuarios/servicios higiénicos.

Grafico 68: Distribucion del segundo piso
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Fuente: Propia
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5.2. DETERMINACION DEL TAMANO
La capacidad mensual del proyecto estara determinada por:

a. Capacidad de Disefio

El Centro recreacional tendrd una capacidad de disefio a sus
clientes de 1575 personas al mes, calculado de la capacidad maxima de

clientes por turno al dia y en cada servicio.

Es decir, que tanto en piscina como en gimnasio existen tres
grupos (Grupo: lunes-miércoles-viernes, Grupo: martes-jueves-sabado,
Grupo: domingo) y en cada uno de estos grupos en diferentes turnos al
dia (Piscina: 5 turnos al dia, Gimnasio: 8 turnos al dia), ademas que el
cliente asiste 3 veces por semana, entonces es el mismo cliente que

repite el uso de la capacidad al mes.

Tabla 18: Capacidad del Centro Recreacional

N° de Capacidad de
Clientes por Turnos N° de Disefio
P al dia | clientes dia | (N° clientes dia* 3
turno
grupos)
Piscina 25 5 125 375
Gimnasio 50 8 400 1200
Total | Total 1575

Fuente: Propia
b. Capacidad Efectiva

Considerando el tiempo necesario para el mantenimiento de las

instalaciones que se debe realizar, la capacidad efectiva seria:

Tabla 19: Capacidad Efectiva del Centro Recreacional

Capacidad Efectiva
Capacidad | (menos 1 dia de mantenimiento al mes:
de Disefio Capacidad Disefio — (Capacidad
Disefio / 30 dias))
Piscina 375 362.5
Gimnasio 1200 1160
Total 1575 1522 5

Fuente: Propia
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c. Capacidad de Utilizacion

Al inicio de las operaciones la capacidad de utilizacion sera de
29%.

Tabla 20: Capacidad de Utilizacion del Centro Recreacional

Capacidad de
Capacidad Utilizacion
Efectiva (Capacidad
Efectiva*29%)
Piscina 362.5 105.125
Gimnasio 1160 336.4
Tl 15225 441525

Fuente: Propia
5.2.1. Proyeccion de crecimiento

La proyeccion de crecimiento esta en funcién al escenario

conservador descrito en la Tabla 11.

Grafico 69: Crecimiento Proyectado

Tasa de Crecimiento Anual

14.000,00

12.000,00
12,201.50

10.000,00 10.480.31

8.000,00 8.788.85

6.000,00 7,126.24

5493.38

4.000,00
2.000,00

0,00
2016 (7%) 2017 (9%) 2018 (11%) 2019 (13%) 2020 (15%)

Fuente: Propia

5.2.2. Recursos

Los recursos necesarios para ofrecer el servicio de gimnasio
y piscina del Centro recreacional se pueden obtener en su mayoria
en la ciudad de Lima, dado que alli existen las empresas proveedores
para este tipo de proyecto.
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5.3.

5.2.3. Tecnologia

La tecnologia y personal calificado para la instalacion del
servicio de gimnasio y piscina del Centro recreacional es accesible y

disponible por los proveedores de la ciudad de Lima.

5.2.4. Seleccion del Tamano Ideal

El tamafio ideal esta definido por la capacidad efectiva de
atencion a los clientes que es de 1522.5 personas al mes, descrito
en la Tabla 19.

CONSIDERACIONES LEGALES

El presente proyecto debe considerar las normativas locales,
nacionales tanto para su construccién como su constitucion, que se detallan

a continuacion:

5.3.1. Identificacidon del Marco Legal

Basandonos en:

- Ley marco para el Crecimiento de la inversion privada (Decreto
Legislativo N° 757).

5.3.2. Ordenamiento juridico de la Empresa

Para la implementacién del presente proyecto se debe tener

en cuenta lo siguiente:

- Norma Técnica A.100 Recreacion y Deportes de las Normas
Legales publicada en El Peruano en mayo del 2014.

- Autorizacién de funcionamiento.

- Normas del Sistema Tributario.

- Normas de Indecopi.

- Normas de Defensa Civil.

- Regulaciones del medio ambiente, segun la Ley General del
Ambiente LEY N° 28611.
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- Aprobacion y regularizacion de proyectos de las piscinas publicas

y privadas de uso - Direccion Regional de Salud de Junin

(DIRESA)

5.4. DETERMINACION DE LA LOCALIZACION OPTIMA

La localizacidon optima para el proyecto se ha basado en los siguientes

criterios:

- Accesibilidad de los clientes de los cuatro distritos.

- Tiempo de traslado.

- Disponibilidad de terrenos.

- Disponibilidad de agua.

- Disponibilidad de transporte publico.

Por lo que, realizando una ponderacion basada de 1 al 10, donde:
De 1-2 Deficiente, 3-4 Insuficiente, 5-6 Regular, 7-8 Bueno y de 9-10

Excelente.

Tabla 21: Ponderacion de criterios de localizacion

Localizacion

Factores a Considerar (IncAho) (PiIco?nayo) (Azapgmpa)
Accesibilidad 7 5 5
Tiempo de traslado 8 3 5
Disponibilidad de terreno 8 8 8
Disponibilidad de agua 7 7 6
Disponibilidad Transporte Publico 8 8 8

38 31 32

Fuente: Propia

De la tabla anterior, y de las tres alternativas de localizacion,

determinamos que el Centro recreacional estara ubicado en Incho, el

Tambo, a 5 minutos del centro de Huancayo (en auto) y a dos cuadras de

una importante universidad:
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Gréfico 70: Vista del terreno en Incho

RB. SAN CARLOS - UNIVERSIDAD CONTINENTAL
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Fuente: http://www.doomos.com.pe/de/13712_terrenos-en-huancayo.htmi

Grafico 71: Localizacion del terreno
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6.1.

CAPITULO VI

ASPECTOS ORGANIZACIONALES

CARACTERIZACION DE LA CULTURA ORGANIZACIONAL DESEADA.

La empresa, al ser nueva en el mercado mantendra una cultura
organizacional basada en normas, valores y experiencias inculcadas a los

colaboradores.

6.1.1. Visién

La visidn del proyecto es:

“Ser un centro recreacional que brinde un excelente servicio

buscando la satisfaccién de la familia”.
6.1.2. Misién
La mision del proyecto es:

“Somos una organizacion que brinda servicios recreacionales

para toda la familia caracterizado por un buen servicio”

6.1.3. Principios

El centro recreacional se basara en los siguientes principios:
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6.2.

6.3.

6.4.

- Honestidad

- Respeto

- Responsabilidad

- Trabajo en Equipo

FORMULACION DE ESTRATEGIA DE NEGOCIO

Para Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland (2012) existen cinco

estrategias competitivas genéricas:

Gréfico 72: Cinco estrategias competitivas

Flgura 5.1 Las cinco estrategias competitivas genéricas: cada una persigue
una posicién de mercado distinta

Tipo de ventaja competitiva
que s persigue
Costo mds bajo Diferenclacién
Una amplia Es?ralegla & Estrategia de
ajos costos . A :
— seleccion de diferenciacion amplia
E generales
G compradores
@
E Estrat‘egia
o de mejores
0
E costos
£ Unsegmento
'g pequefio de Estrategia de Estrategia de
compradores bajos costos diferenciacion
(o nicho de dirigidos dirigida
mercado)

Fuente: Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland. Administracién Estratégica (2012)

En funcién a la naturaleza del proyecto y del publico objetivo, se
determina aplicar la Estrategia de Mejores Costos.

DETERMINACION DE LAS VENTAJAS COMPETITIVAS CRITICAS

La ventaja competitiva es ofrecer un servicio de buena calidad con
atributos en el cual los clientes reciban una buena atencidon a un precio

econdmico.

DISENO DE ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DESEADA

Dado a que en sus inicios se establece como una empresa pequefia,
y segun la cantidad de colaboradores en los puestos de trabajo, se propone

la siguiente estructura:
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6.5.

Grafico 73: Disefio Organizacional

Gerencia

Servicio Ventas Finanzas Personal

Fuente: Propia

DISENO DE LOS PERFILES DE PUESTOS CLAVE

Gerente:

Profesioén: Lic. en Administracion o Contador.

Experiencia: 1 afio de experiencia en puestos gerenciales.

Las funciones Especificas de este cargo son:

v
v

v

Orientar la direccién de la Empresa en sus diferentes areas.
Definir y planear las metas y objetivos a largo, mediano y corto
plazo.

Garantizar la sostenibilidad de la empresa.

Contador:

Profesion: Contador Publico Colegiado.

Experiencia: 1 afio de experiencia.

Las funciones:

v
v
v

Efectuar el pago de impuestos y tramites legales.

Planear inversiones y relaciones con instituciones financieras.
Realizar comparaciones con periodos anteriores y realizar
proyecciones financieras.

Planea y controla todas las actividades contables y financieras de la
empresa.

Asesorar en la toma de decisiones economicas.

Determinar el flujo de efectivo para operaciones de produccion. Y

determinar gastos variables y fijos.
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6.6.

Vendedor:

Profesion: Técnicos de Ventas
Experiencia: 1 afio de experiencia en ventas.
Las Funciones:

v’ Especialista en técnicas de ventas

v' Garantizar el logro de las metas en captacion de los socios

Instructores:

Profesional o técnico en el area (gimnasio - piscina)
Experiencia: 1 afio de experiencia
Las Funciones:
v Impartir las clases a los socios y clientes libres
v Garantizar la satisfaccion de los clientes por el servicio recibido

como instructor.

Técnico en enfermeria:
Técnico en enfermeria
Experiencia: 6 meses

Las funciones:

v Brindar el servicio de atencién médica basica a los socios y clientes

libres.

v Auxiliar a los clientes en caso de accidentes o emergencias.

REMUNERACIONES, COMPENSACIONES E INCENTIVOS

Se presenta las politicas de incentivos relacionadas al desempeiio y

logro de metas por parte del personal:
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Tabla 22: Remuneraciones

Vales de
Sueldo
Personal consumo
Gerente S/ 2,000.00 S/ 150.00
Contador S/ 1,800.00 S/ 150.00
Recepcionista S/ 1,000.00 S/100.00
Instructor S/ 1,300.00
Nutricionista S/ 1,200.00
Técnico en Enfermeria | S/ 1,000.00
Vendedor S/ 1,100.00
Personal de Limpieza |S/  800.00

Fuente: Propia
6.6.1. Politicas de Recursos Humanos

- Politica de incentivos
El personal del centro recreacional sera motivado con la aplicacion
de incentivos econémicos a través de vales de consumo de
acuerdo a las metas alcanzadas.

- Meritocracia
El personal que realice su trabajo de manera 6ptima y de calidad
sera reconocido para seguir colaborando en la compafia y
propuestos para nuevos puestos.

- Desarrollo personal
Es fundamental para la compafiia contar con personal capacitado
y especializado para el éptimo servicio a los clientes, en tal sentido,
se implementardn capacitaciones regulares como Seguridad
Ocupacional, las técnicas de primeros auxilios para lograr el

desarrollo del personal y en calidad del servicio en una empresa.
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CAPITULO VII

PLAN DE MARKETING

Se ha definido la estrategia de mejores costos para proporcionar a los
clientes mas valor por su dinero, dado que el proyecto ofrece atributos de un buen

servicio, higiene, seguridad con precios competitivos. (Thompson, 2012)

La estrategia busca ofrecer un servicio con atributos de costos accesibles
para los clientes, de esta forma se busca captar a los clientes conscientes del valor

que ofrece el proyecto.
Se enuncia la propuesta de valor para el proyecto:

“Centro recreacional: piscina temperada y gym, que contribuye a la
integracion familiar, ofreciendo calidad en los servicios (seguridad, higiene y

atencién) a precios competitivos”.

7.1. ESTRATEGIAS DE MARKETING
Las estrategias de marketing de la compaiiia estaran orientadas a la
captacion de nuevos clientes segun los siguientes aspectos del negocio.
7.1.1. Estrategias de Producto

El servicio que se ofrece es un servicio nuevo en la ciudad de

Huancayo, dado que ofrece en un mismo lugar los servicios de piscina
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temperada y gimnasio permitiendo contar con un espacio de
integracion para toda la familia. Asimismo, se define los niveles en

funcién de su importancia:

e Beneficio principal: esparcimiento familiar.

e Producto genérico: local que ofrece los servicios de Piscina
y Gimnasio.

e Producto esperado: puntualidad, seguridad, higiene y
atencion adecuada.

e Producto aumentado: Atencién de buena calidad.

e Producto potencial: precio justo.

Grafico 74: Niveles del Servicio: Family Land

Beneficio Principal:
Esparcimiento familiar

Producto Genérico: Local que
ofrece los servicios de Piscina
y Gimnasio

Producto Esperado:
puntualidad, seguridad,
higiene y atencién adecuada

' Producto Aumentado:
Atencién de buena calidad

Producto Potencial:
Precio justo

Fuente: Propia

7.1.2. Estrategia de Marca del Servicio

Para Keller (2008) describe como marca: “a un nombre,
término, signo, simbolo o disefio, 0 una combinacion de estos, cuyo
fin es identificar los bienes y servicios de un vendedor o grupo de

vendedores para diferenciarlos de la competencia”.
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Ademas, Keller (2008) acota que la marca debe: “generar

conciencia, reputacion y prominencia en el consumidor”.

Segun Keller (2008): “Los elementos de una marca pueden
ser nombres, URLs, logos, simbolos, personajes, portavoces,

esléganes, melodias publicitarias, empaques y sefializaciones.

Ademas, describe los criterios para elegir los elementos de

una marca.

1. Facil de recordar: al reconocer y nombrarla.

2. Significativo: transmitiendo informacion ya sea general y
especifica de los atributos de la marca.
Capacidad de agradar: interesante, estético, imaginaria visual.
Poder de transferencia: es decir, poder extender la marca a otra
linea o0 categoria de producto, o también ubicaciones
geograficas.

5. Adaptable: dandole nuevo aspecto a los logos, a fin de adaptarse
en el tiempo.

6. Protegible: poder registrarlos legalmente.”

Ademas, se considera el uso de color para crear un logotipo
y acercar el producto o servicio al cliente. (Lopez y Pineda; Ed.

Agencia h2e.es)
Para el proyecto, se propone el nombre y el logo de la marca.
Nombre de la marca:

El proyecto considera un nombre que invite a la familia a

concurrir en conjunto: “Family Land”

Ademas de ser un nombre facil de pronunciar y de recordar,
y que con el paso del tiempo el negocio pueda ofrecer otros servicios

a los ya mencionados como gimnasio y piscina.
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Logotipo:

El distintivo para la marca, consta del nombre del negocio, en
un tipo de letra sencillo, facil de leer, y en color azul que trasmita

responsabilidad y experiencia en el ofrecimiento del servicio.

Ademas de estar sobre dos lineas ondeadas que representan

el agua de los servicios de piscina.

Gréfico 75: Logotipo del negocio

amily Lan

Fuente: Propia
Isotipo:

Para el proyecto se crea un pictograma con colores calidos,
qgue van del naranja rojizo al naranja claro, para transmitir un
ambiente acogedor para la familia representado con lineas curvas
en una direccién ascendente transmitiendo calidez, proteccion y

energia.

Y en la cima, se muestra una esfera de color naranja que
sumado a lo anterior, representa a la persona en actitud activa o de

ejercicio.

Gréfico 76: Isotipo del negocio

Fuente: Elaborado a partir de la herramienta Designmantic

100



Imagotipo:

Se relnen los elementos descritos anteriormente para crear
un imagotipo, que es un solo simbolo con el logotipo y el isotipo por

separado.

Grafico 77: Imagotipo del negocio

Family Land

Fuente: Elaborado a partir de la herramienta Designmantic

Se adjunta la propuesta de tarjeta de presentacion para la marca.

Gréfico 78: Tarjeta de presentacion del negocio

@
Your Name
President

Fuente: Elaborado a partir de la herramienta Designmantic

El logotipo propuesto, permite extender la marca a otra linea

de servicio, en un futuro, sin perder el posicionamiento que se logre.
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7.1.3. Estrategia de Precio

Al ser un servicio de buena calidad se aplicara una estrategia
de precios adecuados que permitan que los clientes conscientes del

valor del servicio ofrecido se sientan atraidos.

Se contara con socios en el centro recreacional los cuales
tendran acceso a nuestras instalaciones y también los clientes no

socios podran acceder a los servicios de acuerdo a los siguientes

precios.
Tabla 23: Precio por servicio
Cliente Precio Frecuencia
Socio S/ 260.00 Mensual
Cliente No socio — Piscina sin curso S/ 30.00 Por servicio
Cliente No socio — Piscina con curso S/ 130.00 Por curso
Cliente No socio — Gimnasio por servicio S/ 180.00| Mensual por servicio

Fuente: Propia

7.1.4. Estrategia de Promocion y Publicidad

Para dar a conocer los servicios del Centro recreacional se
realizaran visitas comerciales en las que se obsequiaran bonos de
descuento por el primer mes, acompafadas de la propuesta
comercial a través de la descripcion de los servicios y beneficios del
centro recreacional caracterizado por un servicio de calidad, higiene,

seguridad a precio competitivo.

Se busca crear una imagen que motive a los clientes a adquirir

el buen servicio, reconocerlo y crear un buen nombre.

Para la publicidad se realizara comerciales para dar a conocer
a través de medios masivos (radios locales y prensa escrita local),
e-mailing, publicidad en redes sociales (facebook), publicidad gréafica
(volantes, flyers, afiches) se colocaran y distribuiran en las

principales empresas de Huancayo.
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Los costos de promocion y publicidad se muestran en la Tabla
45, ademas de ser potenciados de otros medios gratuitos como
redes sociales y también soportados en la fuerza de venta Tabla 43

para la captacion de socios.

7.2. ESTRATEGIA DE VENTAS

Se realizara la estrategia de venta directa y personal para garantizar

la suscripcion de los socios del Centro recreacional.

7.2.1. Plan de ventas

La venta directa implica el contacto personal del
representante de venta con el cliente quien define una interaccion
importante y vital en las relaciones comerciales, siendo la fuerza de

venta vital en esta etapa se considerara lo siguiente:

- Reclutar una fuerza de venta competente.

- Capacitar la fuerza de venta.

- Cultivar en la fuerza de venta el trato diferenciado al cliente.
- Organizar y dirigir la fuerza de venta.

- Supervisar la fuerza de venta.

- Evaluacioén de los resultados.

- Retroalimentacion.

Inicialmente se contara con dos personas para la fuerza de ventas,
distribuidos en los cuatro distritos objetivos, para la captacion de

clientes.

7.2.2. Politicas de servicios y garantias

Los servicios que brinda el Centro Recreacional “Family Land”
ofrecen garantia de servicio. En caso de reclamo en el servicio

ofrecido se verificara y garantizara de cumplir con lo ofrecido.

Desplegando un plan de acciones correctivas para evitar mas

incidentes que puedan originar algun reclamo.
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CAPITULO VI

ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO DEL PROYECTO

8.1. INVERSIONES ESTIMADAS DEL PROYECTO

A continuacién, se detalla los calculos econémico financiero del

proyecto.

8.1.1. Inversion en Edificacion

La construccion del Centro es en el primer nivel de 1 050 m2

y del segundo nivel de 465 m2. Ver grafico 67 y gréafico 68.

Considerando un costo de construccion de $ 250 délares el m2.

Tabla 24: Inversién en edificaciéon

Descripcién Cantidad Costo (S/)
Terreno (1300 m2--> local 30x35 = 1050m2) 1 880,000.00
Construccion de 2 niveles 1 1,117,150.00

TOTAL (S/) | 1,997,150.00

Fuente: Propia
8.1.2. Inversion en Equipamiento Gimnasio-Piscina

La inversidn en los materiales para la implementacion de la

piscina y Gimnasio se detallan a continuacion.

104



Tabla 25: Inversion en equipamiento

Fuente: Propia

8.1.3. Inversion Equipamiento en Seguridad

Materiales Cantidad Precio Unitario Costo S/
Bicicleta 15 1,200.00 18,000.00
Caminadores 10 1,500.00 15,000.00
Elipticas 5 1,300.00 6,500.00
Banco multiposicién 10 450.00 4,500.00
Polea multifuera 5 1,300.00 6,500.00
Set mancuernas 6 130.00 780.00
Steps 30 150.00 4,500.00
Bal6n pilates 10 80.00 800.00
Colchonetas 20 120.00 2,400.00
Casilleros 100 40.00 4,000.00
Churros Natacién 15 15.00 225.00
Mangas flotadoras 10 20.00 200.00
Tabla flotadora 20 30.00 600.00

TOTAL (S/.) 64,005.00

Para el equipamiento en seguridad, la siguiente inversion:

Tabla 26: Inversion en equipamiento en seguridad

Tarea Cantidad Precio Unitario | Costo S/
Camilla Primeros Auxilios Rigida 2 500 1,000.00
Botiquin 2 300 600.00
Extinguidores 4 150 600.00
TOTAL (S/.) 2,200.00

Fuente: Propia

8.2. INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

La inversion necesaria para garantizar el funcionamiento del Centro

recreacional se detalla:

8.2.1. Inversién en Materia Prima y Otros materiales

Tabla 27: Inversidon en materia prima

Descripcion Costo (S/)

Agua Piscina grande(ancho 12 m x largo 25 m x 3 profundidad = 900 m3 *
13,095.00

4.85 soles * 3 veces anual)
Agua Patera (ancho 6 m x largo 8 m x 1 profundidad = 48 m3 * 4.5 soles*3 698.40
veces anual) '
Electricidad (6.18 soles * 450 kwh) 2,781.00
Agua y Alcantarillado (Duchas, Bafos) 4.85 soles agua + 2.19 soles 915.20
alcantarillado = 7.04 * 130 m3 '
Accesorios de Limpieza 2,300.00
Muebles y Enseres 3,500.00
Equipos de oficina 500.00

TOTAL (S/) 23,789.60

Fuente: Propia
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8.2.2. Inversién en Personal

La inversion en personal esta distribuida de la siguiente

manera:

a) Gerente: Cuyo sueldo bruto es de S/ 2000.00, para ello se muestra

los costos en detalle:

Tabla 28: Costos de personal/Gerente

2016

Personal de Limpieza Enero |Febrero| Marzo | Abril |Mayo| Junio | JuIio| Agosto | Septiembre |0ctubre|Noviembre|Diciembre
Ingresos

Sueldo 2,000 2,000 2000 2000 2000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
Gratificaciones - - - - 2,000 - - - - 2,000
Total de ingresos 2,000 2,000 2000 2000 2000 2,000 4,000 2,000 2,000 2,000 2,000 4,000
Descuentos

IR bta 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
AFP 261 261 261 261 261 261 52 261 261 261 261 522
Aporte obligatorio 200 200 200 200 200 200 400 200 200 200 200 400
Comision 36 36 36 36 36 ¥ 1 36 36 36 36 n
Seguro 25 2 25 5 % 2% 5 2 2 2 2% 50
Total de descuentos 265 265 265 265 265 265 5% 265 265 265 265 526
Neto a pagar (S/.) 1,736 1,735 173 1736 1736 1735 3474 1,735 1,736 173 1,735 3474
Essalud 180 180 180 180 180 180 360 180 180 180 180 360
Provisiones del mes

CTS 1944 194 194 194 194 194 194 194 194 1% 194 194
Gratficacion 33333 33333 33333 33333 33333 33333 33333 33, 33333 33333 33333 33333
Vacaciones 166.67  166.67 166.67 16667 166.67 166.67 16667  166.67 166.67  166.67 166.67  166.67

Fuente: Propia

En resumen, los gastos para el Gerente anuales son:

Tabla 29: Resumen de costos de personal/Gerente

Meses Costo Gerente (S/)
Enero 2,874
Febrero 2,874
Marzo 2,874
Abril 2,874
Mayo 2,874
Junio 2,874
Julio 3,054
Agosto 2,874
Septiembre 2,874
Octubre 2,874
Noviembre 2,874
Diciembre 3,054

Total 34,853

Fuente: Propia
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b) Contador: con un sueldo Bruto de S/ 1 800

Tabla 30: Costos de personal/Contador

[ 2016
Contador | Enero | Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre |0ctubre| Noviembre | Diciembre
Ingresos
Sueldo 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Gratificaciones - - - - - 1,800 - - - - 1,800
Total de ingresos 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 3,600 1,800 1,800 1,800 1,800 3,600
Descuentos
IR 5ta - - - - - - - - - - - -
AFP 235 235 235 235 235 235 469 235 235 235 235 469
Aporte obligatorio 180 180 180 180 180 180 360 180 180 180 180 360
Comisién 32 32 32 32 32 32 65 32 32 32 32 65
Seguro 22 22 22 22 22 22 45 22 22 22 22 45
Total de descuentos 235 235 235 235 235 235 469 235 235 235 235 469
Neto a pagar (S/.) 1,565 1,565 1,565 1565 1,565 1,565 3,131 1,565 1,565 1,565 1,565 3,131
Essalud 162 162 162 162 162 162 324 162 162 162 162 324
Provisiones del mes
CTS 175.0 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175
Gratificacion 300.00  300.00 300.00  300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
Vacaciones 150.00 _ 150.00 150.00  150.00 150.00  150.00 150.00 150.00 150.00  150.00 150.00 150.00

Fuente: Propia

Los gastos anuales para el Contador son:

Tabla 31: Resumen de costos de personal/Contador

Conceptos Costo Contador (S/)
Enero 2,587
Febrero 2,587
Marzo 2,587
Abril 2,587
Mayo 2,587
Junio 2,587
Julio 2,749
Agosto 2,587
Septiembre 2,587
Octubre 2,587
Noviembre 2,587
Diciembre 2,749

Total 31,368

Fuente: Propia

107




c) Instructor: Con un sueldo bruto de S/ 1 300

Tabla 32: Costos de personal/lnstructor

2016
Instructor Enero | Febrero] Marzo [ Abril [ Mayo [ Junio | Julio | Agosto | Septiembre [Octubre| Noviembre | Diciembre
Ingresos
Sueldo 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300
Gratificaciones - - - - - - 1,300 - - - - 1,300
Total de ingresos 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 1,300 2,600 1,300 1,300 1,300 1,300 2,600
Descuentos
IR 5ta - - - - - - - - - - - -
AFP 170 170 170 170 170 170 339 170 170 170 170 339
Aporte obligatorio 130 130 130 130 130 130 260 130 130 130 130 260
Comision 23 23 23 23 23 23 47 23 23 23 23 47
Sequro 16 16 16 16 16 16 32 16 16 16 16 32
Total de descuentos 170 170 170 170 170 170 339 170 170 170 170 339
Neto a pagar (S/.) 1130 1,130 1130 1130 1,130 1,130 2,261 1,130 1130 1,130 1,130 2,261
Essalud "7 1"7 "7 "r 17 "7 234 1"7 17 17 1"7 234
Provisiones del mes
CTS 1264 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126
Grafificacion 216.67  216.67 21667  216.67 216.67 216.67 216.67 216.67 216.67  216.67 216.67 216.67
Vacaciones 108.33  108.33 108.33  108.33 108.33 108.33 108.33 108.33 108.33 10833 108.33 108.33

Fuente: Propia

Tabla 33: Resumen de costos de personal/lnstructor

Los gastos anuales para un instructor son

Meses Costo Instructor (S/)
Enero 1,868
Febrero 1,868
Marzo 1,868
Abril 1,868
Mayo 1,868
Junio 1,868
Julio 1,985
Agosto 1,868
Septiembre 1,868
Octubre 1,868
Noviembre 1,868
Diciembre 1,985

Total 22,655

Fuente: Propia
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d) Recepcionista: Con un sueldo bruto de S/ 1 000

Tabla 34: Costos de personal/Recepcionista

2016
Recepcionista Enero |Febrero| Marzo | Abril |Mayo| Junio | JuIio| Agosto | Septiembre |Octubre|Noviembre|Diciembre
Ingresos
Sueldo 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Gratificaciones - - - - 1,000 - - - - 1,000
Total de ingresos 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 2,000 1,000 1,000 1,000 1,000 2,000
Descuentos
IR 5ta - - - - - - - - - - - -
AFP 130 130 130 130 130 130 261 130 130 130 130 261
Aporte obligatorio 100 100 100 100 100 100 200 100 100 100 100 200
Comision 18 18 18 18 18 18 3 18 18 18 18 36
Seguro 12 12 12 12 12 12 % 12 12 12 12 25
Total de descuentos 130 130 130 130 130 130 261 130 130 130 130 261
Neto a pagar (S/) 870 870 870 870 870 870 1,739 870 870 870 870 1,739
Essalud 90 90 90 90 9% 0 180 90 90 90 90 180
Provisiones del mes
cTs 97.2 a7 97 g 9 a 97 97 97 97 97
Gratficacion 166.67  166.67 166.67  166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67  166.67 166.67  166.67
Vacaciones 83.33 8333 8333 8333 8333 8333 8333 83.33 8333 83.33 83.33 83.33

Fuente: Propia

Los gastos anuales para la recepcionista son:

Tabla 35: Resumen de costos de personal/Recepcionista

Meses Costo Recepcionista (S/)
Enero 1,437
Febrero 1,437
Marzo 1,437
Abril 1,437
Mayo 1,437
Junio 1,437
Julio 1,527
Agosto 1,437
Septiembre 1,437
Octubre 1,437
Noviembre 1,437
Diciembre 1,527

Total 17,427

Fuente: Propia
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e) Nutricionista: Con un sueldo bruto de S/ 1 200.

Tabla 36: Costos de personal/Nutricionista

2016
Nutricionista Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo| Junio | Julio | Agosto | Septiembre |0ctubre| Noviembre|Diciembre
Ingresos
Sueldo 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Gratificaciones - - - - 1,200 - - - - 1,200
Total de ingresos 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 2400 1,200 1,200 1,200 1,200 2,400
Descuentos
IR 5ta - - - - - - - - - - - -
AFP 156 156 156 156 156 156 313 156 156 156 156 313
Aporte obligatorio 120 120 120 120 120 120 240 120 120 120 120 240
Comision 22 2 2 2 2 2 43 2 22 22 22 43
Seguro 15 15 15 15 15 15 30 15 15 15 15 30
Total de descuentos 156 156 156 156 156 156 313 156 156 156 156 313
Neto a pagar (S/.) 1,044 1,044 1,044 1,044 1,044 1,044 2,087 1,044 1,044 1,044 1,044 2,087
Essalud 108 108 108 108 108 108 216 108 108 108 108 216
Provisiones del mes
CTS 116.7 17 117 "r 7 "r 17 17 17 "7 "7 "7
Gratificacion 200.00  200.00 200.00  200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00  200.00 200.00  200.00
Vacaciones 10000 100.00 100.00  100.00 100.00  100.00 100.00 100.00 100.00  100.00 100.00 100.00

Fuente: Propia

Los costos anuales de la nutricionista son:

Tabla 37: Resumen de costos de personal/Nutricionista

Meses Costo Nutricionista (S/)
Enero 1,725
Febrero 1,725
Marzo 1,725
Abril 1,725
Mayo 1,725
Junio 1,725
Julio 1,833
Agosto 1,725
Septiembre 1,725
Octubre 1,725
Noviembre 1,725
Diciembre 1,833

Total 20,912

Fuente: Propia
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Tabla 38: Costos de personal/Técnico en enfermeria

f) Técnico en Enfermeria: Con un sueldo bruto de S/ 1000

2016
Técnico en Enfermeria Enero |Febrero| Marzo | Abril |Mayo| Junio | Julio | Agosto | Septiembre |Octubre|Noviembre|Diciembre
Ingresos
Sueldo 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Gratificaciones - - - - 1,000 - - - - 1,000
Total de ingresos 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,00 2,000 1,000 1,000 1,000 1,000 2,000
Descuentos
IR 5ta - - - - - - - - - - -
AFP 130 130 130 130 130 130 261 130 130 130 130 261
Aporte obligatorio 100 100 100 100 100 100 200 100 100 100 100 200
Comision 18 18 18 18 18 18 36 18 18 18 18 36
Seguro 12 12 12 12 12 12 25 12 12 12 12 25
Total de descuentos 130 130 130 130 130 130 261 130 130 130 130 261
Neto a pagar (S/,) 870 870 870 870 870 870 1,739 870 870 870 870 1,739
Essalud 90 90 90 90 w0 9 180 90 90 90 90 180
Provisiones del mes
CTS 972 a7 97 9 9 9 97 97 97 97 97
Grafficacion 166.67  166.67 166.67  166.67 166.67 166.67 166.67 166.67 166.67  166.67 166.67  166.67
Vacaciones 83.33  83.33 83.33 8333 8333 8333 8333 83.33 83.33 8333 83.33 83.33

Fuente: Propia

Los costos del Técnico en Enfermeria son:

Tabla 39: Resumen de costos de personal/Técnico en enfermeria

Meses Costo Técnico en Enfermeria (S/)
Enero 1,437
Febrero 1,437
Marzo 1,437
Abril 1,437
Mayo 1,437
Junio 1,437
Julio 1,527
Agosto 1,437
Septiembre 1,437
Octubre 1,437
Noviembre 1,437
Diciembre 1,527

Total 17,427

Fuente: Propia
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Tabla 40: Costos de personal/Personal de Limpieza

g) Personal de Limpieza: con un sueldo bruto de 850.

2016
Personal de Limpieza Enero |Febrero| Marzo | Abril |Mayo| Junio | Julio | Agosto | Septiembre |0ctubre|Noviembre|Diciembre
Ingresos
Sueldo 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850
Gratificaciones - - - - - - 850 - - - - 850
Total de ingresos 850 850 850 850 850 850 1,700 850 850 850 850 1,700
Descuentos
IR 5ta - - - - - - - - - - - -
AFP 11 11 11 Mmoo M 22 111 11 11 11 222
Aporte obligatorio 85 85 85 85 85 85 170 85 85 85 85 170
Comision 15 15 15 15 15 15 3 15 15 15 15 3
Seguro 11 1 1 11 11 11 21 11 11 1 1 21
Total de descuentos 111 11 111 m M 22 K 111 111 111 222
Neto a pagar (S/.) 739 739 739 739 739 739 1478 739 739 739 739 1478
Essalud 7 7 7 7 i 77 153 7 7 7 7 153
Provisiones del mes
CTS 826 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83
Grafficacion 14167 14167 14167 14167 14167 14167 141.67 141.67 14167 14167 14167 141.67
VVacaciones 7083 70.83 70.83 70.83 70.83  70.83 70.83 70.83 70.83  70.83 70.83 70.83

Fuente: Propia

Costo anual del personal de Limpieza es:

Tabla 41: Resumen de costos de personal/ Personal de Limpieza

Meses Costo Personal de Limpieza (S/)
Enero 1,222
Febrero 1,222
Marzo 1,222
Abril 1,222
Mayo 1,222
Junio 1,222
Julio 1,298
Agosto 1,222
Septiembre 1,222
Octubre 1,222
Noviembre 1,222
Diciembre 1,298

Total 14,813

Fuente: Propia
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h) Vendedor: Con un sueldo bruto de S/ 1100

Tabla 42: Costos de personal/Vendedor

2016
Vendedor Enero |Febrero| Marzo | Abril |Mayo| Junio |Ju|io| Agosto | Septiembre |Octubre|Noviembre|Diciembre
Ingresos
Sueldo 1100 1,100 1100 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100 1100 1,100 1,100 1,100
Gratificaciones - - - - - - 1,100 - - - - 1,100
Total de ingresos 1100 1,100 1100 1,100 1,900 1,100 2200 1,100 1,100 1,100 1,100 2,200
Descuentos
IR 5ta - - - - - - - - - - - -
AFP 143 143 143 43143 143 287 143 43 143 143 27
Aporte obligatorio 10 10 10 "o 1o 10 220 10 1 1o 10 20
Comision 20 20 20 20 2 0 4 20 20 2 20 40
Seguro 14 14 14 [C “on 14 14 14 14 27
Total de descuentos 143 143 143 43143 143 287 143 43 143 143 21
Neto a pagar (/) 957 957 957 97 97 957 1913 957 97 957 957 1,913
Essalud 99 9 99 9 9 9 198 9 9 9 9 198
Provisiones del mes
CTS 106.9 107 107 107 107 107 107 107 07 107 107 107
Gratiicacion 18333 183.33 18333 18333 183.33 183.33 18333 18333 18333 18333 18333 183.33
Vacaciones 9167 91.67 9167 9167 9167 9167 9167 91.67 9167 9167 91.67 91.67)

Fuente: Propia

Los costos del vendedor son:

Tabla 43: Resumen de costos de personal/Vendedor

Costo Personal

Meses Vendedor (S/)
Enero 1,581
Febrero 1,581
Marzo 1,581
Abril 1,581
Mayo 1,581
Junio 1,581
Julio 1,680
Agosto 1,581
Septiembre 1,581
Octubre 1,581
Noviembre 1,581
Diciembre 1,680

Total 19,169

Fuente: Propia

La inversion en capital de trabajo anual de todo el personal es:
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Tabla 44: Inversion en capital de trabajo

Personal Cantidad Costo (S/)

Gerente 1 34,853.00
Contador 1 31,368.00
Instructor Piscina-Gimnasio 6 135,930.00
Recepcionista 1 17,427.00
Nutricionista 1 20,912.00
Técnico de Enfermeria 1 17,427.00
Personal Limpieza 2 29,626.00
Vendedor 1 19,169.00

TOTAL (S/.) 306,712.00

Fuente: Propia

8.2.3. Inversién en Promocién y publicidad

Tabla 45: Inversion en promocion y publicidad

Promocién y Publicidad
Tarea Cantidad Costo S/
Afiches 10000 1,300.00
Publicidad Radio 10 espacios por 3 meses 6,000.00
Publicidad Periédico 12 avisos por 3 meses 5,000.00
TOTAL (S/.) 12,300.00

Fuente: Propia

8.3.  FINANCIAMIENTO

Los costos de inversion para el proyecto son:

Tabla 46: Financiamiento

Descripcion Costo S/
Inversidn estimada del Proyecto 2,063,355.00
Capital de trabajo 342,801.60
TOTAL INVERSION 2,406,156.60

Fuente: Propia

Las fuentes de financiamiento seran por los accionistas en un 65% y

el 35% restante se realizara a través de préstamo bancario.

Tabla 47: Fuentes de financiamiento

Aporte de los accionistas (65%) S/ 1,564,001.79

Préstamo (35%) S/ 842,154.81
Fuente: Propia
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El préstamo bancario sera pagado de la siguiente manera:

Tabla 48: Préstamo

Plazo (meses)

Monto (S/) 842,154.81
Tasa anual 28%
Tasa mensual 2.08%

60

Fuente: Propia

Los aportes que se debe realizar para el pago del préstamo son:
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Para el afio 01 se tiene el detalle del pago de la amortizacién e intereses por cada mes:
Tabla 49: Pagos afio 01

[Concepto [Preoperativ] Ene [ Feb [ Mar [ Abr [ May | oun [ aul [ Ago | sep | oct | Nov | Dic |
Saldo Inicial 0 842155 834969 827,634 820,147 812,504 804,702 796,738 788,608 780,310 771,839 763,192 754,365
Préstamo 842,154.81

Cuota 24,690 24690 24690 24,690 24,690 24690 24,690 24,690 24,690 24690 24690 24,690
Interés 17,504 17,355 17202 17,047 16,888 16,726 16,560 16,391 16,219 16,042 15863 15679
Amortizacion 7,186 7335 7,487 7,643 7,802 7,964 8,130 8,299 8471 8,647 8827 9,010

Saldo final 842155 834969 827,634 820,147 812504 804702 796,738 788,608 780310 771839 763192 754,365 745354
Fuente: Propia

Para el afio 02 se tiene el detalle del pago de la amortizacién e intereses por cada mes:
Tabla 50: Pagos afio 02

[concepto [preoperativ] Ene | Feb [ Mar | Abr | May [ Jdun [ ou ] Ago | Sep | ot | Nov [ Dic |
Saldo Inicial 0 745354 736,157 726,768 717,184 707,401 697,415 687,221 676,815 666,193 655350 644,281 632,983
Préstamo  842,154.81

Cuota 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690 24690 24690 24,690 24,690 24,690 24,690
Interés 15,492 15301 15,106 14,906 14,703 14,496 14284 14067 13,847 13,621 13,391 13,156
Amortizacion 9,198 9389 9584 9,783 9,986 10,194 10,406 10,622 10,843 11,068 11,298 11,533

Saldofinal 842155 736,157 726768 717,184 707401 697415 687,221 676815 666,193 655350 644281 632,983 621,450
Fuente: Propia

Para el afio 03 se tiene el detalle del pago de la amortizacidn e intereses por cada mes:
Tabla 51: Pagos afio 03

[Concepto [Preoperativi Ene | Feb | Mar [ Abr | May | Jun | Jul | Ago [ Sep | oct [ Nov [ Dic |
Saldo Inicial 0 621,450 609,677 597,659 585392 572,870 560,087 547,039 533,719 520,123 506,244 492,076 477,614
Préstamo 842,154.81

Cuota 24690 24690 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690 24690 24,690 24,690
Interés 12917 120672 12422 12,167 11,907 11,641 11,370 11,093 10,811 10,522 10,228 9,927
Amortizacion 11,773 12,018 12,267 12,522 12,783 13,048 13,320 13596 13,879 14167 14462 14,762

Saldo final 842,155 609,677 597,659 585392 572,870 560,087 547,039 533,719 520,123 506,244 492,076 477,614 462,852

Fuente: Propia
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Para el afio 04 se tiene el detalle del pago de la amortizacidn e intereses por cada mes:
Tabla 52: Pagos afio 04

|Concepto |Preoperativ{ Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic |
Saldo Inicial 0 462,852 447,783 432,400 416,698 400,669 384,307 367,606 350,557 333,153 315388 297,254 278,743
Préstamo 842,154.81

Cuota 24690 24690 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690 24,690
Interés 9,620 9,307 8987 8661 8328 7988 7,641 7,286 6,925 6,555 6,178 5,794
Amortizacion 15,069 15383 15702 16,029 16,362 16,702 17,049 17,403 17,765 18,134 18511 18,896

Saldo final 842,155 447,783 432,400 416,698 400,669 384,307 367,606 350,557 333,153 315,388 297,254 278,743 259,847
Fuente: Propia
Para el afio 05 se tiene el detalle del pago de la amortizacion e intereses por cada mes:
Tabla 53: Pagos afio 05

[Concepto [Preoperativ| Ene [ Feb | Mar | Abor | May [ Jun | Jul [ Ago | Sep | oct | Nov | Dic |
Saldo Inicial 0 259,847 240,558 220,868 200,769 180,253 159,310 137,931 116,109 03,832 71,093 47,881 24,187
Préstamo 842,154.81

Cuota 24690 24,690 24,690 24,690 24,690 24690 24,690 24,690 24690 24,690 24,690 24,690
Interés 5,401 5,000 4,591 4,173 3,747 3,311 2,867 2,413 1,950 1,478 995 503
Amortizacion 19,289 19,690 20,099 20,517 20,943 21,378 21,823 22,276 22,739 23212 23,694 24,187
Saldo final 842,155 240,558 220,868 200,769 180,253 159,310 137,931 116,109 93,832 71,093 47,881 24,187 0

Fuente: Propia
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En resumen, los pagos por afio son:

Tabla 54: Pagos por afo

Afo Costo S/

Afio 1 296,274.83
Afio 2 296,274.83
Afio 3 296,274.83
Afio 4 296,274.83
Afio 5 296,274.83

Fuente: Propia

Fuente: Propia

8.4. PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS
Se detalla los ingresos y egresos del proyecto.
8.4.1. Ingresos
A continuacion, se muestran los ingresos para 5 afios de
acuerdo al escenario conservador (promedio) y de acuerdo al
crecimiento proyectado.
Tabla 55: Ingresos
2016 (7%) | 2017 (9%) | 2018(11%) | 2019(13%) | 2020(15%) Precio
Total 458 594 732 873 1017
Socio 275 356 439 524 610 S 260.00
No socio 183 238 293 349 407
NS piscina libre 32 42 51 61 71 S/.  30.00
NS piscina Curso 32 42 51 61 71 S/. 130.00
NS Gimnasio 119 154 190 227 264 S/. 180.00
1,175,625.43 | 1,525,122.07 | 1,880,814.43 | 2,242,785.72 | 2,611,120.14

8.4.2. Egresos

Los egresos del proyecto son:
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Tabla 56:; Egresos

Descripcion 0 1 2 3 4 5
TOTAL DE INGRESOS 0.00 1,175,62543[  1,525,122.07 1,880,314.43 2,242.785.72  2,611,120.14)
Egresos

Inversion estimada

Inversion en Edificacion 1,997,150.00

Inversion Equipamiento 66,205.00 5,000.00 5,500.00 6,050.00 6,655.00 7,320.50
Capital de Trabajo

Personal 306,712.00 337,383.20 3112152 408,233.67]  449,057.04
Inventario de Materia Prima y Otros 23,789.60 24,027.50 2426171 2451045 24,755.55
materiales

Promocién y Publicidad 12,300.00 14,145.00 16,266.75 18,706.76 21,512.78
Amortizacion Cuotas 296,274.83 296,274.83 296,274.83 296,274.83(  296,274.83
TOTAL DE EGRESOS 2,063,355.00 644,076.43 677,330.53 713,980.88 754,380.72[  798,920.70

Fuente: Propia

8.5. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
A continuacion, se muestra el Estado de pérdidas y ganancias.
Tabla 57: Estado de ganancias y pérdidas
Ao 01 Afo 02
Ingreso Ventas S/.  996,292.74 S/. 1,292,476.33
Costos Ventas S/. 203,238.85 S/. 264,301.56
UTILIDAD BRUTA S/. 793,053.89 S/. 1,028,174.77
Gastos Administrativos S/. 87,037.83 S/. 87,037.83
Gastos de Ventas S/.  47,019.73 Sl. 50,146.85
Depreciacion S/.  60,719.88 S/. 60,719.88
UTILIDAD DE OPERACION S/. 598,276.45 S/. 830,270.22
Gastos Financieros S/. 199,474.39 S/. 172,370.27
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/. 398,802.06 S/. 657,899.95
Impuestos 29.5% S/. 117,646.61 S/. 194,080.49
UTILIDAD NETA S/. 281,155.45 S/.  463,819.47
Fuente: Propia
8.6. FLUJO EFECTIVO OPERATIVO

A continuacion, se muestra el flujo efectivo operativo.
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Tabla 58: Flujo Efectivo Operativo

Descripcion 0 1 2 3 4 5
Ingresos por Ventas
Piscina y Gimnasio 0.00] 1,175,625.43 1,525,122.07 1,880,814.43 2,242,785.72]  2,611,120.14
TOTAL DE INGRESOS 0.00] 1,175,625.43 1,525,122.07 1,880,814.43 2,242,785.72|  2,611,120.14
Egresos
Inversion estimada
Inversion en Edificacion 1,997,150.00
Inversion Equipamiento 66,205.00 5,000.00| 5,500.00| 6,050.00] 6,655.00 7,320.50]
Capital de Trabajo
Personal 306,712.00 337,383.20, 371,121.52 408,233.67 449,057.04
Inventario de Materia Prima y Otros 23,789.60 24,027.50 24,267.77 24,510.45 24,755.55
materiales
Promocién y Publicidad 12,300.00 14,145.00 16,266.75 18,706.76 21,512.78
TOTAL DE EGRESOS 2,063,355.00, 347,801.60 381,055.70 417,706.04] 458,105.88 502,645.87
FLUJO CAJA -2,063,355.00 827,823.83 1,144,066.38 1,463,108.39 1,784,679.84| 2,108,474.27
Fuente: Propia
8.7. FLUJO EFECTIVO FINANCIERO

A continuacion, se muestra el flujo efectivo financiero.

Tabla 59: Flujo Efectivo Financiero

Descripcion 0 1 2 3 4 5
Ingresos por Ventas
Piscina y Gimnasio 0.00] 1,175,625.43 1,525,122.07 1,880,814.43) 2,242,785.72]  2,611,120.14
TOTAL DE INGRESOS 0.00] 1,175,625.43 1,525,122.07 1,880,814.43 2,242,785.72|  2,611,120.14
Egresos
Inversion estimada
Inversion en Edificacion 1,997,150.00
Inversion Equipamiento 66,205.00 5,000.00| 5,500.00| 6,050.00] 6,655.00 7,320.50)
Capital de Trabajo
Personal 306,712.00 337,383.20 371,121.52 408,233.67 449,057.04
Inventario de Materia Prima y Otros 23,789.60 24,027.50 24,267.77 24,510.45 24,755.55
materiales
Promocién y Publicidad 12,300.00 14,145.00 16,266.75 18,706.76 21,512.78
Amortizacion Cuotas 296,274.83 296,274.83 296,274.83 296,274.83 296,274.83
TOTAL DE EGRESOS 2,063,355.00, 644,076.43 677,330.53 713,980.88 754,380.72 798,920.70
FLUJO CAJA -2,063,355.00 531,548.99 847,791.54 1,166,833.56 1,488,405.00] 1,812,199.44

Fuente: Propia
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CAPITULO IX

EVALUACION ECONOMICO FINANCIERA

9.1. EVALUACION FINANCIERA.

Al realizar los célculos de VAN (Valor Actual Neto) y TIR (Tasa Interna
de Retorno) con un interés del 16% y con la informacion de la tabla anterior

se tiene:

Tabla 60: Evaluacion Financiera

Interés 0.30
VAN 387,493.72
TIR 0.38

Fuente: Propia

El porcentaje de TIR 38% es mayor que el interés el cual indica que
el proyecto es viable, el Valor Actual Neto es de S/ 387,493.72 siendo mayor
gue cero, indicando también que el proyecto es viable.

La expectativa del proyecto segun el costo de oportunidad COK es de

un 30% que es lo minimo de rentabilidad esperada.
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La rentabilidad esperada segun el ROA es un 12% para el primer afio
y 19% al segundo afio, lo que significa que por inversiones de S/ 1000 en

activos el negocio da un retorno de S/ 120 y S/ 190 respectivamente.

Segun el ROE la rentabilidad esperado es un 18% y 30% para el afio
01 y 02 respectivamente y nos indica que por cada S/ 1000 aportados por
los accionistas el negocio da un retorno de S/ 180 y S/ 300.

En el siguiente grafico se calcula el ROE, ROA Yy la rotacion de activos.

ROA = Utilidad Neta / Activo Total
ROA = Utilidad Neta / (Pasivo + Patrimonio)
ROA = 281,155.45/ 2 406,156.60

ROA =0.12

ROE = Utilidad Neta / Patrimonio
ROE = 281,155.45/ 1 564,001.79

ROE =0.18

Rotaciéon de Activos = Ingresos / Total de Activos

Rotacién de Activos = 996,292.74 / 2 406.155.60

Rotacién de Activos = 0.41

122



Tabla 61:; Calculo de ROE y ROA

Ao 01 Ao 02

Ingreso Ventas S/. 996,292.74 S/, 1,292,476.33
Costos Ventas S/.  203,238.85 S/. 264,301.56
UTILIDAD BRUTA S/. 793,053.89 S/. 1,028,174.77
Gastos Administrativos S/.  87,037.83 Sl. 87,037.83
Gastos de Ventas S/.  47,019.73 Sl. 50,146.85
Depreciacion S/.  60,719.88 S/. 60,719.88
UTILIDAD DE OPERACION S/. 598,276.45 S/. 830,270.22
Gastos Financieros S/, 199,474.39 S/. 172,370.27
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS S/. 398,802.06 Sl. 657,899.95
Impuestos 29.5% S/. 117,646.61 S/. 194,080.49
UTILIDAD NETA S/. 281,155.45 S/. 463,819.47
ROE 0.18 0.30
Rotacion de activos 0.41 0.54

ROA 0.12 0.19

Fuente: Propia

El ROE muestra la rentabilidad de los accionistas que para el afio 01
es de 18% y luego 30%. La rotacion de activos es del 41% el primer afio y

54% el segundo afio.

Se calcula el Costo Promedio Ponderado de Capital (CPPC) para

determinar el costo de las fuentes de financiamiento.

Tabla 62: Costo Promedio Ponderado de Capital

Financiamiento Monto Tasa Interés
Accionistas 1,564,001.79 0.30 469,200.54
Préstamo 842,154.81 0.28 235,803.35
Total 2,406,156.60 705,003.88
CPPC 0.293

Fuente: Propia
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Se muestra el analisis de la tasa maxima para los accionista en la cual

el VAN continua siendo mayor a cero.

Tabla 63: Analisis de la tasa de los accionistas

Escenario Escenario Escenario No

esperado Minimo deseado
Tasa Accionistas 0.3 0.376 0.38
VAN 387,493.72 1,153.00 -16,528.41

Fuente: Propia

La tasa maxima para los accionistas en al cual el VAN sigue siendo

mayor a cero es de 37.6%.

9.2. ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO

Se necesita determinar la cantidad de ingresos necesarios para poder

cubrir los gastos antes de obtener ganancias.

Tabla 64: Costos variables y costos fijos

Afo 01 Ao 02
Ingreso Ventas S/.  996,292.74 S/, 1,292,476.33
Costos Variables CV S/.  16,770.85 S/. 17,710.56
Margen de Contribucién S/. 979,521.89 S/. 1,274,765.77
Costos Fijos CF S/. 381,245.43 S/. 444,495.55
Utilidad S/. 598,276.45 S/. 830,270.22

Fuente: Propia

Ahora se determina el margen de contribucion ponderado

considerando que se tiene socios y no socios en el proyecto.

Tabla 64: Margen de contribucion

Clientes Precio Ingresos Participacion |Costo variable Costo Margen de MC Ponderado
sin IGV por Cliente | porcliente [ variable | Contribucion
Socio 220 S/. 726,269.47 0.60 S/.10,062.51 36.63 184 110.22
No socio
NS piscina libre 25 S/.  9,776.70 0.07 S/. 1,173.96 36.63 -11 -0.78
NS piscina Curso 110 SI. 42,365.72 0.07 S/. 1,173.96 36.63 74 5.15
NS Gimnasio 153 S/. 217,880.84 0.26 S/. 4,360.42 36.63 116 30.14
144.72

Fuente: Propia
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Punto de equilibrio = Costo Fijo / Margen de Contribucion
PE =381,245.42/ 144.72 = 2,634.33

Es decir que se necesitan tener 2,634 atenciones al afio para poder

cubrir nuestros gastos.
Gréfico 79: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Fuente: Propia

Ahora se determina la cantidad de clientes tanto socios como no
socios para poder cubrir las atenciones necesarias, segun los datos de la
Tabla 62.

Tabla 66: Punto de Equilibrio

Punto de Equmbrlo i Punto de Equilibrio de
atenciones .
(N° atenciones * cllente_s_ .
oy ! (Punto de Equilibrio de
LI eIl ol atenciones/12 meses)
cliente)
Socio 1,581 132
No socio
NS piscina libre 184 15
NS piscina Curso 184 15
NS Gimnasio 685 57
Total 2,634 220

Fuente: Propia

Se requiere contar con 220 clientes para lograr el punto de equilibrio.




CONCLUSIONES

Se determind la factibilidad del mercado, en el cual al analizar los resultados
de la poblacion se identificd que el 76% esta de acuerdo con este tipo de
servicio y de ese 76% el 68% si adquiriria el servicio del Centro Recreacional

Family Land con las caracteristicas descritas.

Se determiné la factibilidad técnica operacional, determinando los equipos
para llevar a cabo los procesos que garanticen un buen servicio ademas de
la descripcién de estos procesos, permitiendo que el personal realice sus

funciones para el logro de la mision y visién del proyecto.

Se determiné la factibilidad organizacional, determinando la estructura
organizacional y describiendo los puestos claves para disefiar una empresa
sélida con el objetivo de brindar una buena calidad de servicio para nuestros

socios y clientes.

Se determiné la factibilidad econdomica financiera, obteniendo como
resultado una Tasa de Retorno (TIR) del 38% y el Valor Actual Neto (VAN)
de S/. 387,493.72 con un Costo promedio Ponderado de Capital CPPC de
29.3%.

Por las conclusiones anteriores, se determina la viabilidad de la puesta en
marcha de un Centro Recreativo, con las caracteristicas de Family Land
(Piscina Temperada — Gym), en la ciudad de Huancayo buscando la

integracion familiar.
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RECOMENDACIONES

Al existir una buena aceptacion del servicio se sugiere desarrollar otros

servicios relacionados con gimnasio y piscina.

Se recomienda establecer redes de contacto con empresas similares para
compartir experiencias sobre la adquisicion de equipos de Ultima generacion

a precios competitivos y sobre la innovacion en el desarrollo de procesos.

Fomentar en el personal valores de responsabilidad, compromiso, trabajo en
equipo y vocacion de servicio a traves de talleres de liderazgo, coaching y
protocolos de atencién.

Un tributo valorado por los clientes, es el area de estacionamiento vehicular,
por lo que se recomienda contar con la infraestructura necesaria para

satisfacer este requerimiento.

Se recomienda explorar nuevas fuentes de financiamiento con menores

tasas que contribuyan a las utilidades del proyecto.

Al contar con una rentabilidad aceptable se recomienda replicar el proyecto
en otros distritos de la ciudad de Huancayo y en otras ciudades con

caracteristicas demograficas similares.
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ANEXO N°1

ENCUESTA

“"MIENTRAS EJERCITAS EN EL GYM, TU FAMILIA DISFRUTA EN LA PISCINA”

1.- Marque con un aspa (X) las alternativas correspondientes a cada pregunta.

1.1 Género: a) Masculino b) Femenino
1.2 Edad: a) 18 - 25 b) 25 - 30 c) 30-40 d) Mayor a 40
1.3 Estado Civil: a) Casado b) Soltero

1.4 Cantidad de Hijos:

ao b) 1-3 c) Mayora 3
1.5 Edades de Hijos:
a) Menor a 2 afios b) 3 a 6 afos c) 7 a 12 afios d) 13 a mas

1.6 Distrito de Residencia:

a) Huancayo b) El Tambo c) Chilca

d) Pilcomayo €) OLro: .o
1.7 Promedio de Ingresos Mensual (Nuevo soles)

a) Menos de 1000 b) 1000 - 2000

c) 2000 - 3000 d) Més de 3000

2. Conoce de un Centro Recreacional que le ofrezca el servicio de piscina temperada y
gimnasio en un mismo lugar?
a) SI b) NO

3. Con que frecuencia al mes asiste a una piscina? (Si su respuesta es negativa, pase a la
pregunta 7)
a) Mas de 4 veces b) De 3 a 4 veces c) De 1 a 2 veces d) Nunca
4. ¢La piscina a la cual asiste tiene agua temperada?
a) Agua Fria b) Agua Temperada
5. éCudl es el motivo principal por el cual Ud. asiste a la piscina?
a) Salud b) Deporte ¢) Esparcimiento €e) Otro:..ccveecceven
6. éCual es el precio que paga por visita a la piscina al cual asiste?

a.S/.5-5/.10 b. S/.10 - S/.15 c. Mayor a S/.15
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7. éCon que frecuencia al mes asiste a un gimnasio? (Si su respuesta es negativa, pase a la
pregunta 10)

a) Mas de 4 veces b) De 3 a 4 veces c) De 1 a 2 veces d) Nunca
8. éCual es el motivo principal por el cual Ud. asiste al gimnasio?

a) Salud b) Cuidado Personal Estético c) Reduccion de Peso d) Otro:.....
9. éCual es el precio que paga mensual por el servicio de gimnasio al cual asiste?

a) S/.50 - S/.100 b) S/.100 - S/.150 c) Mayor a S/.150

10. Le parece interesante la propuesta de un centro recreacional con piscina temperada
y gimnasio, para realizar actividades en familia. (Si su respuesta es NO, Finaliza la
encuesta)

a) SI b) NO
11. éAsistiria a un centro recreacional que le ofrezca los servicios de piscina temperada
y gimnasio en un mismo local?

a) Sl b) NO
12. ¢Indique el orden de importancia (valor 1 es mas importante) que Ud. considera
como caracteristicas para este centro recreacional con respecto a la piscina
temperada?

(.....) Seguridad

(.....) Higiene

(.....) Diversidad de Servicios

13. éIndique el orden de importancia (valor 1 es mas importante) que Ud, considera

como caracteristicas para este centro recreacional con respecto al gimnasio?

(.....) Entrenadores con experiencia
(.....) Seguimiento Personalizado

(.....) Asesoria Nutricional

14. éQué Horarios le gustaria recibir el servicio de piscina temperada junto a su
familia?
Lunes a Domingo
a) 8:00 am - 1:00 pm
b) 3:00 pm - 8:00 pm
c) 9:00 pm -11:00 pm

15. éQué Horarios le gustaria recibir el servicio de gimnasio?
Lunes a Domingo
a) 6:00 am - 1:00 pm
b) 3:00 pm - 8:00 pm
c¢) 9:00 pm -11:00 pm
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16. éQué Horarios le gustaria recibir el servicio de gimnasio y piscina para disfrutar
junto a su familia?
Lunes a Domingo
a) 8:00 am - 1:00 pm
b) 3:00 pm - 9:00 pm
17. Accederia a los servicios de este centro recreacional (piscina temperaday

gimnasio) como:

a) Afiliacion como Socio b) Por Curso de un Mes c) Asistencia Libre

18. Por socio, é¢Cuanto estaria dispuesto a pagar al mes por los servicios diferenciados
de este centro recreacional (piscina temperada y gimnasio)?
a) S/.100 - S/.150 b) S/.150 - S/.200 c) Mayor a S/.200

19. Por curso de un mes, éCuanto estaria dispuesto a pagar por los servicios de este
centro recreacional (piscina temperada y gimnasio)?
19.1 Piscina Temperada: a)s/. 100 b)S/. 100 - S/. 150 c¢) Mayora S/. 150
19.2 Gimnasio: a)sS/. 150 b)S/. 150 - S/. 200 c¢) Mayora S/. 200

20. Por asistencia libre, éCuanto estaria dispuesto a pagar por los servicios de piscina

temperada de este centro recreacional?
a)s/. 15 b)S/. 15 - S/. 20 c) Mayor a S/. 20

Gracias. .!!
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ANEXO N°2
Arribos a la provincia de Chanchamayo

Tomando como fuente los arribos de huéspedes a la provincia de Chanchamayo se
presentan las siguientes tablas estadisticas.

Fuente: http://www.mincetur.gob.pe/turismo/estadistica/clasificados/actividad.asp

ENERO 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES A
LOS ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

Departamento : JUNIN

Provincia : CHANCHAMAYO

Distrito : SAN RAMON

Categoria : TODAS CONSOLIDADAS
Clase : TODAS CONSOLIDADAS

Semana | Lunes | Martes |Miércoles | Jueves | Viernes | Sdbado K Domingo Total

Primera 1 1132 1093 1254 59 406

Segunda5 76/6 927 7718 429 6910 9911 54/ 509

Tercera (12 5113 6314 71115 7916, 11217 | 11618 60 552

Cuarta 19 6120 7521 4122 6223 73124 5525 60 427

Quinta 26 69127 57128 43129 5530 8131 62 367
TOTAL ARRIBOS DEL

MES 2261

FEBRERO 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES A
LOS ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

Departamento : JUNIN

Provincia : CHANCHAMAYO

Distrito : SAN RAMON

Categoria : TODAS CONSOLIDADAS
Clase : TODAS CONSOLIDADAS

Semana | Lunes | Martes Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado Domingo Total

Primera 1 68 68

Segunda2 673 864 415 336 9217 678 29| 415

Tercera 9 5210 8411 38(12 5313 6114 93(15 93| 474

Cuarta |16 3217 9318 4919 2520 8221 6822 64 413

Quinta 23 53124 6225 6226 8727 72128 93 429
TOTAL ARRIBOS DEL

MES 1799
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MARZO 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES A
LOS ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

Departamento

Provincia
Distrito
Categoria
Clase

Semana | Lunes

Primera

Segunda2
Tercera 9
Cuarta |16
Quinta 23
Sexta 30

- JUNIN
: CHANCHAMAYO
: SAN RAMON

: TODAS CONSOLIDADAS
: TODAS CONSOLIDADAS

383

3510
30117
4224
2231

284
3911
30118
3025
22

1
595 726 687 598
4712 4113 6214 4315
37119 5620 | 15021 4422
33126 4727 4228 4329

TOTAL ARRIBOS DEL
MES

94
32
34
42
29

Martes |Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado Domingo Total

94
356
301
389
266

44

1450

ABRIL 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES A LOS
ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

Departamento : JUNIN

: CHANCHAMAYO

: SAN RAMON

: TODAS CONSOLIDADAS
: TODAS CONSOLIDADAS

Provincia
Distrito
Categoria
Clase

Semana | Lunes

Primera

Segunda6
Tercera 13
Cuarta 20
Quinta 27

387

6214
5421
35128

1
518
5115
5122
6829

742 1383 1494 1495
4509 46|10 6511 6012
6516 46/17 3118 49119
4923 7224 6125 5426
6030 41

TOTAL ARRIBOS DEL
MES

57
34
47
29

Martes |Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado Domingo Total

567
339
351
370
204

1831
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MAYO 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES A LOS

ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

Departamento : JUNIN

Provincia
Distrito
Categoria
Clase

: CHANCHAMAYO

: SAN RAMON

: TODAS CONSOLIDADAS
: TODAS CONSOLIDADAS

Semana | Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo |Total

Primera

Segunda4
Tercera 11
Cuarta (18
Quinta 25

1 1062 1043 48/ 258

595 556 1437 918 739 6710 55/ 543

40112 6313 7914 70115 66/16 8817 44/ 450

4219 5320 7021 4522 5823 6824 39| 375

37126 70127 5128 5029 87130 6531 50/ 410
TOTAL ARRIBOS DEL

MES 2036

JUNIO 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES A LOS

ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

Departamento : JUNIN

Provincia
Distrito
Categoria
Clase

: CHANCHAMAYO

: SAN RAMON
: TODAS CONSOLIDADAS
: TODAS CONSOLIDADAS

Semana | Lunes | Martes Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado Domingo Total

Primera |1
Segundag8
Tercera 15
Cuarta 22
Quinta 29

922 553 724 845 566 687 40 467

469 46/10 57111 5812 55113 9714 47, 406

7416 6017 6218 6419 6320 6421 48/ 435

5323 6024 7725 78126 6327 | 11028 93| 534

6330 50 113
TOTAL ARRIBOS DEL

MES 1955
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JULIO 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES A LOS

Departamento
Provincia
Distrito
Categoria
Clase

ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

: JUNIN

: CHANCHAMAYO

: SAN RAMON

: TODAS CONSOLIDADAS
: TODAS CONSOLIDADAS

Semana | Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo Total

Primera

Segunda6
Tercera 13
Cuarta 20
Quinta 27

1 772 663 604 875 84 374

567 548 769 90110 7011 79112 57| 482
6914 6015 7516 8317 | 13718 | 14719 67/ 638
88121 6022 5323 5324 8125 | 29026 400/ 1025
33628 | 26729 23130 | 15931 152 1145

TOTAL ARRIBOS DEL

MES 3664

AGOSTO 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES A

Departamento
Provincia
Distrito
Categoria
Clase

LOS ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

- JUNIN

: CHANCHAMAYO

: SAN RAMON

: TODAS CONSOLIDADAS
: TODAS CONSOLIDADAS

Semana | Lunes | Martes |Miércoles | Jueves | Viernes | Sdbado  Domingo Total

Primera

Segunda3
Tercera 10
Cuarta |17
Quinta 24
Sexta 31

1 1302 84 214

1294 1015 986 1427 1258 10419 94/ 793

6711 4912 50113 4614 8315 7516 68/ 438

7118 7119 6920 5921 | 12022 7523 45/ 510

6025 7126 6127 5928 6829 | 10230 68/ 489

80 80
TOTAL ARRIBOS DEL

MES 2524

SEPTIEMBRE 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE
HUESPEDES A LOS ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

Departamento
Provincia

- JUNIN
: CHANCHAMAYO
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Distrito : SAN RAMON
Categoria : TODAS CONSOLIDADAS
Clase : TODAS CONSOLIDADAS

Semana | Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo |Total

Primera 1 1062 473 684 725
Segunda|7 608 849 6710 6211 4012
Tercera 14 6315 7316 7017 9418 7719
Cuarta 21 69122 7123 8124 6925 8126
Quinta |28 5429 7830 66

646

8713
7720
8227

TOTAL ARRIBOS DEL

MES

81 438
55/ 455
79 533
83 536

198

2160

OCTUBRE 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES A
LOS ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

Departamento : JUNIN

Provincia : CHANCHAMAYO

Distrito : SAN RAMON

Categoria : TODAS CONSOLIDADAS
Clase : TODAS CONSOLIDADAS

Semana | Lunes | Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo |Total

Primera 1 1262 923

Segundab 706 677 1228 3229 212/10
Tercera 12 5513 | 20414 12615| 14116 11317
Cuarta |19 6720 6321 10022 7823 | 10924
Quinta 26 67127 5828 5929 | 10130| 10731

1444

17311

17318

12525
77

TOTAL ARRIBOS DEL

MES

89 451
86/ 1052
50/ 862
70, 612

469

3446
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NOVIEMBRE 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES
A LOS ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

Departamento
Provincia
Distrito
Categoria
Clase

Semana | Lunes

Primera

Segunda2
Tercera 9
Cuarta |16
Quinta 23
Sexta 30

: JUNIN

: CHANCHAMAYO

: SAN RAMON

: TODAS CONSOLIDADAS
: TODAS CONSOLIDADAS

363 1444

7510 6111

5017 6718

5024 6725
136

12555

6312
5619
6526

1

17416 16277 1088
72113 4014 6115
7020 9021 8422
7627 6928 7429

TOTAL ARRIBOS DEL

MES

89
59
68
56
67

Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo Total

89
808
440
473
468
136

2414

DICIEMBRE 2015: EVOLUCION DIARIA DE LOS ARRIBOS DE HUESPEDES
A LOS ESTABLECIMIENTOS DE HOSPEDAJE

Departamento
Provincia
Distrito
Categoria
Clase

Semana | Lunes

Primera

Segunda/7
Tercera 14
Cuarta 21
Quinta 28

- JUNIN

: CHANCHAMAYO

: SAN RAMON

: TODAS CONSOLIDADAS
: TODAS CONSOLIDADAS

1 1302
758 619
70115 7716
87122 57123
7429 | 10330

1253

6510
7617
5424
3831

754 855 1136

7311 | 19612 7813

7618 6219 7720

4525 8026 77127
177

TOTAL ARRIBOS DEL

MES

71
58
69
93

Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | Domingo Total

599
606
507
493
392

2597
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