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Resumen

El presente proyecto tiene como objetivo principal la creacion de un centro de alto rendimiento
en la ciudad de Cobija, capital del departamento de Pando en Bolivia. Este centro busca
fomentar el crecimiento del deporte en la region, brindando a los atletas las herramientas
necesarias para alcanzar su maximo nivel. Estableciéndose en un espacio que permitird
identificar y desarrollar talentos deportivos, ademas de fomentar la cohesion social y el trabajo
en equipo. El centro de entrenamiento también puede convertirse en un punto de encuentro para
personas de todas las edades y origenes, generando un sentido de comunidad. Ademas, tiene
una poblacién apasionada por el deporte, especialmente en el fatbol, y una gran cantidad de
jévenes talentosos que buscan oportunidades de desarrollo. Actualmente, los clubes de fatbol
carecen de instalaciones adecuadas para entrenamiento, lo que afecta su rendimiento. A
diferencia de otras ciudades de Bolivia, Cobija no cuenta con un centro de alto rendimiento.

Actualmente, no hay proyectos similares en Cobija, lo que hace esencial realizar una evaluacion
exhaustiva sobre la rentabilidad y el impacto potencial en el deporte regional. La investigacion
determinara la viabilidad econdmica y los beneficios sociales y deportivos del proyecto. En
conclusion, la demanda de espacios adecuados para entrenamiento en Cobija es alta. Los clubes
de fatbol y otros deportes carecen de instalaciones propias, lo que afecta su rendimiento y
desarrollo, por ello la necesidad se ve reflejada en la falta de instalaciones propia. Asi mismo se
espera de este proyecto y se convierta en referente para la region y contribuya a la formacién de

los deportistas de mas alto nivel.

Palabras claves: Rentabilidad, Beneficios Sociales, Demanda, Formacién.



Xi.

Abstract

The main objective of this project is the creation of a high-performance center in the city of
Cobija, capital of the department of Pando in Bolivia. This center seeks to promote the growth
of sports in the region, providing athletes with the necessary tools to reach their highest level.
Establishing itself in a space that will allow the identification and development of Sporting
talents, in addition to promoting social cohesion and teamwork. The training center can also
become a meeting point for people of all ages and backgrounds, creating a sense of community.
In addition, it has a population passionate about sports, especially football, and a large number
of talented young people looking for development opportunities. Currently, football clubs lack
adequate training facilities, which affects their performance. Unlike other cities in Bolivia,
Cobija does not have a high-performance center. Currently, there are no similar projects in
Cobija, making it essential to carry out a thorough evaluation of the profitability and potential
impact on regional sport. The investigation will determine the economic viability and social and
sporting benefits of the project. In conclusion, the demand for suitable spaces for training in
Cobija is high. Football and other sports clubs lack their own facilities, which affects their
performance and development, which is why the need is reflected in the lack of their own
facilities. Likewise, this project is expected to become a reference for the region and contribute

to the training of the highest-level athletes.

Keywords: Profitability, Social benefits, Demand, Training.



1. Introduccién

En la ciudad de Cobija, es una entrada a la vibrante Amazonia boliviana, pero sus habitantes
enfrentan un problema importante: la falta de instalaciones deportivas adecuadas. La ciudad
carece de instalaciones especializadas que ayuden a los jovenes a desarrollar su potencial
atlético. Asi mismo limitan las oportunidades de crecimiento de sus jovenes y restringen el
acceso a actividades fisicas saludables. Gran parte de la poblacién esta afectada por el
sedentarismo y la falta de espacios para la practica deportiva. También se presenta como una
solucién completa que permite a la comunidad practicar deportes, adoptar habitos saludables y

construir un futuro méas prometedor.

El centro de alto rendimiento se proyecta como un lugar completo que brindara instalaciones de
alta calidad, cursos de entrenamiento especializados y servicios de asesoramiento nutricional y
psicoldgico. Este centro proporcionara oportunidades deportivas para personas de todas las

edades y niveles de habilidad, ademas de brindar beneficios a los atletas de alto rendimiento.

Hoy en dia A través de la organizacion de las olimpiadas universitarias, la Universidad
Amazonica de Pando esta realizando un esfuerzo importante para fomentar el deporte entre su
comunidad universitaria. Este evento no solo involucra a los estudiantes, sino también a los
docentes y al personal administrativo, lo que fomenta el trabajo en equipo en diferentes
disciplinas deportivas. Las Olimpiadas son una excelente oportunidad para mejorar la salud
fisica, el espiritu competitivo y la camaraderia entre los miembros de la universidad. Ademas,

ayuda al desarrollo de habilidades sociales y al bienestar general de la comunidad educativa.

Bolivia cuenta actualmente con el Centro de Alto Rendimiento "Guido Loayza Mariaca",
inaugurado por el Club Bolivar el 11 de marzo de 2023. Este centro, ubicado en la zona de
Ananta en el municipio de Mecapaca de la zona Sur de La Paz, tiene una superficie de 7,8
hectareas y esta destinado a la capacitacion de los deportistas de alto nivel que es una inversion

privada.



2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1. Descripcion del problema

La ciudad de Cobija tiene una poblacion apasionada por el deporte, con una gran cantidad de
jévenes talentosos que buscan oportunidades para desarrollarse. Esta demanda podria ser
atendida mediante el proyecto, que podria proporcionar un espacio adecuado para su
entrenamiento y su excelente formacién.

Asi mismo fatbol ha despertado un mayor interés en los Gltimos afios debido a la presencia de
equipos locales en competiciones regionales y nacionales. Ademas, puede contar con apoyo de

la autoridades locales y sector privado.

Por lo general, la creacidn del proyecto puede ser factible ya que los clubes de futbol no cuentas
con lugares de entrenamientos propios, pueden dificultar para sus partidos y afectar su

rendimiento. Para asi tener las mismas oportunidades de los otros equipos del interior del pais.

En comparacion con la mayoria de las ciudades de Bolivia, no cuenta de un centro de alto

rendimiento, pueden tener menos acceso a oportunidades de entrenamientos y recursos.

2.2. Formulacion del problema
¢Es factible la creacién de un centro de alto rendimiento en la ciudad de Cobija?

3. OBJETIVOS
3.1. Objetivo General

Elaborar un estudio de factibilidad para la creacion de un centro de alto rendimiento en la ciudad
de Cobija

3.2. Objetivos Especificos

» Definir un estudio de mercado que establezca la demanda potencial y las caracteristicas
de la competencia en el sector del deporte.

» Establecer un plan técnico que incluya la localizacion, el tamafio, la ingenieria, los
procesos Yy los recursos humanos, articulando los componentes esenciales requeridos

para el funcionamiento integral del centro.



» Proponer un estudio econémico financiero que determine la inversion inicial, costos,
ingresos y rentabilidad del proyecto, estableciendo su factibilidad economica.

> ldentificar las estrategias de marketing para la promocion de los servicios del centro de
alto rendimiento y atraer a los deportistas de la region.

> Evaluar la factibilidad de la puesta en marcha del proyecto.

3.3. Justificacion

Actualmente no hay ninguna informacion publica disponible sobre los nuevos proyectos de
Centros de Alto Rendimiento en la ciudad de Cobija. Ya que no cuentan con empresas
relacionada a este rubro o actividad. necesita una evaluacion exhaustiva para determinar si es

rentable o no.

Es esencial llevar a cabo la investigacion bien gestionada que tenga en cuenta una variedad de
factores importantes, como la demanda local, los costos de construccion y operacion, las fuentes

de financiamiento disponibles, y el impacto potencial en el crecimiento del deporte en la region.

Esta investigacion examinara si el proyecto puede beneficiar a la ciudad desde una perspectiva
financiera, asi como los efectos sociales y deportivos que podria tener en la comunidad. es
necesario evaluar la viabilidad economica y el potencial retorno de inversion es crucial para

determinar si es rentable.

4. MARCO REFERENCIAL

4.1. Centro Deportivo de Alto Rendimiento para la Colonia
Autor: Universidad de San Carlo de Guatemala

Resumen:

El presente de proyecto tiene como objetivo elaborar un centro de alto rendimiento para la
colonia de nimajuyd 1 zona 21, municipio de Guatemala, Guatemala, sino también a la
comunidad en general, fomentando el deporte y la recreacién en un entorno adecuado. También
se enfoca en las herramientas necesarias para deportistas que entrenan especialmente para
competiciones del area profesional dentro del pais o en el extranjero; estas incluyen: equipo

tecnologico, espacios arquitectonicos adecuados y adaptados a las necesidades de este ambito.



Como analisis del paisaje urbano se puede analizar desde dos puntos de vista: el externo
(interaccion de las vistas desde la ciudad sobre su region y entorno natural: montafas, bosques,
rios y pueblos cercanos desde vacios o belvederes de la ciudad, asi como de las vistas de la
ciudad bajo todos sus &ngulos desde el exterior) y el interno. Desde el punto de vista externo
podemos definir el paisaje urbano de la zona 21 como una stper-manzana ubicada al final de la
peninsula o altiplano sur del valle de la ciudad capital, delimitado por pendientes o depresiones
de relativa consideracion. El parqueo del centro deportivo se encuentra al noroeste del complejo,
y se puede acceder a €l a través del anillo periférico universitario que pasa al frente de este. Asi
mismo el estadio del equipo universitario se podrd albergar la liga nacional de futbol
guatemalteco. Cuenta con capacidad para albergar a unos 5,000 espectadores en sus graderios
ubicados al oeste del campo de juego, estos poseen un alto de 0.40 metros y un ancho de 0.90
metros. La superficie de juego es de 70 metros de ancho por 105 metros de largo. EI campo esta
cubierto en un 80% de gramilla bermuda y 2% de grama criolla. El desarrollo de un centro
deportivo en Nimajuyl es esencial para mejorar la calidad de vida de sus habitantes, fomentar
la practica deportiva y contribuir al desarrollo de atletas de alto rendimiento en Guatemala.
Como resultado se obtuvo un disefio funcional viable de manera ambiental, economica, legal y

politica.

4.2.  Centro deportivo de Alto Rendimiento Deportivo

Autor: Universidad Mayor de San Andrés
Resumen:

El propdsito de este proyecto es desarrollar la elaboracion de un alto rendimiento en el
departamento de La paz en el municipio de Mecapaca Huaricana, esta disefiado para apoyar a
deportistas amateurs y profesionales, mejorando sus condiciones fisicas y rendimiento.
Proporciona medios materiales, técnicos, pedagodgicos, cientificos y humanos necesarios,
promoviendo el deporte como un modo de vida. El centro estd ubicado en un terreno de 12
hectareas donado por la poblacion de Huaricana. El proyecto beneficiara a la comunidad local
mediante la creacion de empleos para el mantenimiento y atencidn de servicios, con inversiones
del sector publico como el Ministerio de Deportes y la Alcaldia Municipal. El proyecto analiza

los problemas actuales del deporte en Bolivia, como la falta de infraestructura y apoyo



gubernamental, y propone soluciones arquitectonicas adecuadas al entorno y las necesidades
climaticas y fisiologicas de los usuarios. En el disefio del (CAR) se enfocara en la correcta
orientacion de las areas, asegurando un buen asoleamiento y contacto con la naturaleza. Se
priorizan las visuales desde las habitaciones hacia el exterior y se asegura la independencia de
las diferentes areas del centro, manteniendo su interconexion funcional. El proyecto destaca la
necesidad de una mejor planificacion y apoyo al deporte en Bolivia, buscando proporcionar a
los deportistas locales las condiciones necesarias para alcanzar un alto nivel de competencia sin

necesidad de emigrar.

4.3. Centro Deportivo de Alto Rendimento

Autor: Universidad Nacional de la Plata
Resumen:

El objetivo de este proyecto es impulsar la creacion de la elaboracion un centro deportivo de
alto rendimiento en la ciudad de Plata Argentina La infraestructura de la UNLP Deportes ofrece
pocos deportes y carece de vinculos con los estudiantes universitarios. Durante el verano, las
instalaciones de UNLP Deportes se utilizan para la colonia de vacaciones, lo que impide a los
deportistas usarlas durante gran parte del dia. La situacion actual muestra una expansion urbana
fragmentada que también afecta a la infraestructura deportiva, dispersandola y obligando a los
usuarios a recorrer grandes distancias, lo que aumenta los costos de transporte y de equipamiento
necesario. Muchos estudiantes de otras partes del pais optan por las instalaciones de UNLP
Deportes para evitar gastos y trayectos largos, pero estas instalaciones no estan al nivel de los
clubes importantes de la ciudad y se ven afectadas por las actividades de la colonia en verano.
Los resultados del andlisis del centro de alto rendimiento en la ciudad de Plata La infraestructura
deportiva en La Plata es insuficiente, lo que genera un acceso limitado para los residentes de
estas areas. La centralizacion insuficiente implica que no hay una distribucién equitativa de
instalaciones deportivas, lo cual puede desincentivar la practica deportiva en sectores alejados
del centro. También genera un gran impacto por la falta de infraestructura adecuada en la UNLP
Deportes y la interrupcion de actividades en verano impactan negativamente en el desarrollo
deportivo de los estudiantes y atletas, limitando sus oportunidades de progreso y excelencia. Por

lo tanto, la creacién de un centro de alto rendimiento en la UNLP es crucial para proporcionar



instalaciones de calidad, fomentar el desarrollo deportivo, y ofrecer oportunidades de progreso
y excelencia a los estudiantes y atletas. Este proyecto no solo mejoraria la infraestructura
deportiva de la universidad, sino que también fortaleceria la comunidad deportiva en toda la
ciudad de La Plata.

5. MARCO TEORICO

5.1. Estudio de Factibilidad

El estudio de factibilidad de cierta manera es un proceso de aproximaciones sucesivas, donde

se concreta problema, por resolver se denomina como:

Para ello ser parte de supuestos, prondsticos y estimaciones, por lo que el grado de
preparacion de la informacion y su confiabilidad depende de la profundidad con que se
realicen tanto los estudios técnicos, como los econémicos, financieros y de mercado, y

otros que se requieran. (Santos, 2008, p. 2).

Nos menciona que es un analisis exhaustivo que se realiza ante de ejecutar un proyecto para

determinar se define como:

El estudio de factibilidad profundiza la investigacion en fuentes primarias y secundarias
en investigacion de mercados, detalla la tecnologia que se empleara, determina los costos
y rentabilidad econdémica del proyecto y es la base en la que se apoyan los inversionistas

para tomar decisiones. (Baca, 2008, p. 45).
5.2.Empresa

Se define la empresa “Como cualquier entidad operativa que tiene la finalidad de realizar una
actividad econémica en forma organizada contando para ello, con una 0 mas personas que segun
su calificacion realiza un determinado trabajo, que conlleva a la obtencion de utilidades”
(Quintana, 2020).

“En un sentido general, la empresa es la mas comun y constante actividad organizada por el ser
humano, la cual, involucra un conjunto de trabajo diario, labor comun, esfuerzo personal o

colectivo e inversiones para lograr un fin determinado” (Romero, 2008).



5.3. Centro de Alto Rendimiento

“Son Instalaciones deportivas en las cuales se les proporciona las mejores condiciones de
entrenamiento a los atletas, para que alcancen el maximo rendimiento. Estos pueden estar
destinados para una o varias especialidades, contando con servicios médicos, técnicos y
educativos” (Musus, 2016).

El centro de alto rendimiento “Es una instalacion deportiva que tiene el objetivo proporcionar a
los deportistas a las mejores condiciones de entrenamientos posibles con el fin de mejorar su

rendimiento deportivo, es decir, conseguir que cada entrenamiento cuente” (de la Plaza, 2019).
5.4. Factibilidad econdmica

La Factibilidad econémica “Se trata de una propuesta de accion para resolver un problema
practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha propuesta se acompafie de una

investigacion, que demuestre su factibilidad o posibilidad de realizacion” (Arias, 2006).

Segun Cordova (2011) “La Factibilidad econdémica determina la rentabilidad de la inversion en

un proyecto” (p.17)
5.5. Factibilidad financiera

Es una valoracion que establece si un proyecto dispone de los medios financieros adecuados
para su ejecucion “Asi mismo, la factibilidad financiera acepta simplificar numéricamente
proyectando una relacion de todos los ingresos y egresos que se esperan que se generen en el

proyecto” (Vergara & Mufioz, 2019).

Para evidenciar la importancia del estudio de la factibilidad financiera en los proyectos de
inversion, en donde, se indica que la “factibilidad financiera es una herramienta vital para el
desarrollo de un proyecto de inversion con el fin de mitigar los riesgos en el desarrollo de una
inversion, un proyecto y también en nuestra consideracion aplicable a un emprendimiento”
(Gonzalez & Rodriguez, 2022)



5.6. Factibilidad técnica

Segun Baca (2001), “La factibilidad técnica son herramientas del area financiera que permiten
la toma de decisiones acertadas para invertir en ampliaciones de empresas o0 el establecimiento

de nuevas empresas que conlleven al éxito”

Luna & Chavez (2001), definen “La Factibilidad técnica que es la capacidad del proyecto para

ejecutar un plan efectivamente y obtener un impacto previsto”.
5.7. Cliente rentable

“Es toda persona, hogar o empresa que proporciona un caudal de ingresos a largo del tiempo
superior al conjunto superior de costos, que implica capturar su atencion, venderles y brindarles
servicios” (Kotler & Kevin, 2006).

Se definen que un cliente rentable “Es aquel cuyos ingresos exceden los costos de atraerlo,
satisfacerlo y retenerlo. Esta diferencia se corresponde con el VTC. Los modelos para

determinarlo se basan en el VValor Actual Neto de los clientes” (Calcio & Salerno, 2008).
5.8. Estudio financiero

“Es el estudio de la informacion contenida en el estado de situacion financiera y estado de
resultados respectivamente de una organizacion con el fin de diagnosticar su situacion actual y

proyectar su desenvolvimiento futuro” (Novoa, 2019).

Es una herramienta esencial para la toma de decisiones estratégicas porque permite a los
inversores, gerentes y emprendedores comprender mejor el desempefio financiero de la

empresa, en el (2004) Beltran define como:

En el estudio financiero esta integrado por elementos informativo cuantitativo que
permiten decidir y observar la viabilidad de un plan de negocios, en ellos se integra el
comportamiento de las operaciones necesarias para que una empresa marche y

visualizando a su vez el crecimiento de la misma en el tiempo. (p. 1).



5.9. Estudio de mercado

“El estudio de mercado es mas que el analisis y determinacion de la oferta y demanda. Muchos
costos de operacién pueden preverse simulando la situacion futura y especificando las politicas

y procedimientos que se utilizaran como estrategia comercial” (Nassir, & Reinaldo, 2008).

“Es la identificacion de la demanda y oferta totales, es decir, el volumen total del producto
objeto de estudio del mercado estaria dispuesto a absorber a un precio determinado. Permite
establecer el balance de la oferta y la demanda” (Kotler, 2008).

5.10. Mercado

Un mercado es unas transacciones gque involucran la compra y venta de bienes o servicios entre
personas, empresas u organizaciones. Es un lugar fisico o virtual donde vendedores y
compradores se retnen para intercambiar bienes a un precio determinado, que se entiende esto
como “El conjunto de individuos y organizaciones de todo tipo que tienen, o pueden tener, una
influencia en el consumo o utilizacion del producto en un determinado territorio geografico”
(Quitana, 2012 p. 29).

El mercado es uno de los méas importantes en la historia de las ciencias sociales. También tiene
la evolucion de este concepto ha tenido un profundo impacto que se comprende esto como. “En
efecto, afirmar que el mercado es un dispositivo social que se auto-regula equivale a sostener
que la dimension de lo econdmico no necesita de la intervencion de las demas esferas de la vida
social” (Nadal, 2010, p. 1).

5.11. Segmentacion de mercado

La segmentacidn puede definirse como “el proceso de dividir un mercado en segmentos o grupos
identificables, mas o menos similares y significativos, con el propdsito de que el mercado6logo
ajuste las mezclas de mercadotecnia a la medida de las necesidades de uno 0 méas segmentos

especificos" (Fernandez, Aqueveque & Lamb, 2001, p. 2)

“La segmentacion es un proceso que consiste dividir el mercado total de un bien o servicios en
varios grupos pequefios e internamente homogeneos. La esencia de la segmentacion es conocer

realmente a los consumidores” (Kotler, 2020).
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5.12. Analisis de la demanda y oferta

Se sefialan que son ideas fundamentales en la teoria econdmica que se refieren a la cantidad de
bienes o servicios, que se denomina como:
Son los pronoésticos sobre el comportamiento de la oferta 0 demanda, las misma que
pueden ser ejecutadas mediante informacién primaria, tales como: encuestas,
entrevistas, datos historicos existentes. El instrumento que se recomienda utilizar para
pronosticar o inferir con el primero es el muestreo, mientras que la segunda se utilizan

las lineas de regresion. (Rosillo, 2008, p. 22).

Se describe como la blsqueda de interés propio por parte de las personas en el mercado libre
que da como resultados positivos se define como:
Son las fuerzas que hacen las economias de mercado o capitalistas funciones. La oferta
y la demanda definen la cantidad que se produce de cada bien de un precio al que se
debe venderse, y estos lo hacen al intervenirse los mercados, entendiendo lo mercado

por institucion social de bienes y servicios. (“La oferta y demanda del mercado, " 2011).
5.13. Marketing deportivo

“Esta orientado a la promocién y publicidad de eventos, marcas y actividades deportivas, para
lo cual cominmente se utiliza imagen de deportistas reconocidos, por tal razon, se dice que este

tipo de marketing mueve mucho dinero alrededor del mundo” (Rodriguez, 2020).

Nos mencionan que es una herramienta muy importante para llegar a una audiencia amplia 'y
diversa y hacerla mas atractiva, se define como:
Es el conjunto de estrategias dirigidas a la comercializacion y distribucion de productos,
marcas Yy servicios, dentro del contexto deportivo; sin embargo, en este contexto es
preciso diferenciar entre: La promocion de eventos y entidades deportivas y la difusién
de marcas y productos para lograr un adecuado enfoque y un loable tratamiento.
(Martinez, 2017, p. 176).
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5.14. Neuromarketing deportivo

“El neuromarketing deportivo tiene como objetivo estudiar al cerebro humano para conocer
cdémo se comporta y cuales son las emociones que manifiesta en relacién con el consumo y

necesidades deportivas” (Azabal, 2017).

Son las herramientas que hacen uso las compariias de fidelizar su publico objetivo, apelando a

los recuerdos y la atencion se define como:

La clave de esta poderosa de herramienta radica en visibilizar lo que los expertos llaman

indice de divergencia. En otras palabras, la herramienta de medicion que nos permite

verificar las diferencias -entre lo que la gente dice y lo de verdad la emociona (Wharton,
2004, p. 11).

5.15. Ciencia del deporte

Es un campo de estudio que combina los conocimientos cientificos e investigaciones que tiene
como objetivo mejorar el rendimiento, se define como:
Aquel que son todas aquellas que tienen directa y especializada incidencia en el deporte,
ellas se han agrupado e interrelacionado para darle una estructura seria y ordenada,
planteando material de trabajo para si y para cada disciplina cientifica comprometida en
esta tarea. (Gracia, 2008, p. 3).

Busca comprender como funciona el cuerpo humano cuando se ejercita y con varios factores,
para alcanzar sus objetivos, Haag (1994) define como:
Se conceptualizan como un sistema, y constituyen la interdisciplinariedad de ciencias
especializadas que dirigen sus investigaciones con la intencion de emplear los resultados
en las aplicaciones técnicas del deporte, es decir, en la basqueda del desarrollo adecuado

de la actividad fisica. (p.5).
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5.16. Demanda

Segun Andrade (2012), define la demanda:

Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor esta dispuesto a
adquirir a un precio dado y en un lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer parcial

0 totalmente sus necesidades particulares o pueda tener acceso a su utilidad intrinseca

Segin Fisher (2021) la demanda se refiere a “las cantidades de un producto que los

consumidores estan dispuestos a comprar a los posibles precios del mercado”
6. DISENO METODOLOGICO
6.1. Linea de investigacion

La presente investigacion de acuerdo al reglamento a la modalidad de graduacion de la carrera

de Ingenieria Comercial corresponde a la linea:

> GESTION ESTRATEGICA PRIVADA Y DESARROLLO EMPRESARIAL.
6.2. Enfoque de investigacion

“El enfoque cuantitativo utiliza la recoleccion y el analisis de datos para contestar preguntas de
investigacion... confia en la medicion numérica, el conteo y frecuentemente el uso de estadistica
para establecer con exactitud patrones de comportamiento en una poblacién™ (Hernandez, 2004,
p. 48).

La presente investigacion corresponde al enfoque cuantitativo, porque se utilizara técnicas e
instrumentos como las encuestas y entrevistas para recolectar datos numéricos concernientes a

la oferta, demanda y otros datos estadisticos.

6.3. Tipo de investigacion

La investigacion descriptiva consiste en caracterizar un hecho, fendmeno, individuo o grupo
para establecer la estructura o comportamiento. “Los resultados de este tipo de investigacion se
ubican a un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos se refieren”.

(Arias, 2012, p. 37).
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La presente investigacion va ser de tipo descriptivo porque consiste en describir los factores,
fendmenos y acciones que se van a tomar adelante para determinar la factibilidad de la creacién

de un centro de alto rendimiento.
6.4. Poblacion

Las proyecciones basadas en los datos del Instituto Nacional de Estadistica. La poblacion de
Cobija aproximadamente alcanzara 94.702 habitantes el afio 2024. Se proyectara utilizando la
tasa de crecimiento del 2.5% anual desde 2021, de total se calcula alrededor de 43.289 que esta

en el rango de 15 a 30 afos.

Se determina que el universo o poblacion se define como:

Es el conjunto de elementos — personas, objetos, sistemas, sucesos, entre otras- finitos e
infinitos, a los pertenece la poblacion y la muestra de estudio en estrecha relacién con
las variables y el fragmento problematico de la realidad, que es materia de investigacion.
(Carrasco, 2009, p. 2)

6.5. Tipo de muestreo

El muestreo es de manera aleatoria simple, lo que implica que todos pueden ser elegidos de

forma al azar.
6.6.Determinacién del tamano de la muestra
Célculo para determinacion del tamario de la muestra

Poblacién de la ciudad de Cobija 2024 es de 94.702 habitantes.

6.7.Célculo de la poblacion de la ciudad de Cobija por edad y sexo (15 a 30 afios)

Para realizar la formula la determinacion de muestra se realizé las proyecciones basadas en los
datos del Instituto Nacional de Estadistica. La poblacion de Cobija aproximadamente alcanzara
94.702 habitantes el afio 2024. Se proyectara utilizando la tasa de crecimiento del 2.45% anual
desde 2021, de total se calcula alrededor de 43.289 que esté en el rango de 15 a 30 afios.
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Tabla 1.

Poblacién proyectada de Cobija
Afos Hombres Mujeres
15-19 5067 6942
20 - 24 891 6701
2529 4438 6080

30 3891 5279

Total 18287 25002

Fuente: Céalculo segin datos INE
6.8. Técnicas e instrumentos de recoleccion de investigacion

La técnica a utilizar seré la encuesta que permitira a realizar un cuestionario donde se realizaran
preguntas, por ello las preguntas abiertas brindaran la oportunidad de recopilar informacion mas
detallada y sobre el tema de interés, mientras que las preguntas cerradas permitiran obtener
respuestas cuantificables y faciles de analizar. La combinacion de estos tipos de preguntas
permitird una comprension mas profunda y refinada de los datos necesarios para el estudio. Asi
mismo seran disefiadas con cuidado para asegurarse de que sean faciles de entender, pertinentes

y cubran todos los aspectos cruciales del tema.

7. DIAGNOSTICO
7.1. Andlisis del entorno

El proyecto actual se realizard en la ciudad de Cobija, que se establecerd un espacio de
entrenamiento de alta calidad para atletas de diversas disciplinas que tiene como objetivo
principal de fomentar el crecimiento del deporte en la region, asi mismo brindar las herramientas

necesarias para que los deportistas alcancen su maximo potencial.

En el lugar de entrenamientos permitira identificar y desarrollar talentos deportivos en la region,
también el deporte puede fomentar la cohesion social y el trabajo en equipo. Asi mismo el centro
de entrenamiento puede convertirse en un lugar donde las personas de todas las edades y

origenes se reinen, generando un sentido a la comunidad.
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8. ESTUDIO DE MERCADO

8.1. Definicion del producto o servicio

Los servicios ofrecidos por parte de la empresa del Centro de Alto Rendimiento para satisfacer
las necesidades actuales del mercado, especialmente en el ambito deportivo y de entrenamiento.
ya que buscan obtener un cuerpo sano y fortalecido que aportan fuerza, resistencia, velocidad y
agilidad. Asi mismo optimizar la alimentacion de los deportistas para ser adaptados a sus

necesidades.

La implementacion de los servicios de la empresa del centro de alto rendimiento permite a los
atletas acceder a una variedad de disciplinas y recursos en un solo lugar, asi como un espacio
seguro y especializado para la realizacion de sus entrenamientos. Y asi mismos pueden
aprovechar multiples servicios sin tener que desplazarse a diferentes lugares, lo que ahorra

tiempo y esfuerzo.
Los servicios para ofrecer en el Centro de Alto Rendimiento son alquileres de:

Piscina

Cancha sintética de futbol

Cancha multiple (fustal, basquet).
Cancha multiple (Voleibol y tenis).

Cancha frontén

vV V.V V V VY

Ambiente de gimnasio
Ambiente de piscina

Es una estructura con agua que permite actividades acuaticas como nadar, bucear o jugar. Puede
tener una variedad de tamafios, formas y profundidades, y puede estar ubicado tanto en el
exterior como en el interior. La mayoria de las piscinas se construyen con materiales como

concreto, vinilo o fibra de vidrio y pueden incluir filtracion y calefaccion.
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Figura 1. Piscina

Ambiente de cancha sintética de futbol

Una cancha sintética de futbol es un campo de futbol hecho de materiales artificiales que imitan
un campo de césped natural. Estos materiales, principalmente fibras sintéticas, estan hechos para
mantener una superficie de juego consistente en una variedad de condiciones climaticas y resistir

el desgaste severo durante el juego.

Figura 2. Cancha Sintética de Futbol

Cancha multiple (futsal, basquet)

Una cancha multiple es un area deportiva disefiada para que varios deportes de equipo se lleven
a cabo en un solo lugar. Su principal caracteristica es que, a través de demarcaciones en el suelo,

puede adaptarse para jugar diferentes disciplinas como el fatbol y baloncesto.
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Figura 3. Cancha multiple (Fustal,' Basquet)

Cancha multiple (Voleibol y tenis).

Es un lugar donde se pueden practicar varios deportes, como el voleibol y el tenis. La principal
caracteristica de este tipo de cancha es su versatilidad, ya que su superficie y dimensiones
permiten adaptarse a cada deporte.

Figura 4. Cancha Ultiple (Voleibol y tenis)

Cancha frontén

Una cancha de fronton es un area rectangular destinada a la practica deportiva en el frontén.

Originario de la pelota vasca, este deporte se distingue por el juego de pelota contra paredes.
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Figura 5. Cancha Fronton
Ambiente de gimnasio

El ambiente de gimnasio se refiere a la sensacion, la atmésfera y la experiencia general que se
vive dentro de un espacio destinado al ejercicio fisico. La presencia de maquinas y pesas no es

el Unico factor en este entorno.

Figura 6. Ambiente de Gimnasio

8.2. Ubicacion geografica del mercado

El mercado objetivo para la ejecucién del nuevo centro de alto rendimiento que se realizara en
la ciudad de Cobija carretera a Porvenir lado al campo ferial, asi mismo brindara un servicio de
alta calidad que puede convertirse en un modelo para el crecimiento del deporte en la zona,

beneficiando a los atletas y a la comunidad en general.

El centro no solo se beneficiard a los atletas locales si no también podra convertirse en un
referente para otras ciudades y regiones. Por lo general se pretende es satisfacer las necesidades
de las actividades fisicas y recreativas, mejorando asi un estilo de vida de los ciudadanos. Cobija
cuenta “cantdn Santa Cruz" se divide en 6 distritos, pero luego mencionas que solo hay 5
distritos urbanos y 1 rural que comprende 15 comunidades
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Tabla 2.
Distrito municipal de Cobija y sus alrededores
N.° DISTRITO BARRIO N.° DISTRITO BARRIO
1 Junin 38 Mejillones
2 Distrito | Mapajo 39 Villa Fatima
3 Puerto Alto 40 Villa Rosario
4 Villamontes 41 Villa Bush
5 EL Bosque 42 Bajo Virtudes
6 16 de Julio 43 Nueva Esperanza
7 Distrito Il Miraflores 44 17 de mayo
8 Progreso 45 Distrito V Nuevo Triunfo
9 Conavi 46 Bella Vista
10 Petrolero 47 Villa Abaroa
11 Santa Cecilia 48 Marapani
12 Cobija 49 Sujal
13 Tahuamanu 50 Ponton
14 Petty Ray 51 Alto Bahia
15 Central 52 Bajo Acre
16 Brisas del 53 Divino Nifio
Acre
17 La Cruz 54 Patuju
18 Senac 55 Perla del Acre
19 Distrito 1 Villa Cruz 56 Amistad
20 27 de mayo 57 1ro de Mayo
21 Cataratas 58 27 de junio
22 Las Palmas 59 6 de enero
23 Manantial 60 Luis Adolfo Flores
24 Paraiso 61 Alvaro Garcia
25 11 de octubre 62 San Pedro
26 Los Tajibos 63 Frontera
27 Pantanal 64 San Carlos
28 Evo Morales 65 Distrito VI San Felipe
29 Santa Maria 66 Santa Maria Crespo
30 Distrito 1V Madre Nazaria 67 Las Arenas
31 Senador 68 Los Olivos
32 Paz Zamora 69 6 de agosto
33 Copacabana 70 Camineros
34 Antofagasta 71 Emanuel
35 San Juan 72 Victoria
36 Eureka Castanal
37 Santa Clara

Fuente: Diagnostico Municipal de Cobija
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Figura 7. Ciudad de Cobija

8.3. Andlisis de la poblacién

8.3.1. Universo

Se determina que el universo o poblacion se define como:

Es el conjunto de elementos — personas, objetos, sistemas, sucesos, entre otras- finitos e
infinitos, a los pertenece la poblacion y la muestra de estudio en estrecha relacion con
las variables y el fragmento problematico de la realidad, que es materia de investigacion.

(Carrasco, 2009, p. 2)

Las proyecciones basadas en los datos del Instituto Nacional de Estadistica. La poblacion de
Cobija aproximadamente alcanzara 94.702 habitantes el afio 2024. Se proyectard utilizando la
tasa de crecimiento del 2.45% anual desde 2021, de total se calcula alrededor de 43.289 que esta

en el rango de 15 a 30 afios.

8.4.Segmentacion de mercado

La segmentacién de mercado es una estrategia de marketing que divide un mercado diverso en
grupos mas pequefios de clientes con necesidades, deseos y caracteristicas similares. Esto
permite a las empresas adaptar sus productos, servicios y estrategias de marketing a cada

segmento especifico, lo que aumenta la efectividad de sus campafias y mejora la satisfaccion del

cliente.
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8.5. Segmento relacionado con la empresa

Segmentacion Demografico “la segmentacion demogréafica divide al mercado en grupos con
base en variables demogréficas como edad, sexo, tamafio de familia, ciclo de vida familiar,

ingreso, ocupacion, educacion, religion, raza y nacionalidad” (Kotler & Armstrong, 2008).

Segmentacion Geografico. Es una estrategia de marketing que divide el mercado en varios
segmentos segln su ubicacion geogréafica. Esto podria incluir naciones, regiones, ciudades,

vecindarios o incluso cédigos postales.

Segmentacion Psicogréafica. Es una herramienta de marketing que va més alla de las
caracteristicas demograficas (edad, género e ingresos) para profundizar en la mente del
consumidor. Se trata de dividir el mercado en grupos mas pequefios segin Sus rasgos

psicoldgicos como ser las actitudes, valores, intereses, personalidad entre otros.

8.6. Segmentacion para la empresa
8.6.1. Segmento Demogréafico

En el segmento demografico para llegar detalladamente a los clientes meta entre hombres y
mujeres de 15 a 30 afios En el mercado local donde los adolescentes y adultos practican deportes
con inspiracién, como se puede ver en las canchas de basquet y tenis, los hombres y mujeres
seran clientes potenciales para las empresas que brinden un servicio de alta calidad a un precio
bajo para no afectar los ingresos y egresos de los jovenes que tengan las condiciones de pagar

el servicio y asi poder practicar y sentirse motivados con el deporte que préactica.
8.6.2. Segmento Geogréfico

El objetivo principal de esta iniciativa es desarrollar y lanzar un servicio innovador que satisfaga
las necesidades especificas de los clientes que residen en cinco distritos y barrios especificos de
la ciudad. Como resultado, el servicio tiene como objetivo mejorar la experiencia del cliente
ofreciéndoles una variedad de disciplinas y soluciones adaptadas a sus necesidades especificas,
asi como desarrollar programas publicitarios que indiquen la ubicacion exacta de la empresa. El
deporte tiene un gran impacto en la cultura y la sociedad de los habitantes del municipio de
Cobija.
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8.6.3. Segmento Psicografico

En el municipio de Cobija se permite identificar y entender las motivaciones y estilo de vida de
los adolescentes y adultos en relacién con el deporte ya que lo ven al deporte de formas de
diversion, salud y bienestar, esto nos quiere decir que ellos estén dispuestos a adquirir o alquilar
el servicio donde la empresa obtendra clientes potenciales que paguen sin reclamos que esto

logre satisfacer sus necesidades o deseos.
8.7. Muestra

La muestra nos permitira recopilar datos precisos y relevantes para el desarrollo de estrategias
efectivas. Considerando a las personas de 15 a 30 afios de la poblacion total, lo que se traduce
de 43.289 individuos.

Formula
72 % D *q * N
E2x(N—-1)+Z2 xp=xq
Donde:
N= Poblacién ......... 43.289
n=Muestra ......... ?

q= Probabilidad de fracaso...... 50%
E= error maestral...... 5%

Z= Margen de confiabilidad 95% (1.96)

_ 3. 8416 0.5 0.5 43.289
0.0025 43.288 3.8416 0.5 0.5
= 41574.755
108.22+0.9604
n=

43291.881
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109.1804

n= 380

Nos indica la decisidon de llevar a cabo 380 encuestas dirigidas a un grupo especifico de

individuos, que son aquellos comprendidos entre 15 y 30 afos.

8.7.1. Andlisis de la encuesta

1.- ¢ Cudl es tu rango de edad?

m 15-24 aflos
m 25-34 afios
= 35-44 afos
m 45-54 afos
m 55-64 afos

Figura 8. Rango de edad

Analisis: los resultados de la encuesta muestran que el grupo de edad predominante en la
encuesta fue el de 15 a 24 afos, representando un 45% del total, los adultos jovenes de 25 a 34
afios representan un 32% del total de participantes, consolidandose como un segundo grupo
importante, Si bien los grupos més jovenes predominan, el rango de 35 a 44 afios también cuenta

con una representacion significativa, con un 27%.
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2.- ¢ Con qué frecuencia realizas actividad fisica?

m Diario
m Varias veces por semana
m Una vez por semana

= Ocasionaimente

Figura 9. Frecuencia de actividad fisicaj
Analisis: un considerable 32% de los encuestados realiza actividad fisica una o varias veces

por semana. Esto indica un compromiso moderado con el ejercicio, lo cual es positivo para
la salud. EI 22% de los participantes logra ejercitarse diariamente. Este grupo demuestra una
dedicacion alta al ejercicio, lo que sugiere posibles beneficios a largo plazo para su salud y
bienestar. Un 14% de los encuestados realiza ejercicio de manera ocasional. Este grupo

podria beneficiarse de aumentar la frecuencia de sus sesiones de entrenamiento.

3.- ¢ Qué tipos de disciplinas deportivas realiza?

m Futbol sala
B Futbol

u Tenis

¥ Gimnasio
m Frontdn

B Basquetbol
m Voleibol

H Natacion

Figura 10. Tipos de disciplinas

Andlisis: segun los datos obtenidos de las encuestas se puede ver que la mayor cantidad
practican futbol con un 27%, seguido con el futbol sala con el 21%, en la practica del gimnasio

obtuvo el 16%, mientras que en las disciplinas de voleibol y basquetbol obtuvieron el 9%, Por
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otro lado, disciplinas acuaticas como la natacion 7% y deportes de raqueta como el fronton 6%

y el tenis 5%.

4.- ¢ Qué te motiva a practicar la actividad deportiva?

m Salud
m Competencia

m Socializacion

Figura 11. Motivacion deportiva

Anélisis: los resultados de la encuesta han revelado una clara preferencia por la competencia
deportiva, con un 32% de las preferencias, seguida de la socializacién con un 21%. Estos datos
evidencian un marcado interés por actividades fisicas y competitivas, aunque la basqueda del

bienestar y la interaccion social también fueron aspectos valorados por los encuestados

5.- ¢ Cudles son los principales centros deportivos que conoces en la ciudad de
Cobija?

m Complejo Deportivo Jorge
Justiniano

m Gatty gol

m Pargue Pinata

m Cancha sintetica del km3
m Piscina semiclimpica del

Vaca Diez

m Piscina olimpica de Cobija

Figura 12. Centros deportivos
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Analisis: la encuesta ha revelado una clara preferencia de los habitantes de Cobija por el Parque
Pifiata como el centro deportivo mas conocido 55%. A pesar de esto, el complejo deportivo
Jorge Justiniano cuenta con una base de usuarios activa, representando el 23% de los

encuestados. Otros espacios deportivos como el deportivo Gatty el 10%, la piscina olimpica con

el 5%, la cancha sintética del km3 el 4%, y la piscina semiolimpica el 3%

6.- ¢ Te gustaria tener acceso a un centro de alto rendimiento en Cobija?

W Si |
mMo

mTalvez

Figura 13. Aceptacion del Centro Deportivo

Analisis: los resultados de la encuesta revelan una alta demanda por un centro de alto
rendimiento en Cobija, con un 88% de los participantes a favor. y un 12% adicional manifesto

un interés potencial.

7.- ¢ Qué caracteristicas considera importantes en un centro de alto rendimiento?

m Equipamiento

m Instalaciones

M Profesionales

= Ambiente

m Ubicacion

m Variedad de actividades
W Calidad de los servicios

Figura 14. Caracteristicas importantes
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Analisis: los resultados de la encuesta evidencian que los encuestados priorizan la variedad de
es el elemento de mayor valoracion, con un 25%, La calidad de los profesionales es el segundo
aspecto méas valorado con un 22%, en el ambiente con un 20%, la ubicacién considerado
aspectos intermedios con el 11%, mientas Instalaciones es un aspecto menos valorado con el

10% que la calidad de servicios es con un 8% y la ubicacidon con un 8% siendo el mas bajo..

8.-¢ En qué horario estas mas disponible para ir a entrenar a un centro deportivo?

= Mafana (6:00 - 12:00)
W Tarde (12:00 - 18:00
m Noche (18:00 -22:0

Figura 15. Disponibilidad de horarios

Andlisis: los resultados obtenidos demuestran que el 35% de los encuestados prefiere entrenar
en el horario de 12:00 a 18:00 horas, mientras que otro 35% opta por el rango de 18:00 a 22:00
horas, coincidiendo con la finalizacion de la jornada laboral. Un 30% restante manifestd
preferencia por los entrenamientos matutinos, entre las 6:00 y las 12:00 horas.

9.-¢ Qué medios de comunicacion utiliza para informarle?

M Television

m Radio

M Prensa escrita |
= Sitios web de noticias

W Redes sociales

Figura 16. Medios de informacion
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Analisis: los resultados obtenidos demuestran con un abrumador 86%, las redes sociales se
consolidan como el medio de comunicacion preferido para informarse, os sitios web 6% vy la
television 4% también son utilizados como fuentes de informacién, la prensa escrita 3% y la

radio 1% se posicionan como las fuentes de informacién menos populares entre los encuestados

10.-¢, Qué redes sociales utiliza con mas frecuencia.

m Facebook
m Instagram
mTikTok

m WhatsApp
m YouTube

mOotros

Figura 17. Frecuencias en redes sociales

Anélisis: segun los resultados obtenidos por las encuestas demuestran que Instagram es la red
social mas utilizada con un 43%, seguida de Facebook y WhatsApp con un 21% cada una.
TikTok se posiciona en tercer lugar con un 13%, mientras que YouTube y otras plataformas
representan el 1% restante."

11.-¢ Qué tipo de informacion prefieres recibir sobre los centros deportivos?

m Nuevas actividades y programas
m Eventos y torneos

m Promociones y descuentos

m Consejos de salud y nutricion

m Informacion general sobre &
centro

Figura 18. Temas de informacion
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Analisis: de acuerdo de los datos obtenidos de la encuesta revelan que la mayoria de los
encuestados, un 42%, se sienten atraidos por promociones y descuentos., el interés por eventos
y torneos quedd demostrado por el 30% de los participantes, el 13%, mostré interés en recibir

consejos de salud, el12% de los encuestados prefiere conocer nuevas actividades y programas,

el 12% de los encuestados prefiere conocer nuevas actividades y programas.
8.7.2. Analisis de la demanda

Considerando que resulta complicado obtener informacidn sobre las demandas de las disciplinas
deportivas de los lugares que brindan este servicio, en la mayoria de los casos son privados, a
no ser que se incluya informacion historica sobre la demanda de alquileres de espacios para
realizar actividades deportivas en la ciudad de Cobija, por lo tanto, se procedi6 al siguiente

analisis para determinar la demanda mediante las encuestas y datos estadisticos.

El 88% de la totalidad de la muestra encuestada si realizan deportes en ese tal sentido del
universo corresponde a 43.289 a 38.095, quienes podrian ser potenciales clientes para adquirir
los servicios proporcionados por la compafiia de renta de espacios deportivos con diversas

disciplinas.

En base a la encuesta realizadas, podemos constatar y admitir que un 22% de las personas
practican deportes diariamente y un 32% una vez a la semana y varias veces por semanas, Como
resultado que la muestra obtiene el servicio de alquiler de los espacios que ingresan al lugar los
dias de las semanas, lo que equivale a la adquisicidén por semanas de un servicio, Asi mismo
implica llevar a cabo un analisis de la forma siguiente para determinar la demanda tomaremos
32%. Se dedican a practicar deportiva una varias veces por semanas, lo que equivale el 32% de
la poblacion 43.289, correspondiendo a 13.852 Esto representa 5 servicios semanales, 20

servicios mensuales y 240 al afio.

Las proyecciones basadas en los datos del Instituto Nacional de Estadistica. La poblacion de
Cobija aproximadamente alcanzara 94.702 habitantes el afio 2024. Se proyectara utilizando la
tasa de crecimiento del 2.5% anual desde 2021, de total se calcula alrededor de 43.289 que esta
en el rango de 15 a 30 afios que representa la totalidad de la poblacion segmentada de 43.289

personas. actualmente, los usuarios adquieren el servicio de alquiler de espacios deportivos para
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la practica diaria y semanal. De igual forma, se consideraria el dato del 32% total de la poblacién

semanales, siendo 13.853 personas.

Los 13.853 atletas obtengan el alquiler del ambiente 240 de adquisicion. 3.324.80 servicios de
alquiler anuales; 277.040 servicios de alquileres mensuales; 69.260 servicios de alquileres
semanales; 13.853 servicios de alquileres diarias. Asi, se puede calcular la demanda real para el
afio 2024 de 13.853 servicios de alquiler semanales en diversas disciplinas.

8.7.3. Analisis de la oferta

La ciudad de Cobija de la oferta existe una amplia gama de disciplinas deportivas distribuidas
en diversos puntos de la ciudad. Esto brinda a sus habitantes y visitantes la oportunidad de
practicar su deporte favorito o descubrir nuevas actividades en diferentes ubicaciones

Tabla 3.
Ofertantes de futbol
Ubicacion Empresa Cantidad de servicios precio
120 bs
Parque Pifiata Gobierno Municipal 12 partidos diario con/_luz 80 bs
sin /luz
Barrio Paz Zamora 120 bs
km3 frente discoteca Cancha sintética km3 8 partidos diario Conslilrt: ZS? bs
illimani
_ _ o 120 bs
Barrio Pantanal Gatty Gol 10 partidos diario con/luz 80 bs
sin /luz
o _ o 120 bs
Urbanizacion Asana La Gambeta J&G 10 partidos diario con/luz 80 bs
sin /luz
_ _ o 120 bs
Barrio Eureka La Bombonera 12 partidos diario con/luz 80 bs
sin /luz
120 bs
Km 4 carretera a i . -
. El Maracana 10 partidos diario con/luz 80 bs
Porvenir .
sin /luz
Total 62 servicios

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 4.
Ofertantes de fustal, basquetbol
Ubicacion Empresa Cantidad de servicios precio
20 bs
Parque Pifiata Gobierno Municipal 12 partidos diario nglll;;z
sin /luz
Total 12 servicios
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 5. Ofertantes de fronton
Ubicacién Empresa Cantidad de servicios precio
50bs
Parque Pifiata Gobierno Municipal 15 partidos diario ngﬁgz
sin /luz
Total 15 servicios
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 6.
Ofertantes de Tenis y Voleibol
Ubicacion Empresa Cantidad de servicios precio
50bs
Barrio Miraflores frente del " . . . con/luz
estadio Departamental Cobija Tenis club 12 partidos diario 30bs
sin /luz
50bs
Parque Pifiata Gobierno Municipal 14 partidos diario ngﬂgz
sin /luz
Total 26 servicios
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 7.
Ofertantes de piscinas
Ubicacion Empresa Cantidad de servicios precio
Barrio Petrolero Balneario Los Cedrillos 80 personas diario 30 bs
Barrio 11 de octubre Club social Cobija 70 personas diario 20bs
Barrio Pantanal Balneario Pantanal 85 personas diario 30 bs

Total

235 servicios

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 8.
Ofertantes de Gimnasio
Ubicacion Empresa Cantidad de servicios precio
Barrio Senac Power Gym 80 personas diario 10 bs
Barrio Nazaria Chino Gym 50 personas diario 8 bs
Barrio miraflores Crossfit PANDO 50 personas diario 10 bs
Total 180 servicios
Fuente: Elaboracion propia
8.7.4. Analisis de la demanda insatisfecha
Tabla 9.
Demanda insatisfecha
Afio Oferta Demanda (Demanda insatisfecha) Deficit
2024 530 15.860 -15.330
2025 610 17.446 -16.836
2026 702 19.190 -18.488
2027 807 21.109 -20.302
2028 928 23.220 -22.292

Fuente: Elaboracion propia

Se obtuvo un resultado de demanda insatisfecha de 530 usuarios, a partir del analisis de la
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demanda total estimada de 15.860 personas. Este calculo se realizé considerando los precios de

alquiler de campos deportivos, piscinas y gimnasios en la zona de estudio. La diferencia entre

la demanda potencial y la oferta actual refleja una brecha significativa en la cobertura de

servicios deportivos y recreativos, lo que evidencia una oportunidad clara para la

implementacion de nuevas infraestructuras que respondan a las necesidades no satisfechas de la

poblacion.

9. ESTUDIO TECNICO

9.1. Tamano del proyecto

El tamafio del proyecto se establecié basandose en los datos de la demanda, al igual que se

considero la infraestructura del centro para establecer el porcentaje de cobertura del mercado.

En este contexto, el centro deportivo contara con la siguiente capacidad operativa:
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Se determind que la demanda de las disciplinas deportivas es de 13.853, lo que implica que el
centro asumira el 5% de dicha demanda. Esto nos proporcionara un total 693 servicios

semanales, lo que el centro de alto rendimiento ofrecera.

En este contexto, podemos deducir que el centro de alto rendimiento utilizara el 75% de su
capacidad operativa durante el primer afio 520 servicios por semanas, el 80% durante el segundo
afio 554 servicios por semanas, el 85% durante el tercer afio 590 servicios por semanas, el 90%
durante el cuarto afio 624 servicios por semanas Yy el 100% en el quinto afio 693 servicios por

semanas. el tamafio anual hasta la gestién 2028

Tabla 10.
Tamario de capacidad del Centro de Alto Rendimiento de Cobija
Porcentaje Ventas de . Total,
~ . . Dias de ..
Afio Capacidad servicios y servicio
: _ atencion
Operativa diarios anual
2024 75% 520 313 162.760
2025 80% 554 313 173.402
2026 85% 590 313 184.670
2027 90% 624 313 195.312
2028 100% 693 313 216.909

Fuente: Elaboracion propia
9.2. Ingenieria del proyecto

El andlisis de ingenieria del proyecto establecié la contribucién de la informacion econémica
que permite fijar los costos de construccion y el proceso de servicio se refiere a la seccién del
estudio que estd vinculada con su etapa técnica. En este estudio se deben establecer los
requerimientos de empleados, materiales, obras civiles, maquinaria y equipos de edificacion

para el adecuado de la operatividad del centro.

9.2.1. Caracteristicas del servicio

El centro de alto rendimiento se compone de diversas disciplinas deportivas, las cuales seran las
siguientes:

Cancha de futbol: se compone de una cancha artificial, de césped sintético, de forma
rectangular de 72 metros de longitud y 42 metros de anchura con 2 arcos cada uno con mallas

para frenar los disparos de gol y cumplird con las lineas reglamentarias pintada del campo,
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ademas brindara excelentes camerinos, graderias y bafio que cumplirdn las condiciones

apropiadas, y también tendra iluminacion que puedan brindar servicios de noche.
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Figura 19. Descripcion de la cancha de futbol
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Linga e zand

Cancha de futsal: constara de una cancha rectangular con piso de concreto y de tamafio medio
de 42 metros de longitud y 25 de anchura. Con lineas reglamentarias que incluira 2 arcos con
mallas capaces de frenar los disparos, ademas contara con gradas para el publico en general e

iluminacion para el servicio nocturno.

Figura 20. Descripcion de la cancha de Futsal
Cancha de basquet: constara de una cancha rectangular mediano de piso de concreto 25 de
largo y 15 de anchura que tendrd de 2 arcos colgadores con tableros para la encestada del
baloncesto, ademas contard gradas para el publico en general e iluminacion para el servicio

nocturno.

Asi mismo para la practica del basquet se realizara en la misma cancha de futsal
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LAS MEDIDAS DEL CAMPO
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Figura 21. Descripcion de la cancha de basquet

Cancha de tenis: constard de una cancha de piso de concreto con el tamafio mediano de 18
metros de largo y 9 de anchura que tendra de forma rectangular que tendra de 2 pilares mas una
red que estarad atravesada en medio de la cancha de 1.50 metros, asi mismo la cancha tendra
todas las lineas reglamentarias pintada, ademas contara gradas para el pablico en general e

iluminacion para el servicio nocturno.

Figura 22. Descripcion de la cancha de tenis

Cancha de voleibol: constara de una cancha de piso de concreto con el tamafio mediano de 18
metros de largo y 9 de anchura que tendra de forma rectangular que tendra de 2 pilares mas una
red que estara atravesada en medio de la cancha de 2.43 metros asi mismo la cancha tendra todas
las lineas reglamentarias pintada, ademas contara gradas para el publico en general e

iluminacion para el servicio nocturno.
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Figura 23. Descripcion de la cancha de voleibol

Piscina para natacion: Se trata de una piscina olimpica de 50 metros de largo y 25 de anchura,
con una profundidad minima de 2 metros y su forma sera rectangular y estara recubierta de
ceramica de tamafio estandar, ademas, dispondra de flotadores de separacién y una escalera para

su elevacion, facilitando al usuario su uso de manera segura y confortable.

Figura 24. Descripcion de piscina olimpica

Cancha de fronton: se trata de una cancha de tamafio 32 metro de alto 18 metros de ancho que
esta construido de material, tendrd una forma rectangular, también contard con lineas

reglamentadas y graderia para el publico en general y luz para el servicio durante la noche.
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FRONTON

AREA EXCLUSIVA PARA JUGADORES Y JUECES
CANCHA 10 MTS ¥ CONTRACANCHA 4 MTS

Figura 25. Descripcion de la cancha de front6n

9.2.2. Proceso de servicio

Se detallaran a continuacion los procedimientos de los servicios que ofrecera el centro de alto
rendimiento en la ciudad de Cobija los cuales son:

A) Difusiéon y promocidn de servicio

En este entorno, los clientes ingresan al centro deportivo y observan el letrero de publicidad
que incluye todas las disciplinas deportivas que el centro debe proporcionar. Una vez
convencidos, el cliente decide elegir un servicio, para ello ingresa al area de registro de

reservaciones.

B) Reservacion del servicio

En el ambiente, el cliente asignara sus servicios a un equipo de computacién que estara a cargo

de un personal de la empresa (secretaria).
C) Pago del servicio

El cliente pagara en efectivo por el servicio en un equipo de computacion que estara conformado

por un personal (caja).

El cliente procedera a cancelar en efectivo ya sea en boliviano o moneda extranjera real. Por el

tiempo de uso del alquiler de la cancha la cajera lo atenderd y debera de entregar un recibo de
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cancelacién del servicio, la factura contara con las caracteristicas de las disciplinas deportivas
que estén disponible y también el tiempo o horas de servicio que desee el cliente y asi el cliente

pueda reclamar de manera legal.

Cancha de futbol:

En esta esta actividad, el cliente podré jugar al futbol, que seré atendido y guiado por un personal
de guia N°1.

Que el campo deportivo de la disciplina de futbol, contara con una cancha de pasto sintético que
contara con graderia para que estén apoyando sus familiares y amigos, también contara con
iluminarias y con todas las condiciones apropiadas, con camerinos, bafios para que el atleta este
a gusto en su actividad deportiva para que el cliente disfrute el tiempo de horas que haiga

reservado.

El personal de guia N°1 faltando minutos antes que acabara su tiempo, debera estar atento para

que desaloje el campo y asi que entre otro cliente a adquirir el servicio.

Por lo tanto, el cliente debe mostrar el recibo del pago al personal de apoyo, para que este todo
en orden, asi mismo centro le prestara el balon con toda la confianza que le estan brindando, no

es necesario que el cliente lleve su propio balon.
Cancha de futsal:

En esta esta actividad, el cliente podra jugar al futsal, que seré atendido y guiado por un personal
de guia N°1.

El campo deportivo de la disciplina de futsal, contard de una cancha rectangular con piso de
concreto con gradas para el pablico en general e iluminacion para el servicio nocturno que
deseen adquirir, asi mismo el atleta este a gusto en su actividad deportiva para para que el cliente

se sienta comodo con el tiempo que ha reservado.

El personal de guia faltando minutos antes que acabara su tiempo, debera estar atento para que

desaloje el campo y asi que entre otro cliente a adquirir el servicio.
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Por lo tanto, el cliente tiene la obligacion de presentar el recibo del pago al personal de
asistencia, para mantener todo en orden. Ademas, El centro le proporcionara el balon con toda

la seguridad que le estan otorgando, no es imprescindible que el cliente lleve su propio balén.
Cacha de basquet:

En esta disciplina el cliente practicara el basquet, que sera atendido y guiado por un personal de

guia N°1.

El campo deportivo de la disciplina de basquet, contard de una cancha pequefia de rectangular
con piso de concreto con gradas para el pablico en general y luz para el servicio nocturno que

quieran obtener.

El personal de guia N°1 que falta minutos antes de finalizar su horario, debe mantenerse alerta
para que desaloje el campo, lo que permitira a otro cliente obtener el servicio.

Asi mismo, el cliente esta obligado a entregar el recibo del pago al personal del uso del servicio,
con el fin de mantener todo ordenado. Ademas, el centro ofrecera al cliente el balon con toda la

confianza que le estan brindando, no es necesario que el cliente lleve su propio balon.
Cancha de tenis:

En esta disciplina el cliente practicara el tenis, que ser& atendido y guiado por un personal de
guia N°1.

Sera una cancha pequefia de rectangular con piso de concreto con las condiciones y comodidades
con gradas para la audiencia general e iluminacion para el servicio nocturno que deseen
conseguir.

El personal de guia N°1que falta minutos antes de finalizar su horario, debe mantenerse alerta
para que desaloje el campo, lo que permitira a otro cliente obtener el servicio.

Del mismo modo, es responsabilidad del cliente proporcionar el recibo del pago al del uso del
servicio, con el objetivo de mantener todo en orden. Ademas, el centro ofrecera al cliente las
pelotitas y raquetas con toda la confianza que le estan brindando, no es necesario que el cliente

Ileve su propio baldn.
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Cancha de voleibol:

En esta disciplina el cliente practicara el voleibol, que sera atendido y guiado por un personal
de guia N°1.

Sera una cancha de tamafio mediano de rectangular con piso de concreto con las condiciones y
comodidades para la audiencia general e iluminacién para el servicio nocturno que deseen

conseguir.

El personal de guia N°1 que falta minutos antes de finalizar su horario, debe mantenerse alerta
para que desaloje el campo, lo que permitira a otro cliente obtener el servicio.

Del mismo modo, es responsabilidad del cliente proporcionar el recibo del pago al personal de
del uso del servicio, con el objetivo de mantener todo en orden. Ademas, el centro ofrecera al
cliente el bal6n con toda la proteccion que le estan brindando, no es necesario que el cliente
Ileve su propio balon.

Piscina para natacion:

En esta disciplina el cliente practicard natacion, que sera entrenado por un entrenador

profesional, y el personal de guia N°2.

Se trata de una piscina olimpica con todas las condiciones con agua cristina y piso de azulejo,
flotadores de asientos para que sus familiares y amigos puedan ver sus practicas e iluminarias
en la hora de uso en la noche.

Del mismo modo, es responsabilidad del cliente proporcionar el recibo del pago al personal de
del uso del servicio, ademas el centro ofrecera a prestar el equipamiento esencial para su practica

de natacion, no es necesario que el cliente lleve sus equipamiento o utensilio.
Cancha de fronton

En esta disciplina el cliente practicaréa el frontén, que sera atendido y guiado por un personal de

guia.

Sera una cancha de material de cemento de tamafio 32 metro de alto y18 metros de que tendra
todas las comodidades, con graderia para que sus familiares y amigos puedan ver sus practicas

e iluminarias en la hora de uso en la noche.
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El personal de guia N°1que falta minutos antes de finalizar su horario, debe mantenerse alerta

para que desaloje el campo, lo que permitira a otro cliente a obtener el servicio.

Cabe resaltar que es responsabilidad del cliente proporcionar el recibo del pago al personal de
del uso del servicio, ademas el centro ofrecera a prestar la pelotas y raqueta para su practica de

fronton, no es necesario que el cliente lleve sus materiales deportivos.
Ambiente de gimnasia

En este deporte, el cliente realizara ejercicios de gimnasia, acompafiado por dos personales: un

entrenador y un personal de guia N°3.

Sera un ambiente confortable con adecuadas ventilaciones y equipos disponibles de todas clases,
como: fisico corporal, corredores, bicicletas, saca gluteos, saca biceps, entre otros. El cliente
podré llevar a cabo sus actividades fisicas a cualquier hora que prefiera y tenga disponible su
tiempo. Dado que el servicio se abonara mensualmente, es posible que el cliente quiera hacer
sus ejercicios en cualquier momento del dia, tarde o noche. Ademas, el instructor estara a su

servicio para su practica.

Ambiente para kinesiologia y nutricionista

Este ambiente estara concebido para la colaboracion conjunta de los expertos en kinesiologia y
nutricion deportiva, quienes brindaran atencion en horarios variables o de acuerdo a su agenda.
Facilitard el cuidado personal de los deportistas en procesos de recuperacion fisica,
rehabilitacién, monitoreo de lesiones y regulacion de pardmetros nutricionales, lo que potencia

el rendimiento.

Ambiente para psicologia

El ambiente estara Unicamente disefiado para la asistencia psicologica, 1o que requiere
condiciones de privacidad, silencio y agradable estado emocional. El psic6logo deportivo
colaboraré con los deportistas para potenciar habilidades como la concentracion, el manejo del
estrés, la toma de decisiones en competiciones y la recuperacion mental después de sufrir

lesiones.
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Una vez que el cliente ingrese al centro debera registrarse en el sistema de asistencia que estara

a cargo del personal de la empresa.

Receso del cliente

Donde los deportistas podran tomarse un descanso después de su actividad deportiva, el centro
le brindara variedades de comidas sanas y saludables, también ofreceran refrescos naturales
agua, energizante, leche sin grasa y chocolate energético. Asi mismo que el cliente este

satisfecho de haber usado los servicios del centro.

9.3. Requerimientos

9.3.1. Maquinaria, equipos y vehiculos

Las méaquinas, equipos Yy vehiculos para proporcionar el servicio del centro que se emplearan en
el gimnasio, oficinas de secretarias lugar donde se estaran todas estas maquinarias y equipos

son:
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Tipo de maquinaria Cantidad FIEEND LITEID €1 To_tal
Bs precio Bs

Bicicleta eliptica 3 5.500 16.500
Trotadora profesional 3 15.000 45.000
Estencionador de piernas 2 9.000 18.000
Pres pecho 2 8.000 16.000
Pres hombro 2 15.000 3.000
Saca biceps 5 240 1.200
Saca triceps 3 12.000 36.000
Pesas 6 425 2.550
Rodillo para abdominales 3 321 963
Computadora 4 8.000 16.000
Equipo de sonido 2 11.000 22.000
Freezer 2 3.407 6.814
Camilla de tratamiento 3 700 2.100
Ultrasonido terapéeutico 2 3.000 6.000
Pelotas terapéuticas 5 260 1.300
Espaldar sueco o barra de

o 3 6.000 18.000
estiramiento
Cinta métrica 3 120 360
Balanza digital 1 470 470
Total, expresado en Bs 211.557

Fuente: Elaboracion propia

9.4. Edificaciones y distribucion

La infraestructura y construccion del centro de alto rendimiento se compone de una superficiede

30.000 m2, donde se ubicaran los espacios deportivos, administrativos y de estacionamiento.
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Tabla 12.

Edificacion y distribucion
Descripcion Area (mts2) Costo unitario Monto total
Terreno 30.000 17 510.000
Estacionamiento 1.000 70 70.000
Areas verdes 3.000 30 90.000
Aceras 800 50 40.000
Bafios 25 370 9.250
Enmallado 11.32 187 211.684
Césped sintético 5.000 90 45.000
Graderias 300 130 39.000
Arcos de porterias 2 2000 4.000
Nivelacion de terreno 1 2500 2.500
Piso de material 375 60 22.500
Graderias 75 130 9.750
Arcos de porterias 2 2500 5.000
Nivelacion de terreno 1 2500 2.500
Total, General 1.061.184

Fuente: Elaboracion propia

GIMNACIO /
ADMINISTRACION

NIWNOIOWIS

L

- 40 metros
> |

TS

Figura 26. planos de instalacion del Centro de Alto Rendimiento

9.5. Materias primas e insumos generales

9.5.1. Materia prima

Mencionar que el Centro de Alto Rendimiento ofrecera servicios, al corroborar que la materia

prima seran los ambientes en las distintas disciplinas.
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Los insumos que necesitara el Centro de Alto Rendimiento para brindar en las diversas

disciplinas son

Tabla 13.

Cantidad de materias primas e insumos

Red para tenis y

Red para futbol y

Afio . . . Flotadores (unidad)
voleibol (Unidad) futsal (unidad)
1 2 6 7
2 3 7 8
3 4 8 9
4 5 9 10
5 6 10 11
Precios unitarios 300 200 100
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 14.
Cuantificacion de materias primas e insumos
Red para Red para Kinisi :-]OJ_as, Reloi Monto
~  tenis y futbol vy Inisiotape Gel para apices 'y elojo total
afo . (vendaje) . material cronometro
voleibol futsal (unidades) ultrasonido de dibujos  (unidades) por
(unidades) (unidades) 1ou) anos
(unidades)
1 600 1.200 50 40 50 150 2.500
2 1.200 50 40 50 150 2.500 2.750
3 660 1.320 55 44 55 165 3.025
4 726 1.452 61 48 61 182 3.328
5 798 1.597 67 53 67 200 3.661

Fuente: Elaboracion propia

9.6. Recursos Humanos

9.6.1. Organizacion empresarial

La organizacion del Centro de Alto Rendimiento, estara compuesto con personal de distintos

cargos y funciones.
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El organigrama y la jerarquizacion es la herramientas fundamentales en la administracion, ya

que nos permiten visualizar de manera clara la estructura de la organizacién asi mismo se

establecio el organigrama del Centro de Alto Rendimiento

Guia

Guial

Guia 2

Guia 3

Secretaria

Personal

de disciplinas

Entrenador
de natacion

Entrenador

de gimnasia

Entrenador
de futbol

Personal
sanitario

Psicologo

Nutricionista

Fisioterapeuta

Médico

Figura 8. Organigrama del centro de alto rendimiento

Tabla 15.

Planilla de sueldos y salario de Recursos Humanos
Descripcion Cargos 4Ol Cantidad Unidad Monto total

mensual

Gerente general 1 7.500 12 mes 90.000
Cajera 1 3.500 12 mes 42.000
Secretaria 1 3.000 12 mes 36.000
Guia 1 1 2.500 12 mes 30.000
Guia 2 1 2.500 12 mes 30.000
Guia 3 1 2.500 12 mes 30.000
Entrenador de 1 2.850 12 mes 34.200
natacion
E.ntrena}dor de 1 2 850 12 mes 34.200
gimnasia
Entrenador de futbol 1 2.850 12 mes 34.200
Psicologo 1 3.000 12 mes 36.000
Nutricionista 1 3.000 12 mes 36.000
Fisioterapeuta 1 3.000 12 mes 36.000
Total, general 468.600

Fuente: Elaboracion propia
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Los muebles y enseres que se utilizara en el Centro de Alto Rendimiento en el trayecto que se

brindara los servicios de diferentes disciplinas son:

Tabla 16.

Inversion total anual de muebles y enseres

costo  unitario

Descripcion cantidad Unidad . monto total
S.

escritorio 3 Pieza 500 1.500
Sillas 5 Piezas 120 600
uniforme  del .

Piezas 42 330
personal
Salvavidas 20 Piezas 20 800
Pelotas 10 Docenas 150 1.500
raquetas 6 Piezas 250 2.000
botiquin )

Piezas 180 540
Total, general 7.270

Fuente: Elaboracion propia

9.8. Operacion y mantenimiento

Los requerimientos operativos se encuentran en todas las etapas del proceso de servicios y el

area administrativa, lo que conlleva un gasto moentario. EI mantenimiento hace referencia a la

amenaza que supone un fallo en las maquinarias, sistemas o equipos, asi como en las

instalaciones de los campos deportivos que se mantengan en perfectas condiciones

constantemente.
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Tabla 17.
Clasificacion monetaria operaciones y mantenimientos
Descripcién Cantidad Unidad Costo unitario  Monto total

Mantenimiento
de maquinaria 1 global 5.000 5.000
Energia eléctrica 12 meses 3.000 36.000
Agua 12 meses 500 6.000
Total 47.000

Fuente: Elaboracién propia

10. ESTRATEGIA DE MERCADEO

10.1. Diagnostico de la situacién

Para ello se ha realizado un andlisis FODA y exhaustivo del entorno actual en el que opera la

organizacion para la toma de decisiones estratégicas y también llegar a evaluar todos los factores

relevantes que podrian afectar al centro.

Tabla 18.
Matriz FODA

FORTALEZA

OPORTUNIDAD

Instalaciones de Gltima generacién

Entrenadores altamente calificados y
con experiencia

Reputacién y reconocimiento en el
ambito deportivo

Programas de entrenamiento
personalizados

Creciente interés en el deporte y la
vida saludable

Posibilidad de desarrollar programas
para diferentes disciplinas deportivas
Opcion de organizar eventos
deportivos y competencias
Colaboracion con federaciones
deportivas, universidades 0 marcas
deportivas

DEBILIDADES

AMENAZAS

Costos elevados de operacion y
mantenimiento

Dependencia de financiamiento
publico o privado

Dificultad para atraer y retener
talento atletas y personal

Falta de un plan de marketing o
comunicacién efectivo.

Recortes en el financiamiento pablico
0 cambios en las politicas deportivas

Crisis econémicas

Lesiones o problemas de salud de los
atletas.
Desastres naturales o situaciones de
emergencia que afecten las
instalaciones

Fuente: Elaboracion propia
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10.2. Filosofia empresarial

10.2.1. Mision

Desarrollar deportistas de alto rendimiento que alcancen su maximo potencial, promoviendo
una cultura de excelencia, colaboracién en equipo y respeto, apoyando el desarrollo del deporte

en nuestra comunidad.
10.2.2. Visién

Ser un referente en la formacion de deportistas que combinen la excelencia deportiva con un

desarrollo personal y ejemplar.
10.2.3. Valores

Excelencia: fomentar la mejora contaste y alcanzar los estandares en todas areas.

Disciplina: cumplir con las reglas y normas de los horarios y rutinas de los entrenamientos con
responsabilidad y constancia.

Compromiso: dedicacion y entrega total al deporte, al equipo y al objetivo

Integridad: mostrar honestidad, ética y juego limpio dentro y fuera de la cancha.

10.3. Definicidn de la estrategia

La estrategia es un término extenso y de multiples aspectos que se utiliza en varios contextos,
desde el militar y el corporativo hasta el personal. Fundamentalmente, una estrategia es un plan

de accion creado para lograr una meta determinada.
10.4. Marca

La marca se refiere a los productos y servicios que brinda una empresa y establece una distincion
evidente con sus competidores. Por lo tanto, se empleara la siguiente denominacion de la marca

para su posicionamiento en futuras promociones. La marca se conoce como tal.:
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Figura 9. Marca

10.4.1. Logotipo
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Figura 10. Logo

El logo presenta siluetas de atletas en accidn, lo que sugiere dinamismo Yy actividad fisica, un
tenista a la izquierda, golpeando una pelota con una raqueta, un futbolista de futbol en el centro

pateando un balén y también un jugador de voleibol a la derecha, en posicion de volear un balén.

Tres estrellas doradas en la parte superior central del logo, que podrian simbolizar excelencia,
calidad o logros. Asi mismo contiene elementos decorativos en forma de bastones o barras en
la parte superior e inferior, que afiaden un toque estilizado al disefio.

La palabra "CENTRO" aparece en letras grandes y en un color verde vibrante, la frase de "DE
ALTO RENDIMIENTO", en un color rojo anaranjado, indicando la funcion y el proposito del
lugar y el nombre de la ubicacion, "COBIJA-PANDQ", se encuentra en la parte inferior,

proporcionando contexto geografico.
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10.4.2. Eslogan
"El camino al alto rendimiento comienza aqui."
10.5. Desarrollo del marketing mix

Segin Kotler (2007), la mezcla de mercadeo es: “el conjunto de herramientas tacticas
controlables de mercadeo que la empresa combina para producir una respuesta deseada en el

mercado meta"

10.5.1. Servicio

La prestacion del servicio debe estar en sintonia con el publico objetivo y meta de la marca. Si
el servicio cumple los deseos del consumidor, asi mismo el desarrollo de una empresa y/o
industria esta enfocado en los bienes tangibles, por lo tanto, se realiz6 el modelo de las 4 p los
servicios que brindara el centro seran de servicios intangibles brindando seguridad, calidad,
confianza y comodidad de los alquileres de los servicios al cliente con una instalacién adecuada

con maquinarias nuevas para proporcionar seguridad y satisfacer a los clientes.
Servicios del centro de alto rendimiento

El centro ofrece la opcion de alquiler de ambientes para 7 disciplinas deportivas en espacios
confortables, para alcanzar su méaximo potencial con entrenamiento especializado fisico,

tacticos, psicoldgicos y kinesiologia.
10.5.2. Precio

Para la estrategia de precio, el centro aspira a mejorar los precios de los competidores, es decir,
buscar un precio mas apropiado para satisfacer las demandas del cliente, méas alla de los precios
aceptados posibles. De igual forma, los servicios ofrecerdn una mayor calidad de ambientes y
servicios en comparacién con los de las competencias actuales, lo que garantizara que el cliente
se sienta complacido con el costo del servicio y el objetivo es ofrecer una mejor relacion calidad

precio donde los clientes sientas que estan obteniendo un mayor valor por su dinero.
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Tabla 19.

Propuesta de precios por el Centro de Alto Rendimiento
Servicios ofrecidos Precios y/o dia
Ambiente de piscina 25bs dia
Ambiente de futbol cancha sintética 200bs la hora
Ambiente de futsal y basquet 50bs la hora
Ambiente de tenis voleibol 50bs la hora
Ambiente de fronton 50bs la hora

Fuente: Elaboracion propia

10.5.3. Plaza

La distribucion de los servicios se llevara a cabo por el canal directo de la empresa al cliente
final, dado que no existe otro intermediario para hacerlo para que llegue a la mayoria y que el
cliente llegue a la empresa alquile el servicio que haga uso de su tiempo y que se sienta
satisfecho con el servicio y se lleve una experiencia Unica e inolvidable de las instalaciones del

lugar y entorno del lugar.
10.5.4. Promocion

El centro de alto rendimiento se fundamenta en una opcién de bajos costos para la empresa
mostrar sus servicios y distribuirlos a los clientes. Esto se realizara a través de la comunicacién
de los administradores de la empresa que participan continuamente en eventos deportivos,
divulgando los servicios a los clientes. Asi mismo, se realizan patrocinios para reducir al minimo
el costo en contribuciones y asi potenciar la imagen de la empresa. como también se realizara
imagenes de vallas publicitarias y pintados de paredes como Gatorade, Powerade, Volt y
Herbalife. también el patrocinador ofrecera bebidas energizantes, kit de atletas y barra

energética
Estrategia de marketing promocién y publicidad

El Patrocinador proporcionara poleras y gorras deportivas con el logo y slogan de la empresa
con 2000 Bs de pintados de paredes, Banners para el lugar del consumo de las bebidas

energizantes y alimentos saludables y otros 2000 Bs. Ademas, otros acontecimientos deportivos
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de 2000 Bs lo que totalizara 6000 Bs anuales para la distribucion en todo el Departamento Pando

para distribuirse en los campeonatos estudiantiles y olimpiadas.

Para los campeonatos estudiantes y las olimpiadas departamentales con canchas del centro del
alto rendimiento para la realizacion del campeonato para toda la semana el centro dara sus
instalaciones y ambientes para la realizacion del campeonato con el objetivo que conozcan los

ambientes y de esta manera a traer posibles clientes potencial.

Durante los campeonatos, el patrocinador no solo regalard gorras y poleras, sino que también
instalara un stand donde se venderan bebidas energizantes y snacks saludables con precios
promocionales. Ademas, se ofrecera un paquete exclusivo llamado “Kit del atleta” que incluira

una bebida, una barra energética y un descuento a futuras compras.

10.6. Presupuesto del marketing

Tabla 20.
Presupuesto de marketing
Concepto Cantidad Unidad Valor Total
Pinturas 3 piezas 100 300
Banners 2 piezas 800 1.600
Poleras publicitarias 10 piezas 150 1.500
Gorras publicitarias 10 piezas 100 1.000
Bebidas energizantes S piezas 200 1.000
Alimentos saludables 6 piezas 100 600
Total 6.000

Fuente: Elaboracion propia
11. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO
11.1. Inversiones del proyecto

Las inversiones del proyecto son los recursos econdmicos, materiales y humanos requeridos
para el disefio y ejecucion de un proyecto. Estas inversiones abarcan todos los fondos destinados
a la adquisicion de equipos, infraestructura, licencias, empleo de personal, investigacion y otros

costos requeridos para ejecutar la propuesta.



o4

11.2. Inversion fija

Es el desembolso que efectlan las empresas, el gobierno o los individuos en recursos fisicos
empleados para la generacion de bienes y servicios a través del tiempo. Involucra la adquisicién
de equipos, maquinaria, infraestructura, edificaciones, tecnologia y otros bienes de caracter

duradero
Tabla 21.
Inversion fija
Detalle Monto total
Edificaciones 1.061.184
Maquinaria y equipos 211.557
Muebles y enseres 7.270
Total, inversion fija 1.280.011

Fuente: Elaboracion propia
11.3. Inversion diferida

La inversion diferida es el costo que se efectua en productos o servicios que no se utilizan de
inmediato, sino que se amortizan con el paso del tiempo. Usualmente, se refiere a inversiones
en bienes intangibles, tales como investigaciones de mercado, creacion de software, patentes,

licencias o publicidad de larga duracion.

Tabla 22.

Inversion diferida
Detalle Monto total
Tramite de construccion 4.865
Registro sanitario 849
Montaje e Instalacion 696.000
Capacitacion 10.500
Total, inversion diferida 712.214

Fuente: Elaboracion propia
11.4. Capital trabajo}

Es la suma de recursos economicos que una compafiia dispone para sostener sus actividades
cotidianas. Se refiere al contraste entre los activos corrientes (dinero en efectivo, cuentas por

cobrar, inventarios) y los pasivos corrientes (deudas a corto plazo, cuentas por pagar).
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Para determinar el capital de trabajo, es necesario entender que al comenzar el proyecto no se
determina inicialmente el monto preciso para la adquisicion de materias primas e insumos para

el pago del personal, lo que requerimos es tener en cuenta el ciclo productivo.

Para plantear el ciclo productivo se debe considerar el tamafio del proyecto, los recursos

humanos, los tipos de productos, la tecnologia y el tiempo de ventas

Para determinar el periodo del ciclo productivo monto capital de trabajo se calcula mediante la

siguiente ecuacion o formula

Monto capital = (Monto total afio) (Nro. dias ciclos productivos)
trabajo 360 dias/afio

Tabla 23
Calculo de capital trabajo
’ ~ Nro. De dias de Monto capital
Detalle Monto anual Dias del afio ciclo productivo trabajo
Materia prima e 350.000 360 30 29.167|
insumos
Recursos humanos 434.400 360 30 36.200
Operacion y
mantenimiento 47.000 360 30 3.917
Mercadeo y
marketing 6.000 360 30 500
Fuente: Elaboracion propia
Se podra determinar el capital de trabajo como:
Tabla 24.
Monto total de capital trabajo
Detalle Monto total
Materia prima e insumos 29.167
Recursos humanos 36.200
Operacion y mantenimiento 3.917
Mercadeo y marketing 500
Total, capital trabajo 69.784

Fuente: Elaboracion propia
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11.5. Inversion total requerida

La inversion total requerida es la que se representa la suma de la totalidad de los costos que

deben realizarse antes de que un proyecto o empresa empiece a producir ganancias

Tabla 25.

Inversion total requerida
Detalle Monto total
Edificaciones 1.061.184
Maquinaria y equipos 211.557
Muebles y enseres 7.270
Total, inversion fija 1.280.011
Tramite de construccion 4.865
Registro sanitario 849
Montaje e Instalacién 696.000
Capacitacion 10.500
Total, inversion Diferida (b) 712.214
Materia prima e insumos 29.167
Recursos humanos 36.200
Operacidn y mantenimiento 3.917
Mercadeo y marketing 500
Total, capital trabajo (c) 69.784

Fuente: Elaboracion propia
11.6. Estructura del financiamiento requerido

Hace referencia a como el proyecto tiene en mente conseguir los recursos requeridos para
realizar sus operaciones o inversiones. De igual manera, si los inversores no cubran la mayoria
de los recursos, se puede administrar una porcion de la inversion necesaria de los inversores o

bancos a un cierto porcentaje de interés.
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Aporte propio

Aporte solicitado
(financiamiento)

Tabla 26.

Inversion total de la estructura del financiamiento
Detalle Monto total
Edificaciones 1.061.184
Maquinaria y equipos 211.557
Muebles y enseres 7.270
Total, inversion fija (a) 1.280.011
Tramite de construccion 4.865
Registro sanitario 849
Montaje e Instalacion 696.000
Capacitacion 10.500
Total, inversion Diferida (b) 712.214
Materia prima e insumos 29.167
Recursos humanos 27.200
Operacion y mantenimiento 3.917
Mercadeo y marketing 500
Total, capital trabajo (c) 69.784
Total, inversion (a+b+c) 2.062.009

0

0
16.965
16.965
4.865
849
696.000
10.500
712.214
29.167
27.200
3.917
500
69.784
798.963

1.272.74

1.061.184
211.557

0

1.272.211

0

0
0
0
0
0
0
0
0
0
1

Fuente: Elaboracion propia

Por lo tanto, se llevara a cabo el financiamiento a través de un préstamo del banco durante un

periodo de tiempo que debe incentivar su reembolso o devolucidn, asi como de una porcion del

capital y sus intereses, que son las cantidades que se emplean en los préstamos solicitados.

De igual forma presentaremos el capital de célculo y el interés, utilizando un método de pago

variable durante un periodo de 5 afios con amortizaciones anuales y un interés del 12%.

Tabla 27.
Plan de pagos de 5 afos

Amortizacion a

Afio Saldo capital Interés capital Cuota anual
1 1.272.741 152.729 254,548 407.277
2 1.018.193 122.183 254.548 376.731
3 763.645 91.637 254.548 346.185
4 509.097 61.092 254.548 315.640
5 254.549 30.546 254.548 285.09

Fuente: Elaboracion propia

11.7.Costos

El costo simboliza la inversion requerida para elaborar un producto o proporcionar un servicio

determinado. Incorpora todos los costos asociados con la produccion, desde los insumos hasta

la fuerza laboral y los costos generales.

se presentan las clasificaciones mas comunes:
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a) Costos variables. -Son aquellos que varian en proporcion directa al nivel de produccion

b) Costos fijos. - Son aquellos que permanecen constantes independientemente del nivel

de produccidn dentro de un rango relevante.

Para diferenciar costos fijos y costo variable a continuacién realizaremos los siguientes:

Tabla 28.
Diferenciacién de costos

Costos fijos

Costos variables

Arriendo de oficinas o locales
Dividiendo oficinas o locales
Sueldos

Cuentas bésicas

Telefonia e internet

Gastos de oficina

Gastos de administrador y ventas
Pago de obligaciones financieras

Pago de seguros

Materia prima
insumos

existencias

Mano de obra

Costos de distribucion
Comisiones por venta

Proveedores externos para la produccion

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 29.
Costos proyectados
Detalle Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Inversion diferida 712.214 712.214 712.214 712.214 712.214
Costos financieros
) 152.729 122.183 91.637 61.092 30.546
(interés)
Depreciacion 26.530 26.530 26.530 26.530 26.530
Operacion y
o 47.000 47.000 47.000 47.000 47.000
mantenimiento
Total costos fijos 938.473 907.927 877.381 846.836 815.290
Materia prima e
) 350.000 385.000 423.500 465.850 512.435
insumos
Recursos humanos 434.400 434.400 434.400 434.400 434.400
Mercadeo y
o 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
comercializacién
Total costo
. 790.400 825.400 863.900 906.250 952.835
variables
Costo total 1.728.873 1.733.327 2.741.280 1.753.086 2.544.402

Fuente: Elaboracion propia

11.7.1. Costo unitario de produccién

Es el desembolso total que una empresa realiza para producir una Unica unidad de un producto.

Se obtiene dividiendo el costo total de produccion entre el nimero total de unidades fabricadas.

Su célculo se lleva a cabo mediante la relacion siguiente:

C.UP
C.T.

C.UP.

Costo unitario de produccién

Donde:

CT
QT

Costo Total en un afio (suma de costo fijos y costo variable)

Q.T. = Cantidad a producirse o servicio a brindar en un afio
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Tabla 30.

Costo unitario produccion proyectado
Detalle Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Costos totales 1.728.873 1.733.327 2.741.280 1.753.086 2.544.402
Tamafio de 170.300 178.815 187.755 197.143 206.999
produccién
Clodile WAl 10,15 9,69 14,60 8,89 12,29

de produccién
Fuente: Elaboracion propia

11.8. Ingresos

Los ingresos representan el monto total que una empresa o individuo obtiene por la
comercializacion de sus bienes o servicios, 0 a través de otras fuentes como inversiones o

alquileres. En términos bésicos, se refiere al capital que "invierte" en una organizacion.

Los ingresos se estiman sobre producciones anuales para ello es importante determinar el precio
de ventas de bienes y servicios del proyecto y considerando el porcentaje de utilidad que se

espera obtener.

Pv=CUP(1+h)

Donde:
Pv: Precio de venta.
CUP: Costo Unitario de Produccion.
h: Porcentaje de utilidad esperado para cada unidad (expresado en forma decimal).
Se considera el 15 % de utilidad para alcanzar las metas y necesidades
Pv = CUP (1+h) = 10,15 (1+0,15) = 11,67

El precio de ventas redondeados corresponde a 12 unidades monetarias
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Asi mismo conociendo el precio de ventas se calculan los ingresos anuales proyectados
multiplicando las cantidades de la produccion por el precio unitario. Su calculo se efectta con

la siguiente formula:

I=Q x Pv

Donde:

I = Ingreso por ventas

Q = Cantidad

P = Precio unitario por ventas

Tabla 31.

Ingresos anuales proyectados
Afo Cantidad Precio de ventas Ingreso
Afio 1 170.300 12 2.043.600
Afio 2 178.815 12 2.145.780
Afio 3 187.755 12 2.253.060
Afio 4 197.143 12 2.365.716
Afio 5 206.999 12 2.483.988

Fuente: Elaboracion propia

11.9. Estados de pérdidas y ganancias

EL estado pérdidas o ganancias, es un reporte econémico que presenta los ingresos, costos y
gastos de una compafiia durante un lapso determinado (como un mes, un trimestre o un afio). Su
objetivo fundamental es establecer si la compafiia registré beneficios o pérdidas durante ese
lapso.

En una tabla que organizara todos los datos relacionados con los ingresos derivados de las ventas del

producto o servicio del proyecto.

Tabla 32.
Estados de ingresos y egresos
Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5




Ingresos 2.043.600
Ventas 2.043.600
Costos totales 1.728.809
Costos fijos 938.409
Costos

) 790.400
variables
Utilidad bruta 314.791
Impuesto IUE

78.695

25%
Utilidad neta 236.096

2.145.780

2.145.780
1.733.276
907.876

825.400

412.504

103.126

309.378

2.253.060

2.253.060
1.741.243
877.343

863.900

511.817

127.954

383.863

2.365.716

2.365.716
1.713.061
806.811

906.250

652.655

163.164

489.491

2.483.988

2.483.988
1.729.112
776.277

952.835

754.876

188.719

566.157
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Fuente: Elaboracion propia

11.10. Estado de flujo de fondo proyectado

El estado de flujo de fondos proyectados es una prevision del dinero que entrard y saldra del

proyecto, dividida en dos etapas clave: la fase de inicio (instalacion) y la fase operativa

(funcionamiento). En la fase de instalacion, se presta especial atencion a como se financia el

proyecto y como se utilizan los fondos iniciales. En la fase de funcionamiento, el enfoque se

desplaza hacia la proyeccion del flujo de efectivo generado por las actividades comerciales

habituales.
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Tabla 33.
Resultados de flujo de fondos proyectados
Afo 0 o o o o o

Detalle (instalacion) Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
Fuentes 2.071.704 2.043.600  2.145.780  2.253.060 2.365.716  3.499.838
Aporte propio 798.963

Financiamiento 1.272.741

Ingresos 2.043.600  2.145.780 2.253.060 2.365.716  2.483.988
Valor residual 955.066
Capital de trabajo 60.784
Usos 2.071.704 1.357.508 1.386.406 1.419.201 1.466.229 1.507.835
Inversion fija 1.289.176

Inversion diferida 712.214

Capital de trabajo 60.784

Costo financiero 152.665 122.132 91.599 61.067 30.533
(Interés)

Operacion y 47.000 47.000 47.000 47.000 47.000
mantenimiento

Materias primas e 350.000 385.000  423.500 465.850 512.435
INSUMOS

Recursos 468.600 468.600 468.600 468.600 468.600
humanos

Mercadeoy 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
comercializacion

Impuestos 78.695 103.126 127.954 163.164 188.719
Amortizaciones 254.548 254.548 254.548 254.548 254.548

Aporte solicitado

Fuente: Elaboracion propia

12. EVALUACION

Es la valoracion del andlisis financiero y econdmico ofrece datos utiles para la toma de

decisiones estratégicas y la administracion financiera, facilitando a las compafiias e inversores

incrementar la rentabilidad y reducir los riesgos.

Asi, se podréa establecer si la produccion de un producto o servicio aportara beneficios adecuados

y aprovechar los resultados si se debe invertir o no en el proyecto.

12.1. Analisis del punto de equilibrio

Es una herramienta financiera esencial que posibilita establecer el volumen de ventas requerido

para sufragar todos sus gastos, ya sean fijos o variables. En resumen, es la etapa donde los

ingresos totales se equiparan a los costos totales, sin producir ni beneficios ni pérdidas.

La identificacion del punto de estabilidad para el primer afio de existencia
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Dato:

Ingresos primer afios (ventas) = 2.043.600
Costo fijo total =  938.409
790.400

Costo variable total

a) encontramos el punto de equilibrio en unidades monetarias

PE. = Costo fijo Total

1- Costo Variables Total
Ventas Totales

P.l1. (monetario) = 1.530.169Bs

El resultado nos muestra que, segun las proyecciones, tendriamos un ingreso por ventas anuales
de 2.043.600 Bs. Sin embargo, si las ventas llegaran a solo 1.530.169 Bs, llegariamos al

equilibrio del punto monetario, sin pérdidas ni utilidades.

b) Punto de equilibrio en volumenes fisicos

PE. = P.E. Monetario
Precio de Ventas

P.E. (volumen) = 127.514

El Punto de equilibrio en volumen tenemos proyectado que es 2.043.600 Bs servicios por afos
de generar valor de servicios intangibles que solo alcanzaran 127.514 Bs por lo tanto no

tendriamos perdidas ni ganancias.
12.2. Valor Actual Neto V.A.N.

Es una herramienta financiera esencial para medir la rentabilidad de una inversion o proyecto.
Fundamentalmente, el VAN determina el valor actual de todos los flujos de efectivo venideros
de un proyecto, descontandolos a una tasa de interés determinada, y posteriormente resta la
inversion inicial.

Por lo tanto, la tasa de interés puede aumentar el valor del dinero actual o descontar su valor

futuro al traerlo al presente, debido a la incertidumbre sobre el futuro. Asi mismo también se
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debe considerar 3 criterios fundamentales e importante para definir la tasa de descuento que es

la rentabilidad minima exigida, prima de riesgo y la inflacion.

Tabla 34.

Inversion de ingresos y gastos del flujo neto financiero
Detalle U Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

(instalacion)

Inversion 2.071.704
Ingresos 2.043.600 2.145.780 2.253.060 2.365.716 3.499.838
Gastos 1.357.508 1.386.406 1.419.201 1.466.229 1.507.835
Flujo neto
financiero -2.071.704 686.092 759.374 833.859 899.487 1.992.003

Fuente: Elaboracion propia

Para el calculo del V.A.N. se tom¢ la tasa de interés del 15% que viene a construir el costo de
oportunidad de dinero. Y asi que toda inversion debe tener un rendimiento que aga crecer el

dinero invertido.

VAN= FNo + FN1 + FN3_ +......... .+ ___FNn
(1+i)o (1+i)1 (1+i)2 (1+i)n

Donde:

FN = Flujo neto o saldo de liquidez neto

n = Vida util del proyecto (afios)

I = Tasa de interés de actualizacion

VAN = 2.071.704 + 686.092 + 759.374 + 833.859 + 899.487 + 1.992.003
(14+0,15)° (140,15 (1+015° (1+0,15° (1+015* (140,15’

VAN =1.152

Por lo tanto, al ser mayor que cero es conveniente realizar la inversion.

12.3. Tasa Interna de Retorno T.I1.R.

Es la tasa de descuento que hace que el valor actual neto (VAN) de un proyecto sea igual a cero.

En otras palabras, es la tasa de rendimiento que se espera obtener de una inversion.
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También la TIR considera los flujos de efectivo futuros de la inversiéon, es decir, el dinero que
se espera recibir a lo largo del tiempo.

El método practico para encontrar el VAN igual a cero consiste en usar tanteo o aproximaciones
sucesivas. Se elige una tasa de interés inicial (i) y se calcula el VAN. Si el VAN es positivo, se

aumenta la tasa y se repite el calculo hasta obtener un VAN negativo o cercano a cero

VAN
VAN 1+V AN 2

TIR = i1+ (i2—i1)

Donde:

i1 = tasa de descuento del ultimo VAN POSITIVO
i2 = tasa de descuento de primer VAN NEGATIVO

VAN 1 = Valor Actual Neto, obtenido con i |
VAN 2 = Valor Actual Neto, obtenido con i 2

TIR =33%
Teniendo en cuenta el costo de oportunidad del dinero en relacion con la tasa de descuento del

15%, el proyecto presenta una tasa del 18% que indica que la inversion del capital es rentable.

12.4. Relacién Beneficio B/C

muestra la cantidad de dinero actualizado que percibira el proyecto por cada unidad monetaria
invertida. Resulta dividir los ingresos brutos actualizados y entre los costos actualizados, con

una tasa de interés vigente en el mercado generalmente se utiliza la tasa que se realizael VAN.

Bl + B2 + ...l + Bn
B/C = (1+i)1 (1+i)2 (1+i)n
Bl + Bl +............. + Cn

(1+i)0 (1+i)1 (1+i)n
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Donde = Beneficio Bruto en el afio 1 y asi sucesivamente
Co = Costo de Inversion momento 0

C1 = Costo en el afio 1 y asi sucesivamente

(1+1) = Factor de Actualizacion

N = Periodos (afios)

Tabla 35.
Relacion beneficio costo
Afio 0 = o - ~ ~
Detalle . ” Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Valor presente
(instalacion)
Beneficios 2.043.600 2145780 2.253.060 2.365.716  3.499.838 7.974.517
Costos 2.071.704 1.728.873 1.733.327 2.741.280 1.753.086 2.544.402 6.884.014

Fuente: Elaboracion propia

A) Calcular el VAN considerando todos los beneficios
B) Calcular el VAN considerando los costos incluyendo la inversion

C) Dividir ambos valores

B/C=1.16

La relacion beneficio costo se puede observar que por cada boliviano invertidos se obtendra

0,16bs lo cual indica que es aceptabilidad el proyecto.

12.5. Periodo de Recuperacion de la Inversién P.R.1.

Es un pardmetro que mide tanto la liquidez de un proyecto como su riesgo relativo. Ademas,
permite prever sucesos a corto plazo, ofreciendo una perspectiva rapida de cuando se recuperara
la inversién inicial. De igual forma, en la medida que el periodo de recuperacion sea mas breve,

el riesgo vinculado al proyecto se reducira.



68

Tabla 36.

Periodo de Recuperacion de la Inversion
Detalle A Affo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

(instalacion)

Inversion 2.071.704
Ingresos 2.043.600 2.145.780 2.253.060 2.365.716  3.499.838
Gastos 1.357.508 1.386.406 1.419.201 1.466.229  1.507.835
Flujo neto
Financiero 2.071.704 686.092 759.374 833.859 899.487 1.992.003

Fuente: Elaboracion propia

Al considerar los flujos se tiene que, hasta el periodo 3, la sumatoria es de 3.178.812, valor
mayor que la inversion inicial, esto quiere decir que el periodo de recuperacion se encuentra en
el 3y4.

Aplicamos el procedimiento paso a paso:

paso A: Costo no recuperado al final del afio 2:

Costo no recuperado=2.071.704—1.445.466 = 626.238 {Costo no recuperado} = 2.071.704 -
1.445.466 = 626.238Costo no recuperado = 2.071.704—1.445.466 = 626.238

paso B: FNF del afio 3 = 833.859
626.238 = 0,7508
833.859

La suma del afio anterior (2) 2+ 0,7508 = 2.75 afios

El periodo de recuperacion de la inversion es de aproximadamente 2,75 afios, es decir, 2 afios

y 9 meses.

13. Conclusiones y recomendaciones

13.1. Conclusiones

Se determind que en el estudio de mercado en el municipio de Cobija hay pocas alternativas de
campos deportivos que brinden diversas disciplinas deportivas en un solo lugar para el espacio

seguro y la realizacion de entrenamientos.

En el plan técnico se incluyd la localizacion que estara ubicada en el municipio de la ciudad de

Cobija alado del campo ferial con el tamafio de 30.000 m2, también existira los planos del centro
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que constara con los campos deportivos. asi mismo los recursos humanos va a estar conformado

con 8 personas para la operacion del centro.

Se propuso un estudio econdmico y financiero se ha determinado una inversion de un total bs
2.062.009 con unos costos e ingresos que equivale bs de 712.714, con una utilidad neta con una

ganancia de 2.043.600que fueron proyectados de 1 a 5 afios

Se planteo la estrategia de marketing se ha creado un logotipo una marca y un slogan, en el
marketing mix enfocandonos lo que es producto, precio, plaza y promocion., como promocion
vamos a tener patrocinios para reducir el minimo costo en contribuciones para potenciar la
imagen del centro con gorras, poleras, con el logo y el eslogan y la marca de la empresa, también
con el pintados de paredes, vallas publicitarias como Gatorade, Pawerade, Volt y Herbalife
donde los jovenes buscan tener un buen estado fisico

En la evolucion de factibilidad del proyecto se determind que el proyecto es rentable que el
Valor Actual Neto (VAN) es mayor a 0 de 1.152, en la Tasa Interna de Retorno (TIR) es de
33%, Teniendo en cuenta el costo de oportunidad del dinero en relacién con la tasa de descuento
del 15%, el proyecto presenta una tasa del 18% que indica que la inversion del capital es
rentable. y en el Costo Beneficio B/C es de 1.16 lo que el beneficio costo se puede observar por

cada boliviano invertido se obtendra 0,16 bs lo que indica que es aceptabilidad el proyecto.

13.2. Recomendacion

Se recomienda que el proyecto se ha implementado en la ciudad de Cobija porque hace falta
Un centro de alto rendimiento, y asi también recomendar estrategias de marketing, evaluaciones
cada cierto tiempo para ver si va marchando bien el proyecta, y recomendar capacitaciones

restantes.

También efectuar un estudio geografico exhaustivo cantidad de instalaciones por habitantes y
encuestas para detectar las preferencias de servicios deportivo en el grupo de interés, elaborar

campafias de alto rendimiento.

Promover principios como la disciplina, el compromiso, la colaboracion en equipo, la resistencia

y la constante busqueda de la mejora. Se consigue esto mediante el comportamiento del
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personal, la comunicacién nitida de las expectativas y la generacion de ambientes que fomenten

la motivacion.

En el mundo del alto rendimiento esta en constante evolucion. Es crucial que el centro tenga la
capacidad adaptarse a los recientes progresos en ciencia, tecnologia y metodologia, y mantener

una perspectiva a largo plazo para garantizar su viabilidad y pertinencia a largo plazo.
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ANEXOS 1

Anexo 1 Encuestas

Centro de Alto Rendimiento en la ciudad de Cobija

Potencia tu talento en nuestro centro de alto rendimiento

1 ¢Cuadl es tu rango de edad?

15-24 afos

25-34 afnos

35-44 afos

2 ;Con gué frecuencia realizas actividad fisica?
Diario

Varias veces por semana

Una vez por semana

Ocasionalmente

3 ¢Qué tipos de disciplinas deportivas realiza?
Futbol sala

Fatbol

Tenis

Gimnasio

Fronton

Basquetbol

Voleibol

Natacion
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4 ;Qué te motiva a practicar la actividad deportiva?
Salud

Competencia

Socializacidn

Otros

5 ¢Cudles son los principales centros deportivos que conoces en la ciudad de
Cobija?

Complejo Deportivo Jorge Justiniano

Gatty gol

Parque Pinata

Cancha sintética del km3

Piscina semiolimpica del Vaca Diez

Piscina olimpica de Cobija

6 ¢ Te gustaria tener acceso a un centro de alto rendimiento en Cobija?
Si

No

Talvez

7 ¢Qué caracteristicas considera importantes en un centro de alto rendimiento?
Equipamiento

Instalaciones

Profesionales

Ambiente

Ubicacion

Variedad de actividades

Calidad de los servicios
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8 ¢Estarias interesado en adquirir un servicio de variedades deportivas en un centro
de alto rendimiento?

Si

No

Talvez

9 ¢En qué horario estas méas disponible para ir a entrenar a un centro deportivo?
Mafana (6:00 - 12:00)

Tarde (12:00 - 18:00)

Noche (18:00 - 22:00

10 ¢Qué medios de comunicacion utiliza para informarle?
Television

Radio

Prensa escrita

Sitios web de noticias

Redes sociales

Otros

11 ¢ Qué redes sociales utiliza con mas frecuencia?
Facebook

Instagram

Tik Tok

Whatsapp

You Tube

Otros
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Anexo 2 Evidencia

Anexo 2. Evidencia
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