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Resumen

El proyecto de grado es denominado Estudio de factibilidad para un gimnasio con guarderia en
la ciudad de Cobija, donde el objetivo general era determinar la factibilidad, puesto que era un
estudio nuevo y se presenta uno existente o similar en la capital de nuestro departamento. En la
metodologia del proyecto se presenta un enfoque de investigacion cuantitativo, se enfoca en la
recoleccion de datos cuantitativos para su posterior sistematizacion, tabulacién y analisis de los
datos, con un estudio de caracter descriptivo y un procedimiento de muestreo probabilistico
aplicado a una muestra de una poblacion de 82.085 habitantes, el cual representa el 85,49% para
el afio 2024. Por otro lado. el proyecto requiere una inversion inicial de Bs. 260.044.-, donde los
financiamientos son Bs. 104.018.- con un aporte propio de 40%, mientras que un aporte
solicitados del 60% con una tasa de interés del 7% a cinco afios plazo es de Bs. 156.027.- En
cuanto a los datos de los estados de pérdidas y ganancias iniciales, se refleja ingresos de
Bs.592.200.- en el primer afio a un precio de venta por servicio de Bs. 235, los costos son Bs.
462.744.-En cuanto a los indicadores financieros sefialan que la viabilidad del proyecto es
favorable, para su implementacion, con un VAN obtenido de Bs. Bs. 167.319.- a una tasa de
descuento de 25%, respecto a la TIR obtenida para el presente caso de estudio es de 49.32% la
misma se muestra superior a la tasa de actualizacion. Y en cuanto a la Relacion beneficio costo

es de Bs. Bs. 1,64.- que significa mayor percepcion de ingresos sobre gastos.

Palabras claves: Estudio de factibilidad, proyecto de inversion privado, guarderia gimnasio.
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Abstract

The degree project is called Feasibility Study for a gym with daycare in the city of Cobija, where
the general objective was to determine feasibility, since it was a new study and an existing or
similar one is presented in the capital of our department. The project methodology presents a
quantitative research approach, focusing on the collection of quantitative data for subsequent
systematization, tabulation and analysis of the data, with a descriptive study and a probabilistic
sampling procedure applied to a sample of a population of 82,085 inhabitants, which represents
85.49% by 2024. On the other hand. The project requires an initial investment of Bs. 260,044.-
, Where the financing is Bs. 104,018.- with an own contribution of 40%, while a requested
contribution of 60% with an interest rate of 7% for a five-year term is Bs. 156,027.- Regarding
the data from the initial profit and loss statements, it reflects income of Bs.592,200.- in the first
year at a sales price per service of Bs. 235, the costs are Bs. 462,744.-As for the financial
indicators, they indicate that the viability of the project is favorable, for its implementation, with
an NPV obtained of Bs. Bs. 167,319.- at a discount rate of 25%, with respect to the IRR obtained
for The present case study is 49.32%, which is shown to be higher than the update rate. And as
for the benefit-cost ratio, it is Bs. Bs. 1.64.- which means greater receipt of income over
expenses.

Keywords: Feasibility study, private investment project, gym daycare.



INTRODUCCION

El proyecto de inversion para establecer un gimnasio con guarderia en Cobija, Pando, en el afio
2024, se presenta como una iniciativa innovadora y altamente prometedora. Este proyecto se
enfoca en cubrir una necesidad creciente en el mercado local, combinando el creciente interés
por la actividad fisica con la demanda de servicios de cuidado infantil, especialmente para
padres y madres ocupados que buscan un espacio donde puedan entrenar mientras sus hijos son

atendidos de manera segura.

En una primera fase se identificd el problema central, el cual permitio establecer el objetivo
general de la investigacion y sus respectivos derivados, a partir de alli se conocio el motivo para

desarrollar el trabajo de investigacion.

Posteriormente, se identificd la metodologia a ser empleada en el trabajo, la misma abordo los
diferentes componentes de la metodologia de investigacion, para seguir con la identificacion de
la poblacion, donde se aplico procedimientos de muestreo y se definié el tamafio de la muestra

para la investigacion.

Con los datos obtenidos de la muestra se conoci6 el tamafio de la demanda insatisfecha, la cual
permitio definir la capacidad instalada a producir los servicios ofertados por el proyecto, que,
por tanto, establecio6 los niveles de ingresos, como también los costos fijos y variables, de los

cuales se derivaron los indicadores financieros para el presentes proyecto de investigacion.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA Y OBJETIVOS
1.1.  Descripcion del Problema

“El gimnasio nacié como una forma de entrenamiento para los egipcios donde los mismo se
preparaban para sus batallas, pero fue en la antigua Grecia, que para los griegos era importante

tener musculos” (Viscardi, 2020).

La nocion del cuidado fisico, mental ha pasado barreras en el tiempo, donde el cuidado de la
salud ha sido el factor principal para que el ser humano tenga como su principal enfoque la vida

Sana.

Actualmente en Bolivia existen una variedad de Gimnasios los mismo que al pasar el tiempo se
han reestructurado y actualizado poniendo en tendencia nuevas estrategias de ejercitacion y

logrando resultados beneficiosos para la salud del ser humano.

En Bolivia hay un gimnasio con guarderia denominado MH Training, en el departamento de
Santa cruz recientemente inaugurado este 23 de julio del 2023, pensando y disefiado en todas
las excusas posibles, buscando transmitir un mensaje de motivacion, creer en uno mismo y
amarse tal cual es, lo mejor de todo es que la guarderia cubriria en el costo de la mensualidad

del gimnasio.

En pando contamos con tres gimnasios los cuales uno pertenece al Gobierno Auténomo de
pando por lo cual el precio es méas accesible; y los dos restantes son privados, el cual ninguno

de los mismo ofrece los servicios de guarderia.

1.2. Planteamiento del Problema

Este proyecto de investigacion se origina al ver la necesidad de asistir al gimnasio de estudio
donde el mismo que “son gimnasios pequefios que ofrecen clases grupales enfocadas en uno o
dos protocolos de entrenamiento. Actualmente, los protocolos mas populares son HIIT, indoor
cycling, entrenamientos funcionales y barre” (solutions, 2021) tanto mujeres como hombres, no
solo por el aspecto fisco o el cuerpo deseado sino también para tener un estilo de vida mas
saludable, més activo, tener un espacio para la concentracion de la mente (estrés).



En la ciudad de Cobija hay clientes potenciales hombres y mujeres, (madres y padres) que hacen
0 buscan hacer uso de un gimnasio pero que tienen hijos que comprenden las edades de 3 meses
a 10 afios y no tienen una persona de confianza o un servicio de nifiera, por lo cual muchas veces
dejan de asistir al gimnasio o realizan una inversion extra para pagar a un servicio de cuidados

infantiles.

1.2.1. Arbol del Problema

No existe un Altos niveles de Preocupacién por el Falta de Inexistencia de
Yl habitos para cuidar cuidado de los nifios instalaciones y personal calificado
especializado con el la salud en las por los clientes seguridad para los para brindar

servicio adicional de personas potenciales nifios servicios de
guarderia guarderia

Apertura de un
gimnasio con
guarderiaen la

ciudad de Cobija

Servicio de baja Impacto negativo en
calidad para un el posicionamiento
segmento atractivo de servicios
de clientes diferenciado
potenciales

Disminucién de la Menor oferta de
actividad fisica y servicios de personas
salud de las personas con nifios

Perdida de un nicho
de mercado

Figura 1. Arbol de Problema
Fuente: Elaboracion propia

1.2.1.1.Causas Primarias

= Falta de oferta especializada

La ausencia de un gimnasio con este servicio especifico en la ciudad de Cobija crea una
oportunidad de mercado, pero también evidencia una necesidad no satisfecha por la

competencia.
= Altos niveles de interés por la salud

La poblacién de Cobija muestra una creciente preocupacion por llevar un estilo de vida
saludable, lo cual representa una demanda potencial para este tipo de servicio.



= Preocupacion por el cuidado infantil

Los clientes potenciales valoran la posibilidad de combinar el ejercicio fisico con el
cuidado de sus hijos, lo que indica una necesidad de servicios adicionales.

= Falta de instalaciones y seguridad

La inexistencia de espacios adecuados y seguros para los nifios en otros servicios limita

la oferta actual y genera una demanda insatisfecha.
= Falta de personal calificado

La escasez de profesionales capacitados para brindar atencion infantil en un entorno
deportivo representa un desafio importante para la implementacion de este tipo de

servicio.

1.2.1.2.Consecuencias

=  Pérdida de un nicho de mercado

La no apertura del gimnasio implica dejar de aprovechar una oportunidad de negocio y

satisfacer una demanda existente.
=  Disminucioén de la actividad fisica

La falta de opciones para combinar ejercicio y cuidado infantil puede llevar a una

disminucién de la actividad fisica de la poblacion.
= Menor oferta de servicios

La ciudad de Cobija se veria privada de un servicio que combina salud y cuidado infantil,

lo que limita las opciones disponibles para los clientes potenciales.
= Servicios de baja calidad

La falta de competencia y la ausencia de estandares de calidad pueden llevar a la

generacion de servicios de baja calidad.
* Impacto negativo en el posicionamiento

La falta de un servicio diferenciado puede afectar negativamente la percepcion de la

ciudad en términos de oferta de servicios de algunos gimnasios de la ciudad.



1.3. Formulacion del Problema

¢Es factible la apertura de un gimnasio que incluye servicio de guarderia en la Ciudad de
Cobija?
1.4.  Objetivo General

Elaborar un estudio de factibilidad para la implementacion de un gimnasio con el servicio de

guarderia en la ciudad de Cobija.
1.5.  Objetivos Especificos

= Realizar el estudio de mercado en la ciudad de Cobija con el fin de obtener datos
importantes que ayude a descubrir la demanda del servicio del gimnasio con el

servicio de guarderia.

= Disefiar un plan de marketing planteando estrategias con el fin de lograr el

posicionamiento del gimnasio el servicio de guarderia.

= Describir los aspectos técnicos, requerimientos y organizacién administrativa y legal

del gimnasio con servicio de guarderia.

= Elaborar el estudio econémico financiero y financiero para que mediante indicadores

se determine la factibilidad del proyecto.

1.6. Justificacion
1.6.1. Justificacion Socioeconémica

Este proyecto se centra en estudiar la factibilidad de crear un gimnasio con guarderia en la
ciudad de Cobija cuyo objetivo es generar un apoyo a la creacion de empleos, promoviendo los
buenos hébitos de salud en los clientes potenciales de una mejora en su salud a largo plazo,
asimismo se contribuye en el cuidado de sus nifios con el servicio de guarderia incluido donde

los mismos pueden estar plenamente seguros en relacion a la oferta.



1.6.2. Justificacion teérica

Esta investigacion busca explorar un tema interesante y realizar un disefio de ingenieria de
proyecto y generacion de estrategias comerciales para el funcionamiento del mismo. El servicio
de gimnasio con guarderia se traduce una propuesta novedosa en la ciudad con una propuesta
de valor Unica no observada antes en la regién. Por tanto, se brindara un servicio confiable y
seguro en todos los aspectos para satisfaccion de los clientes, aplicando todas las teorias y

conceptos necesarios que se adapten al proyecto de investigacion.

1.6.3. Justificacion Metodoldgica

Aplicar procedimientos metodologicos para el desarrollo del trabajo usando el enfoque de la
investigacion es cuantitativo, ya que busca conseguir datos numéricos y porcentuales para
conocer los gustos y preferencias de compra, asi como las intenciones de compras para los

servicios.

1.6.4. Justificacion Practica

Aportar con la creacion de un gimnasio con guarderia de inversion privada tomando en cuenta
factores externos como ser un negocio nuevo en el mercado con este tipo de ofertas de forma
legal, por tanto, se realizara a proyecto de factibilidad identificando sus flujos de ingresos como
sus diferentes indicadores financieros para la toma de decisién para comenzar a hacerse un

espacio en el mercado buscando abarcar un segmento del mismo.



2. MARCO REFERENCIAL

En relacion al marco referencial se revisé un trabajo de investigacién de (Lopez Peloc, 2021)
relacionado a un Plan de Marketing para un para un centro deportivo con un servicio
complementario de guarderia en la Ciudad de Jujuy Argentina, asimismo, el objetivo era el
disefio final del plan para el objeto de estudio. Donde, en cuanto a la metodologia se aplico un
enfoque cuantitativo a una muestra de poblacion y un estudio de naturaleza descriptivo en
relacion a los gustos y preferencias de los clientes potenciales, para lo cual se empled técnicas
de encuestas para la recoleccion de datos a través un procedimiento de muestreo probabilistico

aleatorio simple con una muestra de 300 personas o clientes potenciales.

Para el desarrollo del trabajo procedieron analizar en entorno para posteriormente determinar
su matriz FODA, la cual permitid la definicion de estrategias a ser aplicadas y sus categorias de
servicios con un plus guarderia incluido que sea un factor diferenciador para su propuesta de

Plan de Marketing.

Entre tanto, su segmento y publico objetivo abarcaba desde los 15 hasta los 44 afios de edad con
la intencion de compra de los servicios, para lo cual definieron sus categorias de servicios los
mismos eran: musculacion, crossfit, zumba, tonic y combat entre otros con el plus de guarderia

incluido.
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Figura 2. Plano de gimnasio Argentina. Tomado de (Lopez Peloc, 2021)
Donde los resultados finales, adecuaron sus instalaciones para brindar el servicio

complementario de guarderia, cuyos resultados fueron ingreso positivos que ascendia a pesos
argentinos 3.286.800 y un costo de 490.000, teniendo asi, un van final de 3.857.946.60.- con

una tasa de actualizacion al 27% en el respectivo pais de Argentina.



2.1. Marco Tebrico
2.1.1. Gimnasio de Estudio

Un gimnasio de estudio son proyectos pequefios que trata de enfocarse en la buena alimentacion
con una variedad de ejercicios el cual también cotara con maquinas de ejercitacion. “son
gimnasios de estudio pequerios que ofrecen clases grupales enfocadas en uno o dos protocolos

de entrenamiento. Actualmente, los protocolos mas populares son HIIT, indoor cycling,”

(solutions, 2021).

2.1.2. Gimnasio

En una definicién formal, el gimnasio es el lugar especialmente disefiado y equipado para que
acudas a realizar una actividad fisica en diversas intensidades. El propésito es estimular tus

musculos a traves de ejercicios adecuados a tus necesidades y condiciones. (smartfit, 2022)

2.1.3. Parvulario

Los origenes de la educacion parvularia en el mundo se circunscriben al ambito de
representantes de la denominada Escuela Nueva. Del aporte de los principales educadores
europeos que iniciaron esta modalidad educativa ellos son Pestalozzi, Froebel y Montessori y
Decroly. (Caiceo, 2010)

2.1.4. Empresa

La empresa es una entidad conformada basicamente por personas, aspiraciones, realizaciones,
bienes materiales y capacidades técnicas y financieras; todo lo cual, le permite dedicarse a la
produccién y transformacion de productos y/o la prestacion de servicios para satisfacer las

necesidades. (Thompson, 2006).

2.1.5. Bienestar

Puede definirse como evaluacion que las personas hacen de sus vidas, incluye una dimension
cognitiva, refiere a la satisfaccion de vida en su totalidad por areas especificas como
matrimonial, laboral, etc. Afectiva relacionada con frecuencia, intensidad, emociones positivas

y negativas. (Llanes, 2001)



2.1.6. Salud

“Esta definicion tiene una serie de problemas. En primer lugar, definir la salud como la ausencia
de enfermedad o viceversa es incurrir en una definicion en circulo, y las definiciones en circulo
en realidad no definen nada” (BARUA & BERESON, 1996)

2.1.7. Ejercitar

Las investigaciones han demostrado que el ejercicio no solo es bueno para la salud fisica,
también apoya la salud emocional y mental. Puede hacer ejercicio con un amigo y obtener
beneficio adicional y emocional cura la depresion, ansiedad y estrés. (Aging, National Institute
on, 2020)

2.1.8. Implementacion

La implementacion es el proceso de poner en practica planes y estrategias para lograr un
objetivo. Implica un plan estratégico y personas para ejecutarlo, ayudard a comprender el

proceso de implementacion y lo que debe hacer para garantizar su éxito (Comunicare, 2019)

2.1.9. Mercado

Es importante conocer el mercado para estar al tanto de la competencia, los canales de
distribucion, entornos, comportamiento de los consumidores y otros que pueden afectar a la

empresa, su posicionamiento, estrategias, competitividad y otros.

“Las empresas deben buscar compradores, identificar sus necesidades, disefiar buenas ofertas

de mercado, fijarles precios adecuados, promoverlas, almacenarlas y entregarlas”. (Kotler P. ,

2012, pag. 8)

2.1.10. Investigacion de Mercados

Segin ( Malhotra, 2008) afirma la investigacion de mercados como: “ldentificacion,
recopilacion, analisis, difusion y uso sistematico y objetivo de la informacion, con el propdésito
de ayudar a la administracion a tomar decisiones relacionadas con la identificacién y solucion

de problemas (y oportunidades) de marketing”.
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2.1.11. Modelo CANVA

Por su parte (AVANZA, 2019) define al modelo CANVAS como “Una herramienta
simplificada para la elaboracion de un modelo de negocio. Este modelo fue ideado por
Alexander Osterwalder e Yves Pigneur en su libro “Generacion de modelos de negocio”. La
herramienta se basa en la descripcion del modelo de negocio a través de nueve blogues que

reflejan la l6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos.”

2.1.12. Andlisis PESTEL

Asuvez, (Trenza, 2020) destaca que, “El analisis PESTEL analiza tu entorno macro economico
y te ayuda a identificar las oportunidades y amenazas de tu empresa. Es muy Util para elaborar

tu plan de negocio, tu plan estratégico, tu plan de marketing y tu plan financiero entre otros.”

2.1.13. Estrategias de Porter

Cuando se hace énfasis a las estrategias es importante conocer que es los que hace una empresa
respecto a otra y como la diferencia para sacar ventaja competitiva en cuestion de costos y la

diferenciacion enfocado a un segmento.

Las estrategias genéricas de Porter describen como una compafiia puede lograr ventaja
competitiva frente a sus competidores obteniendo un rendimiento superior al de ellos. Para ello
diferencia dos ventajas competitivas (bajos costes y diferenciacién), que se pueden dividir en

tres o cuatro mediante la segmentacion de mercado. (Alfonso, 2020)

2.1.14. Ventaja Competitiva

Una ventaja competitiva suele ofrecer una empresa cuando tiene precios o un producto que la
demas empresa no cuenta “Una empresa tiene ventaja competitiva cuando cuenta con una mejor
posicion que los rivales para asegurar a los clientes y defenderse contra las fuerzas

competitivas” (Hernan, 2017).

2.1.15. Marketing

Se define como un conjunto  de procedimientos que se realiza para hacer la entrega de valor
hacia los clientes reales y potenciales de diferentes grupos. A su vez se traduce como

“Marketing es la clave para lograr los objetivos organizacionales es ser mas eficiente que la
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competencia al crear, entregar y comunicar un valor superior para los mercados meta.”
( KOTLER & KELLER, Direccion de marketing, 2016)

2.1.16. Marketing Mix

El término de mix de marketing se refiere a una combinacidon Unica de estrategias de producto,
precio, plaza y promocion. Disefiada para producir intercambio mutuamente satisfactorio con
mercado meta. El gerente de marketing puede controlar cada uno de los componentes de la
mezcla de marketing, pero las estrategias de dichos componentes deben combinar para lograr
resultados optimo (Lamb, Hair, & McDaniel, 2011)

2.1.17. Anélisis FODA

“El andlisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica, disefiada para realizar un
analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y Amenazas) en la
empresa. Desde este punto de vista la palabra FODA es una sigla creada a partir de cada letra

inicial de los términos mencionados anteriormente” (Riquelme L., 2016)

2.1.18. Proyecto de Factibilidad

Son una herramienta analitica que permite evaluar la viabilidad de un proyecto, asi como
la capacidad de una organizacion para su cumplimiento. Estos estudios estiman la probabilidad
de éxito en el emprendimiento de un objetivo y sirven para ajustar nuestras expectativas o llevar

a cabo acciones correctivas para alcanzar las metas trazadas. (Rodriguez, J, 2024)

2.1.19. Demanda

Los deseos estan moldeados por la sociedad en que se vive y se describen en términos de objetos
que satisfacen necesidades, cuando las necesidades estan respaldadas por el poder de compra,
se convierten en demandas a partir de sus deseos. (KOTLER & ARMSTRONG, MARKETING,
2012).
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2.1.20. Oferta de Mercado

Las necesidades y los deseos de los consumidores se satisfacen con las ofertas de mercado, es
decir, cierta combinacién de productos, servicios, informacion y experiencias que se ofrece a
un mercado para satisfacer una necesidad o un deseo. (KOTLER & ARMSTRONG,
MARKETING, 2012).

2.1.21. Viabilidad

Viabilidad es utilizado en disciplina Evaluacion de Proyectos para expresar contenidos diversos.
En la ingenieria o la “ingenieria econdmica”, se entiende la viabilidad como capacidad de un
Proyecto de lograr buen desempefio financiero, es decir una tasa de rendimiento aceptable.
(Sobrero, 2009).

2.1.22. Anélisis Econdmico Financiero

El analista financiero recoge toda la informacidn disponible acerca de la empresa objeto de
analisis, evallUa su fiabilidad y validez, selecciona los datos que considera relevantes y los

transforma en ratios, indicadores econdmicos. (Gil, s. f.)

2.1.23. Balance General

El estado de situacion financiera o balance, tiene como objetivo informar acerca de la situacion
financiera, la cual se presenta a través de la relacion de tres elementos: El activo, el pasivo y el
patrimonio de la entidad a una fecha determinada. (Marcotrigiano Z., 2011)

2.1.24. Estado de Pérdidas y Ganancias

Segun (Handsonbanking, 2022) define que “un estado de ganancias y pérdidas mide la actividad

de una empresa a lo largo de un periodo, que suele ser un mes, un trimestre o un afio.”

2.1.25. Flujo de Caja

El flujo de caja se refiere a la informacion sobre los recursos que genera una empresa, tanto los
flujos de entrada como de salida, en un periodo de tiempo especifico. Se utiliza para indicar la

acumulacion neta de activos liquidos durante un periodo concreto. (Eserp, 2019)
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2.1.26. Indicadores Financieros

A su vez (Correa, et al., 2021) indica que, El uso de indicadores financieros es posible evaluar
la continuidad de una compafiia y a su vez permiten aproximar el valor de esta y su proyeccién
a futuro. A partir del uso de indicadores financieros se pueden construir modelos que

pronostiquen el resultado de la liquidacion empresarial.

2.1.27. Valor Actual Neto VAN

El valor presente neto (VPN) o valor actual neto (VAN) es el resultado de la diferencia entre el
valor actualizado de una serie de flujos netos de efectivo y la inversion inicial, calculado en el
momento presente (fecha focal = cero). Cabe hacer las siguientes precisiones: por valor
actualizado (o valor descontado) se refiere al hecho de “traer” todos los flujos netos de efectivo
al momento presente, utilizando para ello el factor actualizacion 1 / (1 + k) n. La tasa de
descuento (i) utilizada representa la tasa de costo de capital (TCK) requerida del inversionista.
(Chumacero, 2021a)

FNE,

VAN=—[,+ ) ————
0 t_0(1+k)”

Donde

F:. Son los flujos de dinero en cada periodo t

I o. Es la inversion realiza en el momento inicial (t = 0)

n: Es el nimero de periodos de tiempo

k: Es el tipo de descuento o tipo de interés exigido a la inversion

Por tanto, los resultados para evaluar las inversiones y la toma de decision deben ser:

VAN > 0: El valor actualizado de los cobro y pagos futuros de la inversion, a la tasa de

descuento elegida generara beneficios.

VAN = 0: El proyecto de inversion no generaré ni beneficios ni pérdidas, siendo su

realizacion, en principio, indiferente.

VAN < 0: El proyecto de inversion generara pérdidas, por lo que debera ser rechazado.
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2.1.28. Tasa Interna de Retorno TIR

la TIR es la tasa de descuento que posibilita que la suma de la totalidad de los FNE actualizados
sea igual al desembolso de la inversidn inicial. En otras palabras, la TIR es la tasa de descuento

que posibilita que el VAN = 0.

La TIR es una medida de rentabilidad periddica de la inversion (...), indicando en principio,
cual es el porcentaje que obtenemos por cada peso invertido en el proyecto. El calificativo de
“interna” viene dado porque es la tasa “implicita” del proyecto, y constituye la incognita a
resolver, ya que debe calcularse a partir de un procedimiento de prueba por ensayo y error.
(Chumacero, 2021b)

Por tanto:

TIR > 0: El proyecto es aceptable, ya que su rentabilidad es mayor que la rentabilidad minima

requerida o costo de oportunidad.

TIR < 0: El proyecto se rechaza. La razon es que el proyecto da una rentabilidad menor que la

rentabilidad minima requerida, lo cual llevaria a perdidas.

TIR = 0: En este caso seria indiferente realizar el proyecto, ya que ni ganamos ni perdemos,

para lo cual se deja a criterio del inversor del proyecto.
2.1.29. Costo Beneficio C/B

Es una herramienta financiera que mide la relacion que existe entre los costos y beneficios
asociados a un proyecto de inversion, tal como la creacion de una nueva empresa o0 el

lanzamiento de un nuevo producto, con el fin de conocer su rentabilidad. (Redaccion CN, 2023)

Es también conocida como indice o cociente, el mismo se obtiene al dividir los ingresos netos

del proyecto y los costos totales.
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3. DISENO METODOLOGICO
3.1. Linea de Investigacion

El presente proyecto esta enfocado en la linea de de investigacion de la carrera de Ingenieria
Comercial de la Universidad Amazonica de Pando denominada “Desarrollo de Planes de
Marketing” el cual consiste en el desarrollo empresarial a través de realizar una expansion en

los servicios de la cuidad de Cobija.

3.2.  Enfoque

El presente proyecto de investigacion tendra un enfoque cuantitativo porque se demostrara con
el estudio de mercado la factibilidad de la misma.” La finalidad de este tipo de investigaciones
ha sido siempre el logro de la objetividad en lo posible absoluta, evitando las interpretaciones
subjetivas. Es por ello que la estadistica es determinante” (CUSI, 2015)

3.3.  Tipos de Investigacion

El proyecto sera de tipo descriptivo ya que ese tipo de investigacion son muy utilizados en
estudios de mercados porque sirven para conocer un producto estudian qué tipo de interés tiene
para el publico o qué tipo de consumidor accede al mismo.

la investigacion descriptiva “Se propone describir el modo sistematico las caracteristicas de una
poblacién, situacién o area de interés. Busca describir situaciones o acontecimientos;
basicamente no esté interesado en comprobar explicaciones probar determinadas hipdtesis, o el
hacer predicciones” (CUSI, 2015)

3.4. Método

El método a utilizar en la presente investigacion sera deductivo e inductivo es de gran utilidad
para la investigacion, ya que el meétodo inductivo nos permitird obtener informacion por medios
del caso particular para efectuar unas condiciones generales. El deductivo nos permitira

presentar conceptos definiciones y normativas generales para formular conclusiones generales.
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3.5. Poblacién

En la ciudad de cobija los datos oficiales del INE el afio 2022 son de 90.277.- habitantes
comprendidos entre hombres y mujeres de las edades de 20 a 45 afios, asumiendo asi, una tasa
de crecimiento se estima en crecimiento 6,5 % a nivel nacional, mientras que en Pando se estima
una tasa de crecimiento de 3,13% a nivel departamental estimando un monto de 96.017.-

habitantes para la ciudad de Cobija.

Para lo cual, se tomd en cuenta un segmento de edades de 20 a 45 afios de edades, el mismo
representa el 85,49%, dando un total de habitantes de 82.085.-

3.6.  Tipo de Muestreo

3.6.1. Muestreo Probabilistico

El tipo de muestro en la investigacion es probabilistico porque es una técnica de muestreo en la
que un investigador establece una seleccion de unos pocos criterios y elige al azar a los
miembros de una poblacién. Todos los miembros tienen la misma oportunidad de formar parte

de la muestra con este parametro de seleccion. (Cusi, 2015)

El muestreo aleatorio simple es una técnica de muestreo en la que todos los elementos que
forman el universo y que por lo tanto estan incluidos en el marco muestra tienen idéntica

probabilidad de ser seleccionados para la muestra, es un sorteo interno (Cusi, 2015).

3.7. Determinacion del Tamafio de la Muestra
3.7.1. Muestra

Para el calculo de la muestra se utilizé la formula recomendada para el estudio:

Férmula para el calculo de muestra poblaciones finitas.

ZZ*P*Q*N
CE2x(N—1)+Z2%Q =P

n



Datos

n= Tamano de la muestra
P= Probabilidad de éxito
Q= Probabilidad de fracaso
N= Poblacion

Z=Nivel de confianza

E= Margen de error
Reemplazando datos
N="7?

P=50%

Q=50%

N= 82.085.-

Z=95%

E=5%

n

1,96 % 0,50 * 0,50 * N

~ 0,052 = (82.085 — 1) + 1,962 0,50 * 0,50

n = 380

17

De acuerdo al resultado obtenido con la formula, la muestra definida para la investigacion

determina que se debe encuestar a 380.- personas de la ciudad de Cobija comprendidos entre

las edades de 20 a 45 afios.
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4, DIAGNOSTICO
4.1. Anadlisis del Entorno

El andlisis o diagnostico en identificar factores internos y externos que pueden afectar al
proyecto de investigacion aplicando diferentes herramientas para el respectivo estudio del

entorno.

4.1.1. Andlisis de las 5 Fuerzas de PORTER

Para el presente proyecto de factibilidad se aplica el modelo de las cinco fuerzas de PORTER
el cual realiza un andlisis interno y externo del mercado donde se implementara el proyecto a

ser desarrollado.

4.1.1.1.Rivalidad Entre Competidores Existentes

En la cuidad de Cobija, la rivalidad entre competidores es casi inexistente al no haber Gimnasios
que aborde el servicio de guarderia, este conlleva a que sea competitivo, sin embargo, los
servicios de guarderias compiten con varios factores como el precio y el tiempo que estan los

nifios en ella.

4.1.1.2.Amenaza de Productos Sustitutos

Los sustitutos de los gimnasios con servicio de guarderia con las guarderias independientes ya
que los mismos se dedican al servicio y cuidado de los nifios en un horario completo, estos
servicios de guarderia son una amenaza el servicio similar a un precio competitivo en el

mercado.

4.1.1.3.Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores

La amenaza de nuevos competidores es bajo ya que el costo de las maquinarias es costoso y las
rutinas disefiadas por los entrenadores toma tiempo para su formacion, aparte de eso se tiene
que cumplir para el funcionamiento con una serie normativas y leyes que cuenta el Estado

Plurinacional de Bolivia y eso puede ser costoso y complejo.

4.1.1.4.Poder de Negociacion de Compradores Clientes
El servicio se realizara en la cuidad de Cobija, donde el poder de negociacion de los clientes es

primordial ya que una variedad de gimnasios o clubes que ofrecen servicios de ejercitacion
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similares de lo que el proyecto ofrece en cuestion de rutina, ejercicios, zumbas y control de
alimentacion. El poder de negociacion puede surgir concentrar un grupo demografico especifico

como familias con nifios pequefios y asi realizar negocios con costo de menor precio.

4.1.2. Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta que realiza un analisis de fuerzas externas a nivel macro,
esto con el fin de que se pueda determinar la evolucion del proyecto como el desarrollo los
factores politicos que toman la medida politica del Estado, factor econémico, que relaciona con
la economia del entorno de la cuidad de Cobija, el factor tecnoldgico es el que se ocupara del
acceso a la tecnologia, luego, el factor social, que son las tendencias y costumbres de la
poblacion y finalmente, el factor ecoldgico e impacto ambiental que se relacionara con el
contexto legal ya que permitira describir la legislatura.

Tabla 1
Fuerzas de Porter

Factores Oportunidad Amenaza

Politico

Leyes y normativas que cuidan la integridad de los

infantes

Econdmicos

Crisis Econémica X
factores sociales

Cambios de estilos de vida X

Tecnologicos

Desarrollo de nuevas tecnologias para el cuidado

infantil

Acceso a Internet X

Ecoldgicos

Cambio de clima X
Legales

Licencia de funcionamiento X

Licencia de Ministerio de Trabajo X

Fuente: Elaboracidn propia
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4.1.2.1.Factores Politico
El Estado Plurinacional de Bolivia cuenta con leyes y normativas que cuidan la integridad del
nifio (a) y/o adolescente, donde las leyes protegen a los mismo, al igual que las guarderias

comunes cuidan su integridad y protegen el cuidado y el compromiso de su servicio.

4.1.2.2.Factores Econémicos

En la actualidad el Estado Plurinacional de Bolivia se encuentra en una crisis economica el cual
afecta a todos los sectores econdmicos del pais, donde nos encontramos con un déficit de 7%
en el del PIB. “Bolivia registra un déficit fiscal persistente y elevado desde hace una década. El
déficit es del 7% del PIB. El FMI espera que el crecimiento se ralentice hasta el 1,8% este afio”
(INFOBAE, 2023).

4.1.2.3.Factores Sociales

En el municipio de Cobija se acostumbra a comer en las calles donde hay una variedad de
comidas, el cual muchas de ellas son comidas chatarras (hamburguesas, pizzas, variedad de
masas, pan y otros) esto causa que las personas tiendan a tener un estilo de vida facil el cual
hace que el ser humano se haga sedentario y solo trabaje para comer dejando de lado la salud el

bienestar fisico y metal.

4.1.2.4.Factores Tecnoldgicos

En la actualidad existen una gran variedad en cuestion de tecnologia, junto con el internet hace
que se nos facilite la vida en cuestion de informacion, control y cuidado con las herramientas
adecuadas on line, esto como ser; camaras de seguridad con acceso a internet donde por medio

de celular mdvil se puede vigilar y cuidar al cliente potencial.

4.1.2.5.Factores Ecoldgico

El departamento de Pando esta situado en el oriente de Bolivia esto hace que el clima llegue a
38 grados Celsius donde puede determinar que generalmente hace mucho calor, y con las
deforestaciones y el cambio climatico que es un problema en la actualidad tiende a cambiar de
un momento a otra frio esto significa que no se tiene una informacion precisa de cuando va a

ser frio o sale de lo normal el calor.
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4.1.2.6.Factor Legal

El Honorable Gobierno Autonomo Municipal de Cobija, es el encargado de hacer cumplir las
normativas y las leyes que se tiene como pais el cual se encarga de otorgar la licencia de
funcionamiento, el registro de negocio y hacer que cumplan a cabalidad con todos los requisitos
solicitados para el funcionamiento de la empresa. FUNDEMPRESA, es la que permite que la
empresa tenga la legalidad de su funcionamiento y respaldo juridico y de la misma, de esta
manera las también hay que realizar las obligaciones patronales que se realiza al Ministerio del
Trabajo en relacidon al personal que trabaja en la empresa.

4.1.3. Modelo CANVAS

El modelo CANVAS de un gimnasio con servicio de guarderia ofrecerd una categoria de
servicios, que van desde clases de fitness, como zumba, crossfit, entrenamiento personal y
asesoria nutricional. El servicio de guarderia esta disponible para nifios de las edades de 3 a 12

afos.

4.1.3.1.Propuesta de Valor
El gimnasio ofrece una solucion integral para las personas que quieren mantenerse en formay
cuidar de sus hijos al mismo tiempo. El gimnasio ofrece un servicio de guarderia de alta calidad,

con personal calificado e instalaciones ambientadas.

4.1.3.2.Clientes
El Segmentos de clientes del gimnasio esta dirigido a personas de todas las edades con

condiciones fisicas que tienen hijos. Los segmentos mas importantes son:

= Personas de entre 20 y 45 afios: Este segmento es el mas activo y estd mas interesado
en su cuidado fisico y de salud.

= Personas con hijos pequefios: Este segmento busca un servicio de guarderiade  alta

calidad.

» Necesidadesy deseos: Los clientes del gimnasio buscan un lugar donde poder ejercitarse
y dejar a sus hijos al mismo tiempo. También buscan un servicio de guarderia de alta

calidad, con personal calificado e instalaciones comodas y confortables.
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4.1.3.3.Canales

= Marketing digital: EI gimnasio utilizara el marketing digital para llegar a su publico

objetivo a través de las redes sociales con publicidad de campafias y de paga.

= Marketing tradicional: EI gimnasio utilizara esta estrategia para llegar a los clientes

potenciales en horarios picos donde no tienen acceso a sus redes sociales, pero si estan al

tanto de las noticias del entorno.

4.1.3.4.Relacion con los Clientes

El gimnasio busca establecer relaciones estrechas con sus clientes ofreciendo servicios

personalizados de alta calidad.

Valores: El gimnasio se basa en los siguientes valores:

Calidad: El gimnasio ofrece un servicio de alta calidad, con personal cualificado e
instalaciones adecuadas.

Servicio: El gimnasio ofrece un servicio personalizado y atencion al cliente de alta

calidad.

Cercania y seguridad: El gimnasio busca crear un ambiente cercano, acogedor y
seguro para todos los clientes potenciales.

4.1.3.5.Ingresos

Fuentes de ingresos: Las principales fuentes de ingresos del gimnasio son las

siguientes:

Servicios de guarderia: Los clientes pagan una cuota mensual para acceder al gimnasio

y al servicio de guarderia.
Clases de zumba: EI gimnasio cobra una cuota competitiva para las clases de zumba.

Servicios de nutricion asistencia fisica: Los pueden optar a un servicio de nutricion

personal en base a sus requerimientos.
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Servicios de entrenamiento personal y asesoria nutricional: EI gimnasio cobra una

cuota adicional por estos servicios.

4.1.3.6.Estructura de Costos

Costos fijos: Los costos fijos del gimnasio son los siguientes:
Alquiler: El gimnasio debe pagar el alquiler del local.
Personal: El gimnasio debe pagar los salarios del personal.

Instalaciones y adecuaciones: El gimnasio debe mantener las instalaciones en buen

estado.
Costos variables: Los costes variables del gimnasio son los siguientes:

Suministros: EIl gimnasio debe comprar suministros, como toallas, agua, material de

limpieza, material de bioseguridad.

Publicidad: El gimnasio debe invertir en publicidad para llegar a su publico objetivo.

4.1.3.7.Actividades Claves

Las actividades clave del gimnasio son las siguientes:

Gestidn del gimnasio: EI gimnasio debe gestionar las operaciones del dia a dia, como
la atencion al cliente, la limpieza de las instalaciones, asistencia en nutricién alimenticia

entre otros.

Imparticion de clases de fitness: El gimnasio debe contratar personal cualificado para

impartir las clases de fitness.

Gestion de la guarderia: EI gimnasio debe contratar personal cualificado para

gestionar la guarderia.
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4.1.3.8.Recursos Claves

Entre tanto, los recursos clave del gimnasio son los siguientes:

Personal: ElI gimnasio necesita contar con personal cualificado para las siguientes
funciones:

Atencion al cliente
Limpieza de las instalaciones
Imparticion de clases de fitness

Gestion de la guarderia

Instalaciones: El gimnasio necesita contar con las siguientes instalaciones:

Sala de clases zumba y maquina
Guarderia

4.1.3.9.Alianzas Claves
El gimnasio puede establecer alianzas clave con otras empresas, como:

Empresas de alimentos y bebidas: EI gimnasio puede contratar a una empresa que
distribuya alimentos saludables.



4.1.4. Anélisis FODA

Tabla 2
Andlisis FODA
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Fortalezas (F)

Oportunidades (O)

F 1. Servicio integral de guarderia para clientes.

F 2. Amplia variedad de actividades (Zumba,
CrossFit, entre otros).

F 3. Asesoramiento nutricional especializado.

F 4. Instalaciones modernas y equipadas.

O 1. Aumento de la conciencia sobre la salud y el
bienestar en la comunidad.

O 2. Crecimiento de la poblacién joven y activa en Cobija.

O 3. Posibilidad de alianzas con empresas locales para
descuentos corporativos.

O 4. Expansion en redes sociales y marketing digital para
atraer nuevos clientes.

Debilidades (D)

Amenazas (A)

D 1. Falta de experiencia en el manejo de la
guarderia.

D 2. Limitada capacidad de espacio en el
gimnasio.

3. Horarios de clases no suficientemente
flexibles.

D 4. Dependencia de personal especializado
para los entrenamientos.

A 1. Competencia de gimnasios mas establecidos en la
region.

A 2. Cambios en la economia local afectando el poder
adquisitivo.

A 3. Ingresos inestables debido a la estacionalidad de los
servicios.

A 4. Nuevas regulaciones gubernamentales que podrian
aumentar los costos operativos.

Fuente: Elaboracion propia

4.1.4.1.Fortalezas

= Servicio integral de guarderia para clientes: ElI gimnasio ofrece un servicio de

guarderia, lo cual es una gran ventaja competitiva, permitiendo a los padres ejercitarse

sin preocuparse por el cuidado de sus hijos.

= Amplia variedad de actividades (Zumba, CrossFit, entrenamientos entre otros): el

gimnasio cuenta con una diversa oferta de actividades como Zumba, CrossFit y

entrenamiento funcional, lo que atrae a una clientela variada con diferentes objetivos de

fitness.

= Asesoramiento nutricional especializado: Ofrecer orientacion nutricional junto con el

entrenamiento fisico mejora los resultados de los clientes y aumenta su satisfaccién y

lealtad hacia el gimnasio.
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Instalaciones modernas y equipadas: Las instalaciones del gimnasio estan bien
equipadas y son modernas, lo que proporciona un ambiente agradable y motivador para

los usuarios.

4.1.4.2.0portunidades

Aumento de la conciencia sobre la salud y el bienestar en la comunidad: Existe un
creciente interés en el bienestar y la salud en la comunidad de Cobija, lo cual es una

oportunidad para atraer mas clientes que buscan mejorar su estilo de vida.

Crecimiento de la poblacion joven y activa en Cobija: EI aumento de la poblacion
joven y activa en la ciudad genera una demanda potencialmente mayor de servicios de

fitness y salud.

Posibilidad de alianzas con empresas locales para descuentos corporativos: Formar
alianzas con empresas locales para ofrecer descuentos a sus empleados puede

incrementar la clientela y fortalecer las relaciones comerciales en la comunidad.

Expansion en redes sociales y marketing digital para atraer nuevos clientes: Utilizar
estrategias de marketing digital y redes sociales puede aumentar la visibilidad del

gimnasio y atraer a una audiencia mas amplia.

4.1.4.3.Debilidades

Falta de experiencia en el manejo de la guarderia: La falta de experiencia en la
gestion de la guarderia puede representar un desafio para garantizar un servicio seguro

y eficiente.

Limitada capacidad de espacio en el gimnasio: La capacidad limitada del espacio
puede restringir el numero de clientes que pueden ser atendidos simultdneamente,

afectando la satisfaccion y el crecimiento del negocio.

Horarios de clases no suficientemente flexibles: Los horarios actuales pueden no ser
convenientes para todos los clientes, lo que limita la participacion y reduce el potencial

de crecimiento.
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Dependencia de personal especializado para los entrenamientos: El gimnasio
depende de personal altamente calificado para ofrecer entrenamientos especializados, lo
que puede ser costoso y complicado de gestionar en términos de disponibilidad y

retencion.

4.1.4.4. Amenazas

Competencia de gimnasios mas establecidos en la region: La presencia de gimnasios
ya consolidados en Cobija puede dificultar la captacion de nuevos clientes y la retencién
de los actuales.

Cambios en la economia local afectando el poder adquisitivo: Las fluctuaciones en
la economia local pueden reducir el poder adquisitivo de los clientes, lo que podria llevar

a una disminucién en la demanda de servicios de fitness.

Ingresos inestables debido a la estacionalidad de los servicios: La demanda de
servicios de fitness puede ser estacional, lo que provoca variaciones en los ingresos a lo

largo del afio, creando desafios financieros.

Nuevas regulaciones gubernamentales que podrian aumentar los costos operativos:
La implementacion de nuevas regulaciones y leyes puede incrementar los costos

operativos, afectando la rentabilidad del gimnasio.



4.1.5. Matriz de Estrategias Identificadas FODA

Tabla 3

Matriz Estrategias FODA

MATRIZ FODA MATRIZ DE CRUCE VARIABLES
FORTALEZAS -F DEBILIDADES -D
VARIABLE ESTRATEGIAS FO (Maxi — Maxi)—  ESTRATEGIAS DO (Mini — Maxi) — Estrategia

Estrategias para maximizar tanto las F

como las O

para minimizar las Debilidades y Maximizar

las Oportunidades

OPORTUNIDADES
-0

F.O. 1 Promocionar el servicio de
guarderia como parte de una campafia de

bienestar integral en Cobija.

D.O. 1 Capacitar al personal en gestion de

guarderias y aprovechar alianzas con empresas.

F.O. 2 Crear contenido atractivo en
redes sociales resaltando la variedad de

actividades del gimnasio.

D.O. 2 Expandir o mejorar la distribuciéon del
espacio del gimnasio, utilizando marketing digital

para atraer mas clientes.

F.O. 3Destacar las instalaciones

modernas en campafias dirigidas a la
poblacion joven y activa.

D.O. 3 Ajustar los horarios de clases para

atraer a una mayor clientela consciente de la salud.

F.O. 4 Promover las practicas de
transacciones de compras virtuales de los

clientes potenciales

D.O. 4 Implementar capacitacion continua
para el personal especializado, asegurando servicio
de calidad.

VARIABLE

ESTRATEGIAS FA (Maxi — Mini) —
Estrategia para maximizar las fortalezas y

minimizar las amenazas

ESTRATEGIAS DA (Mini — Mini) — Estrategia
para minimizar tanto las Amenazas como las
Debilidades

AMENAZAS - A

F.A. 1 Diferenciarse de la competencia
con el servicio de guarderia, destacando esta

fortaleza en marketing.

D.A. 1 Evaluar y ajustar la gestion de la
guarderia para cumplir con regulaciones y mejorar

la eficiencia.

F.A. 2 Ofrecer descuentos en

asesoramiento nutricional durante periodos

econdmicos dificiles.

D.O. 2 Crear promociones de membresias a
largo plazo para mitigar la estacionalidad y

capacidad limitada.

F.A. 3 Promover la variedad de
actividades para mitigar los efectos de la

estacionalidad en la demanda.

D.O. 3 Reajustar la oferta de clases y servicios

para competir, ofreciendo  horarios mas

convenientes.

F.A. 4Prepararse para cumplir con
regulaciones, destacando instalaciones

modernas como ventaja competitiva.

D.O. 4 Desarrollar un plan de contingencia
para retener personal especializado durante

fluctuaciones econémicas.

Fuente: Elaboracion propia
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» FO (Fortalezas + Oportunidades)
F1+ O1: Promocionar el servicio de guarderia como parte integral de un programa de bienestar,

aprovechando el creciente interés en salud en Cobija.

F2 + O4: Crear contenido en redes sociales mostrando la variedad de actividades del gimnasio

para atraer clientes y aumentar la visibilidad.

F3 + O3: Ofrecer planes corporativos con asesoramiento nutricional para empleados,

aprovechando alianzas con empresas locales para garantizar un flujo constante de clientes.

F4 + O2: Enfocar camparias en destacar instalaciones modernas y equipadas, atrayendo a la
creciente poblacion joven y activa de Cobija.

= DO (Debilidades + Oportunidades)
D1 + O3: Capacitar personal o contratar expertos en gestion de guarderias, aprovechando

alianzas con empresas locales para mejorar el servicio y atraer clientes.

D2 + O4: Expandir o redistribuir el espacio del gimnasio, utilizando marketing digital para

atraer mas clientes y justificar la expansion.

D3 + O1: Reajustar horarios de clases para hacerlos mas accesibles, atrayendo a clientes

interesados en la salud con rutinas diarias convenientes.

D4 + O2: Implementar capacitacion continua para el personal especializado, asegurando un
servicio de calidad para la creciente poblacion joven y activa.

» FA (Fortalezas + Amenazas)
F1 + Al: Diferenciarse de la competencia ofreciendo un servicio exclusivo de guarderia,

destacandolo en todas las campafias de marketing del gimnasio.

F3 + A2: Ofrecer descuentos en asesoramiento nutricional durante periodos econémicos

dificiles, manteniendo a los clientes comprometidos con el gimnasio.
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F2 + A3: Promover actividades variadas durante todo el afio para mitigar los efectos de la

estacionalidad en la demanda y mantener ingresos.

F4 + A4: Prepararse para cumplir nuevas regulaciones, destacando instalaciones modernas
como ventaja competitiva para mejorar reputacion y evitar sanciones.

= DA (Debilidades + Amenazas)
D1 + A4: Ajustar la gestion de la guarderia para cumplir regulaciones gubernamentales y

mejorar eficiencia operativa mediante capacitacion y actualizacion de procedimientos.

D2 + A3: Crear promociones de membresias a largo plazo para estabilizar ingresos y fidelizar

clientes, mitigando efectos de capacidad limitada y estacionalidad.

D3 + Al: Reajustar clases y servicios para ofrecer horarios més flexibles y personalizados,

diferenciandose de gimnasios mas establecidos y atrayendo clientes.

D4 + A2: Desarrollar un plan de contingencia para retener personal especializado durante

fluctuaciones econdmicas, asegurando continuidad y calidad del servicio.
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S. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es la etapa de inicio del proyecto de inversién, la misma muestra las
conveniencias de poner en marcha el servicio y determina el comportamiento de la oferta y la

demanda en la cuidad de Cobija.

En este punto se puede determinar también el espacio que ocupa el servicio en el mercado
especifico y la necesidad que tiene el consumidor potencial del servicio a ofrecer, el estudio de
mercado también identifica a las empresas competidoras o sustitutas y las condiciones que

realizan su servicio.

5.1. Definicién del Servicio
5.1.1. Gimnasio

Para el estudio de proyecto el servicio principal sera la ejercitacion, que ofrece, dos servicios
por el precio de uno, con el personal calificado basado en una atencion mas profesional, para
todo aquel que le guste la actividad fisica, que necesite mejorar su salud, como cambiar su

estética, seguimiento personalizado y nutricidn entre otros.

El cliente tendra una ficha en la cual se le realizara un seguimiento mensual, para verificar su
proceso y su objetivo de cada cliente, con la rutina de ejercicios acorde a su desempefio
individual la cual al principio se encargara en el manejo correcto de las posturas en cada
maquina para evitar a lo minimo las futuras lesiones, asesoramiento en alimentacion,
suplementacion y farmacologia, de esta manera se trabajara con el cliente y los entrenadores

calificados y o certificados de la mejor manera posible para el logro de sus objetivos.

5.1.2. Guarderia

El servicio sera brindado por personas capacitadas para el cuidado de los infantes, capaces de
tratar al menor de una manera profesional, transmitiéndole amor, confianza y seguridad

logrando que su estadia en el lugar sea la mejor y por supuesto con deseos de regresar.

En este lugar los nifios lograran reforzar los valores como la cooperacion, la generosidad, el

respeto, entre otros que seran practicados por el personal mediante juegos y formas divertidas
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de aprendizaje, también podran disfrutar de diferentes actividades segin los gustos y

preferencias que tenga cada nifio.

Una vez llegado el nifio, se procederd a la entrega al personal, éste lo llevara a su area respectiva

a la edad.

5.1.3. Ubicacién Geogréfica del Mercado

La ciudad de Cobija es la capital del departamento Pando donde geograficamente es importe
mencionar que se encuentra alejada del eje central de Bolivia como la cuidad de La Paz,
Cochabambay Santa Cruz, e incluso sus conexiones por carretera son muy deficientes en épocas

de lluvia.

El presente estudio toma como objetivo geografico toda la zona urbana de la cuidad de Cobija
del Dpto. Pando tomando en cuenta los puntos donde existe la competencia o rubros que se

asemejan al proyecto de factibilidad.

>
™

© Capes

Figura 3. Ubicacion Geografica del proyecto.

Fuente: Tomado de Googlemaps

La ciudad de Cobija (area urbana). Es la mas joven y menos poblada de todas las capitales de
departamento y la Unica ubicada en una frontera internacional, limitrofe con el estado brasilefio
del Acre.
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Figura 4. Identificacién del area urbana del Municipio de la ciudad de Cobija
Fuente: Elaboracion propia
5.2.  Andlisis de la Poblacion

Se debe de considerar que en el proceso de investigacion es determinar la poblacién, con una
muestra representativa de los clientes potenciales del servicio, donde lo primero que se toma en
cuenta es el universo de la poblaciéon de la cuidad de Cobija que se ha descrito en acapites

anteriores.

5.2.1. Segmentacion Geografica

La segmentacion consistird en dividir el mercado de los clientes potenciales en caracteristicas
iguales u homogéneas en relacion al servicio de un gimnasio con el cuidado de los nifios,

tomando en cuenta las caracteristicas que describen a continuacion.

5.2.2. Demografica

Jovenes profesionales y padres de familia de clase media y alta, con hijos pequefios, que buscan

combinar ejercicio y cuidado infantil.
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5.2.3. Geografica

Residentes de Cobija, principalmente en zonas residenciales, interesados en servicios de salud
y bienestar cerca de sus hogares.

5.2.4. Psicogréfica

Personas activas, conscientes de su salud, orientadas a la familia y que valoran la conveniencia.
Buscan mejorar su calidad de vida y tener tiempo para si mismos con el cuidado y

acompafamiento de sus nifios o hijos.

5.2.5. Conductual

Usuarios frecuentes u ocasionales de gimnasios, que buscan perder peso, ganar masa muscular
o reducir el estrés. Priorizan la calidad, la comodidad en los servicios y sobre todo saber que

sus hijos estan seguros junto a ellos.

5.2.6. Perfil del Cliente Potencial

Mujeres y hombres de entre 20 y 45 afios, profesional, con hijos pequefios, que vivan o radiquen
en la ciudad de Cobija, que busca un gimnasio con guarderia para combinar ejercicio y cuidado

infantil.
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5.3.  Andlisis e Interpretacion de Resultados de la Encuesta

Con la muestra determinada hemos procedido a disefiar la encueta el cual se encuentra adjunto

en el anexo, donde los resultados de la encueta fueron procesados con minimo detalle y se

muestra ordenado con tablas y figuras.

5.3.1. Sexo de los Encuestados

Tabla 4

Sexo
Sexo Frecuencia Porcentaje
Masculino 143 38
Femenino 237 62
Total 380 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Figura 5. Genero

Fuente: Elaboracion propia

Genero

B Masculino

B Femenino

En la siguiente encuesta de estudio de factibilidad para la creacion de un gimnasio con guarderia

incluida se tomd encanta a la poblacion tanto masculino como femenino en las cuales un 38%

respondieron los masculinos y un 62% respondio la poblacion femenina



5.3.2. Edad de los Encuestados
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Tabla 5

Edad
Edad Frecuencia Porcentaje
20-24 110 29
25-34 120 32
35-44 113 30
Mas de 45 37 10
Total 380 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Edad de los encuestados

Figura 6. Edad

Fuente: Elaboracidn propia

H20-24
m25-34
m35-44
B Mas de 45

La encuesta se enfoco en personas del sexo masculino y femenino comprendidos en las edades

de 20 a 45 arfios, donde un 31% corresponde de 25 a 34 afios, luego el 34% en un rango de

edades de 35 a 44, mientras que el 29 % se encuentra entre 20 a 24 afios y finalmente, el 10%

se encuentra con mas de 45 afios de edad.
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5.3.3. Asistencia a un Centro

Tabla 6
Asiste a centro de entrenamiento por parte de los encuestados

Asistencia a centro de entrenamiento Frecuencia Porcentaje
Si 334 88

No 46 12
Total 380 100,0

Fuente: Elaboracidn propia

Asistencia a un centro de entrenamiento fisico

uSi

H No

Figura 7. Asiste a un centro de entrenamiento fisico

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a estos resultados de acuerdo a los datos se pudo evidenciar que un 88% si asiste a
un gimnasio o centro de entrenamiento fisico, por lo tanto, se puede crear un nuevo gimnasio

en la ciudad de Cobija con guarderia incluida.
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5.3.4. Hijos Mayores de 3 Meses Hasta 12 Afos de Edad

Tabla 7

Hijos menores

Hijos mayores a 3 meses hasta 12 afios Frecuencia Porcentaje
Si 275 72

No 105 28
Total 380 100,0

Fuente: Elaboracidn propia

Hijos mayores a 3 meses hasta 12 afios

u Si

H No

Figura 8. Tiene usted hijos(as) comprendidos en la edad de 3 meses a 12 afios

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a los datos se pudo evidenciar que el 72% si tienen hijos comprendidos entre las
edades de 3 meses a 12 afios, por lo tanto, es una oportunidad para creacion de un gimnasio con

guarderia incluida.
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5.3.5. Dificultad para Dejar sus Nifios al Cuidado de una Persona

Tabla 8
Dificultad para dejar sus nifios

Dificultad para dejar sus hijos a la hora de

entrenar Frecuencia Porcentaje
Mucho 157 "
Poco 143 28
Ninguna 80 ’1
Total 380 1000

Fuente: Elaboracion propia

Dificultad para dejar sus hijos a la hora de entrenar

= Mucho
m Poco

= Ninguna

Figura 9. Dificultad para dejar sus nifios al cuidado de una persona
Fuente: Elaboracidn propia

Se puede evidenciar que el 41, % tiene mucha dificultad con relacion de con quien dejar a sus
hijos comprendidos de 3 meses a 12 afios al momento de ir a realizar sus entrenamientos fisicos
y un 38% tiene poca siendo estos los valores mas relevantes crear un gimnasio con guarderia

incluida.



5.3.6. A Cargo de Quien Deja sus Nifios

Tabla 9
Con quien deja sus nifios
Con quién deja sus hijos Frecuencia Porcentaje
Con mi esposo 112 29
Con su hermano mayor

y 65 17
Con otro Familiar 82 22
Con su nifiera 84 22
Otro... 37 10
Total 380 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Con quién deja sus hijos

B Con mi esposo

® Con su hermano mayor
¥ Con otro Familiar

H Con su nifiera

H Otro...

Figura 10. ¢ A cargo de quien deja a su hijo(a) al momento de ir a entrenar?

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo a datos obtenidos se pudo evidenciar que un 29% deja a sus hijos a cuidado de su

esposo (a), asimismo, el 22% deja a cargo de otro familiar, un 22% los deja a cargo de una

nifiera los cuales son datos relevantes.



5.3.7. Interés por un Gimnasio con Guarderia

Tabla 10
Le gustaria un gimnasio con guarderia

Interés por gimnasio con guarderia Frecuencia Porcentaje
St 308 81
No 72 19
Total 380 100

Fuente: Elaboracion propia

Le gustaria un gimnasio con guarderia en la ciudad de Cobija

W Si

H No
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Figura 11. ;Le gustaria que existiera un gimnasio en la ciudad de Cobija con el servicio de guarderia infantil, y

poder acceder a los dos servicios pagando solo el mes del gimnasio?

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al gusto por un gimnasio con guarderia los datos obtenidos muestran que el 81% de

los encuestados estarian de acuerdo que existiese un gimnasio con guarderia incluida

solucionando asi el problema del no tener con quien dejar a sus hijos.
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5.3.8. Inconveniente para Asistir a un Gimnasio con Guarderia

Tabla 11
Inconveniente a un asistir a un gimnasio

Inconveniente para asistir a un gimnasio con

guarderia Frecuencia Porcentaje
No 154 41

. 226 59
Total 380 1000

Fuente: Elaboracion propia

Inconvenientes asistir a un gimnasio con guarderia

H No

u Si

Figura 12. ; Tuvieras algin inconveniente de asistir a un gimnasio con guarderia incluida?

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, se observa en los datos obtenidos que el 59% no tuviera inconveniente al asistir a

un gimnasio con guarderia incluida en la ciudad de Cobija, un 41% si tiene inconveniente.
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5.3.9. Frecuencia de Uso de los Servicios de Gimnasio

Tabla 12

Frecuencia de uso de servicios
Frecuencia en el mes que asiste al gimnasio Frecuencia Porcentaje
Lunes - viernes 232 61
Dia por medio 48 13

3 a5 veces al mes 100 26
Total 380 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Frecuencia de asistencia al gimnasio

® L_unes - viernes
m Dia por medio

m 3 a5 veces al mes

Figura 13. ¢Con que frecuencia en el mes asiste al gimnasio o centro de entrenamiento fisico?
Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a los dias de asistencia, se pudo evidenciar que el 61% asiste a un centro de
entrenamiento de lunes a viernes, el 13% asiste dia por medio, y un 26% asiste de 3 a 5 veces
al mes a un gimnasio o centro de entrenamiento, resultando factible la creacién de un gimnasio

con guarderia incluida en la ciudad de Cobija.
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5.3.10. Servicios Usados en Gimnasios

Tabla 13

Tipo de servicios usados

Servicios usados en gimnasios Frecuencia Porcentaje
Zumba Fitness 148 39
CrossFit 159 42
Entrenamiento funcional con pesas 73 19
Total 380 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Tipo de servicio seleccionado

B Zumba Fitness

H Crosfit

M Entrenammiento funcional
con pesas

Figura 14. Servicio seleccionado

Fuente: Elaboracion propia

Se puede evidenciar que los servicios mas usados en el gimnasio es el Crossfit donde el 42% de
los encuestados menciona que usa, luego el Zumba Fitness con un valor de 39%, y finalmente

el entrenamiento con pesas con un porcentaje 19% en relacion a los encuestados



5.3.11. Servicios Adicionales que Buscan los Encuestados

Tabla 14
Servicios adicionales
Servicios adicionales que buscan los encuestados Frecuencia Porcentaje
Fisioterapia 137 36
Nutricién 175 46
Entrenamiento personalizado 64 17
Otro 4 1
Total 380 100

Fuente: Elaboracion propia

Servicios adicionales en un gimnasio

m Otro

Figura 15. ¢ Al afio cada cuanto tiempo va al gym?

Fuente: Elaboracion propia

m Fisioterapia

m Nutricion

= Entrenamiento personalizado
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En cuanto algun tipo de servicio requerido por parte de los clientes se aprecia que requieren la

nutricion a traveés de un plan de alimentacion con un 46%, asi también fisioterapia con 36% que

les brinde servicio de descontracturantes como también re habilitacion de alguna lesion, y un

17% un entrenador personalizado que le haga seguimiento, correccion de posturas y

actualizacién de rutinas cada mes o cada que sea necesario.



5.3.12. Factores para Seleccionar un Gimnasio

Tabla 15

Consideraciones para seleccionar el gimnasio

Factores para seleccionar un gimnasio Frecuencia Porcentaje
La ubicacion 156 41
Las maquinas 93 24
Limpieza 50 13

El precio 25 7
Otro 56 15
Total 380 100

Fuente: Elaboracion propia

Consideraciones para ir a un gimnasio

Figura 16. ¢Qué consideras mas importante en un gimnasio?

Fuente: Elaboracion propia

M La ubicacion
B [.as maquinas
B Limpieza

® El precio

m Otro
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De acuerdo a resultados obtenidos se puede evidenciar que la ubicacién del gimnasio es lo mas

importante segun el 41,05%, seguido por las maquinas con un 24,47%, luego otro tipo de

servicio con 14,74%, posterior se aprecia la limpieza con 13,16% dejando de lado el precio.
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5.3.13. Precio Potencial para el Cliente

Tabla 16
Precio a pagar
Disposicion a pagar por la mensualidad del gimnasio

o . Frecuencia Porcentaje
incluido la guarderia

Bs. 220 a Bs. 250 269 71

Bs. 250 a Bs. 280 37 10

Bs. 300 a Bs. 320 72 19
Otro 2 1
Total 380 100

Fuente: Elaboracion propia

Precio a pagar por el servicio

M Bs. 220 a Bs. 250
M Bs. 250 a Bs. 280
® Bs. 300 a Bs. 320

H Otro

Figura 17. Precios a pagar
Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a los precios a pagar por parte de los clientes potenciales para los servicios ofertados
en el gimnasio se obtuvo un destacado de Bs. 220 a 250, el mismo, serd un gran factor a ser

tomado en cuenta.
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5.3.14. Horarios para Asistir al Gimnasio

Tabla 17
Horarios para asistir
¢En qué horario asistiria al gimnasio? Frecuencia Porcentaje
De 6 am. - 08 am 38 10
De 8 am. - 12 am. 64 17
De 01 pm - 03 pm 94 25
De 04 pm. - 06 pm. 118 31
Noche (después de las 06 pm.) en adelante 66 17
Total 380 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Horario para los servicios

m De 6 am. - 08 am
mDe 8 am. - 12 am.
= De 01 pm- 03 pm
m De 04 pm. - 06 pm.

m Noche (después de las 06 pm.) en
adelante

Figura 18. Horarios de los servicios

Fuente: Elaboracion propia

El Horario de mayor preferencia (4 pm - 6 pm) con 31% de los encuestados prefieren asistir,
luego el horario més popular (1 pm - 3 pm) que representa una cantidad significativa de usuarios
con 25%, posteriormente, el turno de (Noche, después de las 6 pm) con un dato de 17% se
considera importante ya que algunas personas pueden preferir este horario después de sus
compromisos diarios, asimismo, el Horario matutino (8 am - 12 pm) muestra un resultado de

17%, para aquellos padres que dejan a sus hijos en la guarderia antes de ir a trabajar.



5.3.15. Motivos para Asistir al Gimnasio
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Tabla 18

Motivos de ir al Gimnasio

Motivos para asistir al gimnasio Frecuencia Porcentaje
Por mantener buen fisico 140 37
Por salud 202 53
Por distraccion 38 10
Total 380 100

Fuente: Elaboracidn propia

Motivos para asistir a un gimnasio

Figura 19. Motivos para asistir al gimnasio

Fuente: Elaboracion propia

B Por mantener buen fisico
M Por salud

® Por distraccion

Finalmente, entre los motivos para asistir a un gimnasio se tiene que, el 53% asiste por temas

de salud, luego el 37% para mantener el un buen fisico, siendo estos los datos mas relevantes

en el trabajo de campo.
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5.4.  Andlisis de la Demanda del Mercado

Considerando que no existe datos historicos de un gimnasio con guarderia incluida en la Cuidad
de Cobija dificulta determinar la demanda historica el andlisis de la demanda potencial del

mercado en los clientes potenciales se tomd los siguientes datos:

Poblacion universo Ciudad de Cobija en el afio 2024 son 93.327.- personas comprendidas desde

0 — 95 afos, cuyo dato representa el 100%.

Segmento objetivo de 20 — 45 afios de edad, en donde, los datos son 39.011.- personas el cual

representa el 41,80%.

Asimismo, se tomd datos de la pregunta No. 07 respecto a la frecuencia de usos de en la semana
y el mes los resultados demuestran que mayormente los clientes potenciales acceden a los

servicios del rubro de lunes viernes y dias por medio generando un dato dé 79%.

Para culminar este apartado, la pregunta No. 05 identificd el gusto de los clientes potenciales
respecto al uso del servicio de gimnasio con guarderia, donde el resultado final fue de 81% de

aceptacion.

5.4.1. Demanda Proyectada

Tabla 19
Demanda proyectada
Proyeccion Necesidad Interésenun  Frecuencia  Frecuenciade  Total demanda Lun - Dia por Total
Poblacion  del servicio gimnasiocon  de uso del  uso del servicio actual vie (10  medio (6 horas
Ao (20-45)  79% guarderia servicio (Dia por (61%+13%)=74% horas) horas) Afio
(81,1%) (Lunesa medio) 13%
viernes) 61%
2024  39.011 30.819 24.963 15.228 3.245 18.473 152.275 19471  171.746
2025  40.232 31.783 25.744 15.704 3.347 19.051 157.041  20.081  177.122
2026 41.491 32.778 26.550 16.196 3.452 19.647 161.957  20.709  182.666
2027  42.790 33.804 27.381 16.703 3.560 20.262 167.026  21.357  188.383
2028  44.129 34.862 28.238 17.225 3.671 20.896 172.254 22,026  194.280
2029 45511 35.953 29.122 17.765 3.786 21.550 177.645  22.715  200.361

Fuente: Elaboracién propia
Nota: Los datos en resaltados en amarillas representa la demanda total del segmento
seleccionado, mientras que los destacados en verde indican las frecuencias e compras

expresadas en dias y semanas de acuerdo a los datos obtenidos en la encuesta.
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Para el presente analisis se tomo en cuenta los datos de la tabla No 08, que toma los datos de la
necesidad del servicio en base al segmento seleccionado de estudio de edad de 20 a 45 afios,
luego se incluye la Tabla No 10, que es el interés del servicio, cuyo valor es de 81%. A partir
de alli se toma las frecuencias de compras en la tabla No. 12, donde, los principales resultados
fueron de lunes a viernes y dia por medio, dando un valor total 74% para la demanda actual en

cantidades.

Posteriormente, se determind la cantidad de horas en los dias demandados en base a una
frecuencia de 10 horas a la semana de lunes a viernes y seis horas para los dias por medio donde

se puede apreciar los calores finales en cada afio.
5.5.  Andlisis del Mercado - Demanda Insatisfecha
El calculo de la demanda insatisfecha es la diferencia entre la demanda y la oferta eso es igual

a la demanda insatisfecha.

Para lo cual, cabe destacar que no existen registros contables respecto a la competencia y sus
utilidades, de los diferentes competidores directos e indirectos para poder contrastar los

margenes y ganancias para determinar la participacion de mercados.

5.5.1. Demanda Insatisfecha

Tabla 20
Demanda insatisfecha en cantidad de clientes al 100%
Demanda . Total, demanda
Afo Digwg(;)da (lunes a E}ir(;zr;dl%g/?'a PO actual Demanda Mes Derg?;da
viernes) 61% (61%+13%)=74%
2024 24.963 15.228 3.245 18.473 1.539 51
2025 25.744 15.704 3.347 19.051 1.588 53
2026 26.550 16.196 3.452 19.647 1.637 55
2027 27.381 16.703 3.560 20.262 1.689 56
2028 28.238 17.225 3.671 20.896 1.741 58
2029 29.122 17.765 3.786 21.550 1.796 60

Fuente: Elaboracion propia
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Como se puede apreciar la tabla No 21 refleja una demanda actual al 74% con clientes que
asisten practicamente todos los dias con valor de 18.473.- en el afio “0” el cual es igual al
periodo 2024, finalizando para el ultimo afio con una demanda de 21.550.-

5.5.1.1.Demanda Insatisfecha en Horas

Tabla 21
Demanda insatisfecha en horas de uso
Afio Total Horas afio Hora/Meses (12) Hora/semana (4,34)
2024 171.746 14.312 3.298
2025 177.122 14.760 3.401
2026 182.666 15.222 3.507
2027 188.383 15.699 3.617
2028 194.280 16.190 3.730
2029 200.361 16.697 3.847

Fuente: Elaboracion propia
Asimismo, la demanda en cuanto a las horas de uso, se calculado los datos por meses y semanas
de acuerdo a las cantidades de clientes potenciales que demandan los servicios, datos obtenidos

en investigacion de mercados.
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6. ESTUDIO TECNICO
6.1. Tamafio del Proyecto

El tamafio del proyecto esté definido por la capacidad de produccion de los servicios que genere
el proyecto durante un periodo determinado de tiempo en relacion a su funcionamiento, para

lograr el cometido se plantea el proceso de la capacidad instalada de produccion.

Asimismo, se determina a partir de la cantidad de personas a ser atendidas en el gimnasio con
guarderia de acuerdo a lo siguiente.

Tabla 22
Tamario del proyecto
Afo Total, demanda actual 74% Tamafio del proyecto 13%  Demanda clientes por mes
2025 19.051 2.520 210
2026 19.647 2,772 231
2027 20.262 3.049 255
2028 20.896 3.354 280
2029 21.550 3.690 308

Fuente: Elaboracidn propia
De acuerdo a la siguiente tabla se determina que para el afio 2025 se tiene una capacidad
instalada al 13% con una cantidad anual de 2.20.- en base a los servicios ofertados en los

diferentes horarios en el gimnasio con los resultados de la investigacion de mercados.
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6.2.  Caracteristicas de los Servicios
Tabla 23
Caracteristicas Técnicas del Bien o Servicio
L. L - L Frecuencia Publico .
Servicio Descripcion Beneficios Duracion Recomendada Objetivo Requisitos
Clase de baile Mejora la salud Hombres y
rupal con ritmos cardiovascular, mujeres de todas Ropa cémoda
grup . quema calorias, las edades que Pa '
. latinos que combina - . . 3-5 veces por =1, zapatillas
Zumba Fitness N tonifica musculos, 60 minutos buscan diversion .
movimientos . semana Lo deportivas, toalla,
s mejora y socializacion
aeréhicos y S . h botella de agua.
coreografias coordlnauqn, mientras hacen
' reduce estrés. gjercicio.
Entrenamiento Meiora fuerza
funcional de alta resijstencia y Personas de nivel Ropa deportiva
intensidad que . intermedio a resistente,
. combina ejercicios musgular, capacidad . 3-4 veces por  avanzado que zapatillas de
CrossFit cardiovascular, 60 minutos .
de fuerza, P semana buscan un entrenamiento,
. . flexibilidad, . e
resistencia, discipli . desafio fisicoy  toalla, botella de
: isciplina y trabajo
velocidad y en equino mental. agua.
flexibilidad. quipo.
Sesiones para
mejorar la fuerzay
funcionalidad Mejora fuerza anﬂrzzsst todas
Entrenamiento muscular mediante  general, estabilidad, Iasjedades Ue Ropa comoda,
- ejercicios que prevencion de . 2-4 veces por g zapatillas
Funcional con .. S . 60 minutos buscan mejorar -
imitan movimientos lesiones, y se adapta semana L deportivas, toalla,
Pesas L i su condicion
cotidianos, a todos los niveles fisica de manera botella de agua.
utilizando pesasy  de condicion fisica. réctica
el propio peso P '
corporal.
. . . Tranquilidad para Disponible
g&jr'gr?g olézfﬁggs de los padres, durante Padres que Inscripcion
- - actividades seguras todas las , . desean entrenar  previa, formulario
Servicio Plus de entrenamiento, con . Segun necesidad . i
. L y supervisadas, horas de f mientras sus de salud del nifio,
Guarderia actividades . S del cliente - . . ]
recreativas y desar_rc_)llo sogl_al, operacion hlj_os estan bajo  ropa _c~0moda para
educativas cognitivo y fisico de del cuidado seguro.  los nifios.
' los nifios. gimnasio.

Fuente: Elaboracion propia

Nota: En la primera columna se destaca el tipo de servicio a ser ofertado, posteriormente se

describe las caracteristicas y requisitos para cada uno.
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6.3. Proceso de Produccion de los Servicios

Recepcion del Recoleccién de Presentacién de Evaluacién de
Cliente Informacién Basica Servicios Necesidades

[ T e —————

Seleccion del Plan Registro en el Firma de Contrato
Sistema

Configuracién de Orientacién Inicial Asignacién de Registro de Nifios en
Pagos Credenciales la Guarderia

Figura 20. Flujo de procesos

Fuente: Elaboracion propia

6.3.1. Descripcién del Proceso
= Recepcion del Cliente

El cliente ingresa al gimnasio y es recibido por el personal de recepcion, luego dar una
bienvenida cordial y obtener la primera informacion del cliente, posteriormente se llena un

formulario de datos personales.

= Recoleccion de Informacién Basica

El personal solicita al cliente que llene un formulario con datos basicos (nombre, direccion,
namero de teléfono, correo electrénico, etc.), luego de obtener la informacién de contacto

esencial del cliente, se llena los formularios de registro.

=  Presentacion de Servicios

Se explicara al cliente los servicios del gimnasio, incluyendo clases de Zumba, CrossFit,
entrenamiento funcional, asesoramiento nutricional y servicio de guarderia, con la informacion
al cliente sobre las opciones disponibles para que pueda elegir el servicio adecuado, donde

mediante un folleto se dard un material informativo del gimnasio.
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=  Evaluacion de Necesidades

Se realizara una breve entrevista para entender las necesidades y objetivos del cliente, como sus
metas de fitness y si necesita el servicio de guarderia, donde se adaptara los servicios del
gimnasio a las necesidades especificas del cliente, realizando asi un breve cuestionario de

evaluacion.

= Seleccion del Plan

Asistir al cliente en la seleccion de un plan de membresia adecuado (mensual, trimestral, anual)
y en la eleccion del servicio de guarderia si es necesario, con el objetivo de facilitar la eleccion
del plan que mejor se adapte a las necesidades del cliente, dando una lista de precios y

descripcidn de planes.

= Registro en el Sistema

Ingresar los datos del cliente en el sistema de gestion del gimnasio, incluyendo detalles de
membresia y uso de la guarderia con la finalidad de asegurar que el cliente esté registrado

oficialmente y tenga acceso a los servicios contratados.

=  Firma de Contrato

Presentar al cliente el contrato de membresia para que lo revise y firme, incluyendo términos de
uso de la guarderia, dando la formalizar el acuerdo entre el gimnasio y el cliente, con el contrato

de membresia.

= Configuracion de Pagos

Se establecera el método de pago (tarjeta de crédito/débito, efectivo, transferencia bancaria) y
programar los pagos recurrentes si es necesario, asegurando el cobro oportuno de las cuotas de
membresia, el cual se comprobara el pago con el comprobante de pago y configuracion de pagos

en el sistema.
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=  Qrientacion Inicial

Ofrecer una breve orientacion sobre el uso de las instalaciones, incluyendo las areas de
entrenamiento y el funcionamiento de la guarderia, donde el cliente se sienta cémodo y

familiarizado con las instalaciones.

= Asignacion de Credenciales

Se Entregar al cliente una tarjeta de acceso o credenciales digitales para ingresar al gimnasio y
a la guarderia, todo esto con la finalidad de facilitar el acceso seguro y controlado a las

instalaciones.

» Registro de Nifios en la Guarderia

Se registraré los datos de los nifios en la guarderia, incluyendo informacion médica relevante,
personas autorizadas para recogerlos, y cualquier instruccion especial, donde se garantizara la

seguridad y el bienestar de los nifios mientras estén en la guarderia.

6.4. Requerimientos

Una vez determinado el proceso de produccion y rendimiento el siguiente paso es conocer de
recursos a necesarios y sus respectivos costos, cuyos datos eran tomado e n cuenta para el

analisis econémico financiero.
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Tabla 24

Maqguinaria y equipos

Concepto Cantidad Precio Bs. Total Bs.
Equipo de sonido 1 1.500 1.500
Cros over smitth rack 1 22.299 22.299
Banca multiuso 1 3.599 3.599
Prensa semicircular 1 12.200 12.200
Costura 1 8.600 8.600
Magquina de gluteos 1 4.499 4.499
Colchonetas 10 150 1.500
Cros over smitth rack alto trafico 1 23.290 23.290
Rack de pecho 1 16.700 16.700
Banco vertical (pecho y triceps) 1 600 600
Barras olimpicas 4 4 1.800 7.200
Barra z olimpica 2 1.400 2.800
Set de discos olimpicos (45, 35, 25,10) 1 15.800 15.800
Set de mancuernas 1 28.000 28.000
Bascula 2 240 480
Picina de pelota de pléastico 2 360 720
Corral infantil 1 1.500 1.500
Alfombra puzle de plastico 4 75 300
Repisa de madera 1 1.800 1.800
Espejos 2 1.300 2.600
Parque infantil de jardin 1 4.000 4.000

Total 149.712 159.987

Fuente: Elaboracidn propia

La maquinaria para este proyecto de factibilidad es muy importante ya que en su mayoria de

ellas son maquinarias nuevas de alta calidad ya que las misma son maquinas para diferentes

rutinas de ejercicios haciendo un total de Bs. 159.987.-

6.4.2. Equipos de Computacién y Sonidos

Tabla 25

Equipos de computacion y sonidos

Concepto Unidad Precio Bs. Valor Bs
Equipo de Computacion 1,00 2.500 2.500
Impresora Canon 1,00 1.450 1.450
Parlantes Peavey 2000 Watts 3,00 1.500 4.500
Televisor 1,00 12.000 12.000

Total 20.450

Fuente: Elaboracidn propia
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Asimismo, en cuanto a los equipos de computacion estos se describen en la presente tabla

llegando a un monto total de Bs. 20.450.- para la inversion.

6.4.3. Adecuaciones a Inmuebles

Tabla 26
Adecuaciones del inmueble
Descripcion Unidad de Medida Sup. M2 Costo Unit. M2 Costo Total Bs
Area de Gimnasio Metro Cuadrado 5,00 835 4.175
Guarderia Metro Cuadrado 3,00 835 2.505
Sanitarios Metro Cuadrado 1,00 835 835
Total 7.515

Fuente: Elaboracion propia

Para el ambiente del proyecto se considerd el precio para realizar la adecuacion de cada
ambiente, y por metros cuadrados en infraestructuras, donde se emplea en la ciudad de Cobija,
el monto por metros cuadrados es $ 120.- y su equivalente en Bs. 835.- que al final se obtiene
un monto de Bs. 7.515.-

- - Sk- - Ik -5 - -J°--- Jc - _Jc-. 4
T L1 1 |

, lg ] ’ i ?‘aﬁ1crinos“‘ H gl E‘J

tioiadaasy

=
b P S
:“;“' ] ==
= T
= - D =C
1 =) 2
s lom Yool el
= - = =
= 3 Lo e At
B ow el el e
= e = - <
il S
s e ] sy

Figura 21. Croquis del Gimnasio

Fuente: Elaboracion propia
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6.4.3.1.Descripcion del Plano

Recepcidn: La recepcion es la carta de presentacion del gimnasio, donde sera ambiente
acogedor, un personal amable y eficiente que transmitiran una imagen profesional y haran

que los clientes se sientan bienvenidos desde el primer momento.

Area del gimnasio: Esta area estéa disefiada para estén las maquinas el cual el cliente tendra

un asesoramiento personal del uso y beneficio de las mismas.

Area de zumba: Este espacio esta disefiado para realizar esta actividad el cual trata de bailes

con todo tipo de musica como salsa reguetén musicas muy energéticas y motivadoras.

Area de guarderia: El area de guarderia sera un ambiente el cual estara disefiado para el

beneficio y cuidado de los nifios.

Area de camerino y bafio: El area de camerino y bafio del gimnasio cumple una funcion
fundamental para garantizar la higiene, comodidad y bienestar de los usuarios. Esta area
sera un espacio disefiado especificamente para que los usuarios puedan cambiarse de ropa,

ducharse y asearse antes y después de realizar sus actividades fisicas.

Oficina: En este lugar se encontrara todas las cosas relacionadas con el area administrativa
y contable del gimnasio, estaran los escritorios, estantes para documentos y el lugar donde

estara el encargado.



6.4.4. Materia Prima e Insumos Generales

Tabla 27
Materia Prima
Descripcion Cantidad Valor(é.lsr.w)l tario VaI?Er;S'Sotal
Equipamiento para Zumba Fitness 900
Luces LED para ambiente 6 50 300
Espejos de pared (grandes) 3 200 600
Equipamiento para Crossfit 470
Barras olimpicas 4 50 200
Cajas de salto (plyo boxes) 2 35 70
Sogas para entrenamiento 4 50 200
Entrenamiento funcional con pesas 1.160
Mancuernas (set completo 2-20 kg) 4 150 600
Bandas elasticas (diferentes resistencias) 50 10 500
Estaciones de entrenamiento 2 30 60
Guarderia 2.000
Colchonetas de seguridad 4 100 400
Juguetes educativos 20 50 1.000
Camas pequefias 4 150 600
Total 4.530

Fuente: Elaboracion p

Los recursos necesarios para elaborar cada servicio a ser ofertado en el Gimnasio con guarderia

son los que se puede apreciar en la siguiente tabla de acuerdo a cada categoria, llegando a un

ropia

monto final de Bs. 4.530.- en cada afo.

6.4.5. Recursos Humanos

El recurso corresponde a los colaboradores que formaran parte del proyecto de factibilidad,

estos son parte del esquema organizacional de la empresa en relacion a las actividades y cargos

de cada uno de los ind

icados.

Administrativo ‘

Secretaria

Instructor 1

Instructor 2

Nifiera 1

Nifera 2

I_ Personal de

limpieza

Figura 22. Organigrama

Fuente: Elaboracion p

ropia
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6.4.6. Funciones

Gerente administrativa

Objetivo del cargo:

Dirigir y gestionar las operaciones administrativas y financieras del gimnasio, asegurando la

eficiencia operativa y el cumplimiento de los objetivos estratégicos.

Responsabilidades:

Gestion Administrativa: Supervisar y coordinar las operaciones diarias del gimnasio,

incluyendo las areas de recepcion, finanzas, recursos humanos y mantenimiento.

Planificacion Estratégica: Desarrollar y ejecutar planes estratégicos para el

crecimiento del gimnasio, incluyendo la captacion y retencion de clientes.

Gestion Financiera: Administrar el presupuesto del gimnasio, controlar ingresos y

gastos, y realizar informes financieros mensuales.

Recursos Humanos: Coordinar el reclutamiento, seleccion, capacitacion y evaluacion

del personal.

Relaciones Publicas: Mantener relaciones con clientes, proveedores y otras partes

interesadas, asegurando la satisfaccion del cliente.

Cumplimiento Normativo: Garantizar el cumplimiento de las normativas legales y de

seguridad aplicables al funcionamiento del gimnasio.

Requisitos:

Titulo universitario en Administracion de Empresas, Finanzas o carreras afines.
Experiencia minima de 3 afios en gestion administrativa.
Habilidades en liderazgo, comunicacién y negociacion.

Conocimiento en gestion de gimnasios y/o centros deportivos (preferible).



63

Instructor 1
Objetivo del cargo:

Brindar clases de entrenamiento fisico y asesoramiento personalizado a los clientes,

promoviendo un ambiente motivador y seguro.

Responsabilidades:

= Clases y Entrenamientos: Dirigir clases grupales de Zumba Fitness, CrossFit y
Entrenamiento Funcional con Pesas, adaptando las rutinas segun el nivel de los

participantes.

= Asesoramiento Personalizado: Ofrecer orientacién individualizada sobre ejercicios y

nutricion a los clientes, ayudandolos a alcanzar sus objetivos de salud y fitness.

» Seguridad y Bienestar: Supervisar la correcta ejecucion de los ejercicios, previniendo

lesiones y garantizando la seguridad de los clientes.

= Motivacion: Crear un ambiente motivador que fomente la participacion activa y el

compromiso de los clientes con sus rutinas de ejercicio.

= Mantenimiento de Equipos: Asegurarse de que los equipos estén en buen estado y

reportar cualquier necesidad de mantenimiento.

Requisitos:

= Certificacion en entrenamiento fisico, Zumba, CrossFit o disciplinas afines.
= Experiencia minima de 2 afios como instructor de fitness.

= Conocimientos basicos en nutricion deportiva.

= Capacidad para trabajar con grupos de diferentes niveles de habilidad.

» Habilidades en comunicacion y motivacion.
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Secretaria

Objetivo del cargo:

Brindar apoyo administrativo y atencidn al cliente en el gimnasio, facilitando la operacion diaria

y el servicio al cliente.

Responsabilidades:

Atencidn al Cliente: Recibir a los clientes, responder consultas telefénicas y en persona,

y gestionar las inscripciones y pagos.

Gestion Administrativa: Mantener actualizados los registros de clientes, realizar tareas

de archivo, y apoyar en la gestion de inventarios y suministros.

Coordinacion de Agenda: Gestionar la programacion de clases, citas y eventos del

gimnasio.

Comunicacion Interna: Facilitar la comunicacion entre el personal del gimnasio y

coordinar la logistica de reuniones y capacitaciones.

Soporte en Marketing: Apoyar en la creacién y difusién de material promocional en

redes sociales y otros canales.

Requisitos:

Titulo técnico Secretariado Ejecutivo o afines.

Experiencia minima de 1 afio en atencion al cliente o administracion.
Conocimientos en manejo de software de gestion (preferible).
Habilidades en comunicacion, organizacion y manejo de conflictos.

Actitud proactiva y orientada al servicio.
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Nifiera
Objetivo del cargo:
Cuidar y supervisar a los nifios en la guarderia del gimnasio, garantizando un ambiente seguro,
educativo y divertido mientras sus padres realizan sus actividades fisicas.
Responsabilidades:
= Supervision de Nifios: Vigilar y cuidar a los nifios durante el tiempo que permanecen

en la guarderia, asegurando su bienestar y seguridad.

= Actividades Educativas: Organizar y dirigir actividades recreativas y educativas

adecuadas para la edad de los nifios.

= Comunicacion con Padres: Mantener una comunicacion constante con los padres,

informandoles sobre el comportamiento y cualquier necesidad de sus hijos.

» Higiene y Seguridad: Asegurar que la guarderia esté limpia y que los nifios cumplan

con las normas de higiene.

= Atencion en Emergencias: Actuar rapidamente y de manera efectiva en caso de

emergencias o accidentes.

Requisitos:

= Titulo en Educacion Infantil, Psicopedagogia o afines (preferible).
= Experiencia minima de 1 afio en cuidado de nifios.

= Conocimiento en primeros auxilios y RCP (preferible).

= Habilidades en comunicacidn, paciencia y creatividad.

= Actitud carifiosa, responsable y orientada al servicio.
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6.5.  Planillas de Sueldos y Salarios

Tabla 28
Planillas de sueldos y Salarios

Bono Salario  Aportes Total,

Detalle Salario Frontera Mensual deley  Mensual Cantidad Meses Monto Total
Administrativo ~ 6.000 1.200 7.200 1.059 8.259 1 13 107.369
Instructor 1 2.600 520 3.120 459 3.579 1 13 46.526
Instructor 2 2.600 520 3.120 459 3.579 1 13 46.526
Secretaria 3.000 600 3.600 530 4.130 1 13 53.684
Nifiera 1 2.600 520 3.120 459 3.579 1 13 46.526
Nifiera 2 2.600 520 3.120 459 3.579 1 13 46.526

Total 26.704 6 Total 347.157

Fuente: Elaboracidn propia

En esta tabla de recursos humanos los salarios se consideran con el bono frontera que existe
para los trabajadores en la ciudad de Cobija. Este bono considera el 20% del salario minimo
que es aumentado al salario base para el trabajador. Asi como también las retenciones por ley
establecidas para los empleados. EI monto para recursos humanos es de un afio proyectado el
cual haciende a Bs.- 347.157.

6.6. Mueblesy Enseres

Para identificar la maquinaria y equipo que el proyecto requerira tomar en cuenta todos los
elementos que involucren a la decision. La informacion gue se obtenga sera necesaria para la

toma de decisiones y para la proyeccién considerarla dentro de la inversion del proyecto.

Tabla 29

Muebles y Enseres

Concepto Unidad Precio Bs. Valor Bs
Escritorios 1,00 5.800 5.800
Archivero vertical 4 gavetas 1,00 2.000 2.000
Silla giratoria 1,00 1.200 1.200
Sillas plasticas 10,00 100 1.000
Mesas de nifios de plasticos 6,00 700 4.200
Parque recreativo para nifios 2,00 6.000 12.000
Percheros 3,00 600 1.800
Sillas de plésticos para nifios 20,00 25 500

Total 28.500

Fuente: Elaboracion propia
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Asimismo, en cuanto a los muebles y enseres necesarios para el proyecto de inversion los

montos necesarios para el primer afio son de Bs. 28.500.-

6.7.  Operaciones y Mantenimientos

Tabla 30
Operaciones y mantenimientos
Concepto Costo Cantidad Costo Anual
Mensual

Alquileres 3.000 12 36.000
Material de Escritorio 100 12 1.200
Insumos de Limpieza 600 12 7.200
Energia Eléctrica 200 12 2.400
Agua Potable 75 12 900
Internet 180 12 2.160

Total 49.860

Fuente: Elaboracién propia
Los servicios basicos presupuestados para la microempresa son los servicios de luz, agua,
internet y el mantenimiento de equipos de computacién. ElI monto total anual es de Bs. 49.860.-
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7. ESTRATEGIAS DE MERCADO
7.1.  Estrategia de Diferenciacion Amplia

Mediante el analisis realizado se determina que se utilizara la estrategia de diferenciacion
amplia ya que es la idonea para emplear el estudio de factibilidad de un gimnasio con servicio
de guarderia en la cuidad de Cobija ya que la esencia de esta estrategia de marketing se centrara

en ofrecer un servicio que sea Unico y diferente de la competencia.
Para esto se pondra en marcha las siguientes acciones para reforzar la estrategia:

= Fijar precios competitivos
El Gimnasio ofrecera cupones de descuento en fiestas conmemorativas, ya sea local o

nacional como el dia de la madre dia de la mujer aniversario de Bolivia y otros.

Trimestralmente utilizara baucher de descuento a los clientes que sean frecuentes en el
gimnasio.
= Obtener una comunidad de clientes potencial

Ofrecer por inauguracion a un cupo de 15 personas un cupén de descuento del 20 % de la
cuota mensual ya sea de cualquiera de los entrenamientos un programa de seguimiento de

peso con tonificacion de los musculos y pérdida de peso.
Se realizar grupos en las redes sociales para estar conectados constantemente con el cliente.

= Ofrecer un servicio de alta calidad

La decoracion del ambiente sera acogedora con la mdsica adecuada para la hora de
ejercitarse y decoracidn agradable al cliente para que el mismo se sienta motivo en todo

momento de comenzar su rutina.
El personal seré capacitado cada 6 meses con nuevas estrategias para atencion al cliente.

Se implementara una encuesta para el cliente el donde el mismo evaluara la satisfaccion y
percepcién que el cliente piensa del gimnasio, el cual se realizard trimestralmente estas

encuestas con el fin de mejorar las falencias encontradas.
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7.2.  Estrategia Lider en Costo
La estrategia lider en costos para el proyecto de factibilidad del gimnasio VITALGYM KIDS,

tendran los siguientes objetivos:

Posesionar el Gimnasio como una opcién mas accesible para clientes que buscan un valor
agregado de alta calidad al servicio, atrayendo un nimero de potenciales, incluidos aquellos
con un presupuesto limitado, aumentando los margenes de beneficio mediante la reduccion
de los costos.

7.3.  Filosofia Empresarial

7.3.1. Misién

Inspirar a la comunidad de Cobija a alcanzar un estilo de vida saludable y equilibrado,
ofreciendo un espacio integral que combina entrenamiento fisico de calidad con servicios de
cuidado infantil confiables, promoviendo asi el bienestar de toda la familia.

7.3.2. Visién
Ser el centro de bienestar fisico y emocional més reconocido en Cobija, transformando vidas a
través de programas personalizados y un ambiente familiar que promueve el desarrollo integral
de cada miembro.
7.3.3. Valores

= Bienestar Integral
Promovemos un enfoque amplio hacia el bienestar, abarcando tanto la salud fisica como la
emocional.

= Familia

Creemos en un ambiente acogedor y familiar donde los miembros se sientan como en casa.

= Confianza

Nos comprometemos a brindar un servicio de calidad y confiable, tanto en el cuidado de los

ninos como en el entrenamiento fisico.



70

=  Desarrollo Personal

Fomentamos el crecimiento personal y el logro de objetivos individuales.

= Compromiso Social
Contribuimos al desarrollo de nuestra comunidad, promoviendo habitos saludables y un estilo

de vida activo.

* Innovacion
Estamos siempre buscando nuevas formas de mejorar nuestros servicios y adaptarnos a las

necesidades de nuestros clientes.

7.3.4. Marca

Vital Gym Kids

= Significado
Combina la vitalidad del fitness con la atencion a los nifios que acomparian a sus padres al

gimnasio, ya que no pueden quedarse solo en casa.

7.3.5. Logotipo
Este logotipo es el disefio de su presentacion visual, donde el mismo ya presenta el resultado

del estudio de factibilidad, busca la actividad fisica, cuidado de salud junto a sus nifios, mientras

ellos se cuidan, la empresa cuida sus nifios.
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Figura 23. Logo del gimnasio
Fuente: Elaboracion propia
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Los circulos de tridecagono, es un poligono de 13 lados y 13 vértices equilatero que engloban
todos los servicios que ofrece el Gimnasio en la ciudad de Cobija con una propuesta de valor

diferenciada en relacion a la competencia.

7.3.6. Slogan

"Cuida tu cuerpo y salud, mientras tus hijos se entretienen”

Este concepto nace con la idea de resumir en dos palabras el beneficio del servicio que ofrecera
el gimnasio al mercado, a través de este concepto poder englobar los beneficios, cuidados para
la salud y bienestar de vida del que se logra con el ejercita miento en el gimnasio con servicio

de guarderia.

Figura 24. Ejemplo del frontis del Gimnasio
Fuente: Elaboracion propia

La presente figura muestra una imagen de la idea del frontis de la marca del gimnasio en la

ciudad.
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Figura 25. Uniformes entrenadores y clientes

Fuente: Elaboracion propia
Asimismo, también se puede apreciar el uniforme que llevaran los instructores y los clientes en

el gimnasio los dias de sesiones de entrenamientos.

Tl

Figura 26. Uniformes Nifieras

Fuente: Elaboracion propia
Como tambiéen se puede apreciar el uniforme que tendrén las nifieras brindando el soporte de

guarderia en el gimnasio de la ciudad.

7.3.7. Vestimenta

La ropa que utilizarian los coach seria estéticos y comodos para el que el cliente se sienta en
confianza al momento de ejercitarse, asi como las encargadas de la guarderia también tendran
pijamas para el dia a dia para que los nifios que estan dentro del servicio puedan diferencia a la

cuidadora.
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7.4.  Desarrollo del Marketing Mix

Luego de analizar el FODA del entorno de la empresa se detecta la estrategia a utilizar el cual
se determina utilizar la estrategia de marketing mix ya que cuenta con las 4 Ps, el cual es un
conjunto de herramientas que ayudara al proyecto a alcanzar sus objetivos y a tomar mejores

decisiones en el mercado.

7.4.1. Producto y/o servicio

El servicio principal que se ofrece es el gimnasio con servicio de guarderia es una combinacion
que buscan satisfacer necesidades al cliente de edades entre 20 a 44 afios con caracteristicas de
falta de tiempo y sobre todo busca la confianza de los clientes implementando algo tan valioso

como son los nifios.
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Cartera de servicios
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Servicio

Descripcion

Imagen Guia Duracién  Frecuencia

Ejercicios fisicos con baile que favorece el

. drenaje de liquidos y toxinas de tu . 5 veces por
Zumba Fitness . 60 minutos
cuerpo. Combate el sobrepeso, la obesidad y semana
los altos niveles de colesterol
Programa de acondicionamiento fisico
general, actividad de alta intensidad con
. N . . . 5 veces por
CrossFit ejercicios de fuerzay cardio, haciendo un k= 60 minutos
) . o semana
nimero determinado de repeticiones dentro
de cada minuto
Entrenamiento basado en la realizacién de
. alzado de pesas con movimientos libres o
Entrenamiento . .
. con resistencias, en muchos casos en . 5 veces por
funcional con P . 60 minutos
Desas superficies inestables, que guardan relacion semana
con gestos comunes a la actividad deportiva
gue realicemos
. Brinda asesoria nutricional, ayudando a
Asesoramiento . . . Unavez a
L disefiar planes alimentarios y crear
nutricional o la semana
programas sobre nutricion.
Permite entrenar sin preocupaciones =
mientras los nifios estan bien cuidados, Area A E Q <
Servicio de de juegos, zona de descanso, bafios - 4 \/ - 60 minutos 5 veces por
guarderia adaptados, materiales seguros y limpios, ﬂ’ semana

Espacio seguro con vigilancia constante,
equipamiento adaptado para nifios

Fuente: Elaboracion propia

7.4.2. Precio

Los precios son relativamente competitivos ya que la misma es para atraer a los clientes

potenciales con esto cada servicio del VITAL GIM KIDS, ofrecera diversos precios para cada

servicio de entrenamiento ofrecido donde en el siguiente cuadro se puede ver cuales seran los

horarios y precios de los servicios ofrecidos por el GYM.



75

Tabla 32
Precios
- S . Mas
Servicio Descripcion Precio (Bs.) quarderia

Ejercicios fisicos con baile que favorece el drenaje de

Zumba Eitness liquidos y toxinas _de tu cuerpo. Cor_nbate el 290 30 Dias
sobrepeso, la obesidad y los altos niveles de
colesterol
Programa de acondicionamiento fisico general,

CrossFit actlv_ldad dg alta |nten§|dad con ejercicios de fuerzay 290 30 Dias

cardio, haciendo un nimero determinado de
repeticiones dentro de cada minuto
Entrenamiento basado en la realizacion de alzado de

Entrenamiento  pesas con movimientos libres o con resistencias, en

funcional con  muchos casos en superficies inestables, que guardan 220 30 Dias

pesas relacién con gestos comunes a la actividad deportiva
que realicemos
. Brinda asesoria nutricional, ayudando a disefiar

Asesoramiento . . .

planes alimentarios y crear programas sobre 220 30 Dias

nutricional

nutricion.

Fuente: Elaboracion propia

Cada uno de estos precios son competitivos ya que incluye el servicio al uso de la guarderia

para nifios menores de 3 a 10 afios, donde el servicio de guarderia comenzaria de 7:30 am, a

15:30 pm, donde habra 2 nifieras capacitadas para el cuidado de los nifios.

7.4.3. Plaza

La estrategia de plaza es llegar a un publico objetivo y hacer que el gimnasio sea accesible.

Donde se utilizara los siguientes canales de distribucion:

7.4.3.1.Ubicacién

La ubicacion del gimnasio estara ubicada en el barrio Senac a unos pasos del parque pifiata el

cual es una zona céntrica y accesible para llegar.
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Canal
directo

Productor

Consumidor

Figura 27. Canal de distribucion.

Fuente: Tomado de: https://franciscotorreblanca.es/niveles-de-los-canales-de-distribucion/

La forma de llegar al cliente serd de forma directa, es decir, la conexion va desde las
instalaciones del gimnasio hacia el cliente final, sin la necesidad de intermediarios en el canal,

vale mencionar que se ubicara en la primera fase del proceso.

7.4.4. Promocion

La siguiente herramienta que se desarrollara como parte de la propuesta es la promocién que
por medio de la publicidad es una forma de comunicacion impersonal de largo alcance que
utiliza e implica desarrollar eventos y medios pagados para informar, persuadir y recordar al

mercado meta acerca de un producto.

=  Eventos

' FAMILY DAYS*

TRIAL CLASS
o A% OUT

Figura 28. Eventos del gimnasio
Fuente: Elaboracion propia
Organiza eventos como clases de prueba gratuitas o “Dias de Familia” donde los padres

puedan traer a sus hijos para que conozcan el servicio de guarderia mientras ellos se ejercitan.
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Figura 29. Ferias de salud
Fuente: Elaboracidn propia

Participa en ferias de salud, maratones locales y otros eventos comunitarios para promocionar

el gimnasio.

= Canales de comunicacion
La publicidad es un medio de gran alcance que implementandolo en la propuesta fortalecera el
reconocimiento de marca y ayudara al posicionamiento de VITAL GIM KIDS.

Una de las herramientas de la publicidad son las redes sociales.

7.4.4.1. WhatsApp Bussines
El objetivo es fortalecer la relacion con los clientes, aumentar la visibilidad del gimnasio
impulsando el crecimiento del proyecto.

= Segmentar la lista
Dividir a los clientes en grupos segun sus intereses (madres primerizas, padres que trabajan,
entre otros).

= Mensajes personalizados

Adapta el contenido de cada mensaje a las necesidades especificas de cada segmento.
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Consejos de entrenamiento: Ofrece rutinas de ejercicios adaptadas a diferentes niveles de

condicion fisica.
Nutricion: Compartir recetas saludables y consejos para una alimentacion equilibrada.

Bienestar infantil: Proporciona informacion sobre el desarrollo infantil y actividades de

cuidados para los nifios.

Testimonios: Compartir historias de éxito de otros padres que han utilizado los servicios del

gimnasio.

7.4.4.2.Redes Sociales

Se utilizaran las redes sociales para llegar al publico objetivo donde el GYM, se abrira cuentas
de Facebook, Instagram, Tiktok, el cual comenzara por estos medios hacer conocer el gimnasio
y sus servicios creando contenido de todo lo que realizan en sus ambientes, sobre todo

demostrando como es el cuidado de los nifios.

» Facebook
Crear y compartir flyers sobre los beneficios del ejercicio para diferentes grupos de edad, rutinas

de entrenamiento sencillas, recetas saludables y consejos para llevar un estilo de vida activo.

Organiza concursos para clientes mensuales, clases personalizadas o productos de nutricion

> £ 3

deportiva.

Figura 30. Publicacién en Facebook

Fuente: Elaboracion propia



79

»= Instagram
Publicar videos cortos con antes y después de los clientes haciendo ejercicios, stories y reels

con preguntas sobre los intereses del pablico objetivo.

Realiza sorteos de kits de entrenamiento o sesiones de fotos con un entrenador personal.

3 jxs‘ o

Figura 31. Publicacion en Instagram

Fuente: Elaboracion propia

» TikTok
Crear videos divertidos y cortos de retos de ejercicio, bailes inspirados en el fitness y tutoriales

de estiramientos. Crea desafios virales donde los participantes puedan ganar premios por

realizar los ejercicios mas creativos.

Figura 32. Publicacion en Tik Tok

Fuente: Elaboracidn propia
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7.4.4.3.Publicidad Pagada

» Facebook e Instagram

Crear campaiias publicitarias dirigidas a madres y padres de familias con nifios pequefios,
destacando los beneficios de combinar ejercicio y cuidado de los hijos.

» Facebook e Instagram

Realiza transmisiones en vivo con los entrenadores y nifieras del gimnasio, ofreciendo clases
gratuitas, sesiones de preguntas y respuestas y consejos de nutricion.

= Estrategias de Conversion

Llamadas a la Accion (CTAS)

» Facebook e Instagram:

Incluir botones de llamada a la accion en las publicaciones, como "Solicitar una clase de

prueba”, "Contactar ahora™.

Figura 33. Ejemplo de publicacion en redes sociales

Fuente: Elaboracion propia
“iBienvenidos a VITALGIM KIDS! Aqui entrenas mientras cuidamos de tus pequefios (&

#EntrenaConNosotros #SeguridadY Confianza™
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Tabla 33
Publicacién para una semana en las redes sociales
N° Tema Formato Contenido Descripcion
Bienvenida al recepcion del mgstran do tan%o el érea7 de
1 gimnasio y Foto gimnasio, con )
. b entrenamiento como la
guarderia personal sonriente y . . .
- L2 guarderia. Invita a los usuarios
espacio para los nifios. . .
a seguir la pagina.
Foto de una clase de
Zumba llena de Gréfico dinamico y colorido
energia, con que refleje la energia de la
2 Zumba Fitness Historia  participantes de clase de Zumba, con una breve
diferentes edades mencion de la guarderia como
disfrutando del valor agregado.
momento.
Foto de un asesor Imaggp que muestre la
- atencion personalizada y el
. nutricional : . L
Asesoramiento profesionalismo del servicio de
3 . Reels conversando con un : -
nutricional - asesoramiento nutricional,
cliente, con un plan . - .
. mencionando la importancia de
nutricional en la mesa. ) )
la alimentacion balanceada.
Grafico que muestre la
. Foto de un grupo intensidad y el enfoque del
Entrenamiento : ;
; . entrenando con pesas, entrenamiento funcional,
4 funcional con  Videos X :
esas en diferentes resaltando la seguridad del
P estaciones. entorno y la supervision de los
entrenadores.
Imagen que muestre la
Foto de los nifios en la felicidad y seguridad de los
5 Servicio de Historia guarderia, jugando en nifios en la guarderia, con
guarderia un ambiente seguroy  colores suaves y un ambiente

feliz.

acogedor. Llama a los usuarios
a visitar y conocer el gimnasio.

Fuente: Elaboracidn propia

7.4.5. Presupuesto del Plan de Marketing

En base al plan elaborado en el marketing mix se elabora el presupuesto necesario el cual

algunos del item se realizardn de manera semestral y otros en meses intercalados ya que este

presupuesto de camparias publicitarias es para captar clientes y posesionar el proyecto.
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Presupuesto del Plan de Marketing
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Concepto Descrincion Cantidad  Precio Costo Costo
P P mes unitario mes Anual
Creador de Contenidos

Imagenes y gréaficos adaptados para cada
Disefio grafico red social (Facebook, Instagramy 36 10 360 4.320

WhatsApp)
Edicién de videos ¥ 10€0s cortos adaptados para cada red 16 20 320 3.840

social (Instagram - TikTok)

Presupuesto de Campafia en Facebook/Instagram
Anuncios Anunmots’dlrlgldos a potenciales clientes 3 100 300 3.600
segmentados en laregion
Gestion de Redes Sociales
Publicacion Administracion de publicaciones en
mensual Facebook, Instagram y TikTok 36 10 360 4.320
Inte_racc_lon con la Respuesta a comentarios y mensajes 50 5 250 3.000
audiencia
Monitoreo y reporte Analls[s semanal del rendimiento de las 4 10 40 480
de resultados campafias
Total Costos 1630 19.560

Fuente: Elaboracién propia
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8. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

8.1.  Inversion del Proyecto

La inversién de dinero que se efectuara para el proyecto de factibilidad sera para la compra de
los bienes y el montaje del mismo, el cual perdurara durante su vida util.

Estas inversiones se contemplan en la inversion fija, inversion diferida y capital de trabajo.

8.1.1. Inversion Fija

La inversion fija incluye los puntos de edificacion y distribuciones, maquinarias y equipos, y
muebles y enseres. Los datos de la inversion fija se encuentran detallados en la tabla de la

inversion requerida.

Tabla 35

Inversion Fija

Descripcion Costo bs.
Adecuaciones del inmueble 7.515
Maquinaria y equipos 159.987
Equipos de computacion y sonidos 20.450
Muebles y enseres 28.500

Total 216.452

Fuente: Elaboracion propia
Por tanto. la inversion fija para el proyecto de inversion, asciende a Bs. 216.452.- a partir del

primer afio.

8.1.2. Inversién Diferida

La inversion diferida es todo el tema de montaje e instalacion, trdmites legales el cual cada

inversion se encuentran detallado en el siguiente cuadro.
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Tabla 36

Inversion Diferida
Descripcion Costo bs.
Instalacion y Montaje 1.500
Gastos generales 3.000
Organizacién y Constitucién 4.000

Total 8.500
Fuente: Elaboracion propia

Esta inversion se es la puesta en marcha de proyecto el cual se denominan activos intangibles
porgue se amortizan a lo largo de la vida atil del proyecto de inversion, donde nos da un monto
de Bs.- 8.500.-

8.1.3. Capital de Trabajo

El capital de trabajo es la métrica financiera de cualquier empresa, donde se analizan todas las
salidas de dinero y administrar de manera objetiva, las cuales son obtenidas a través de los
costos de operacion y mantenimiento cuyo monto es de Bs. 421.107.-

Tabla 37
Capital de trabajo
Detalle Monto Anual Monto/ dia Monto / Mes

Materia prima e insumos 4.530 13 378
RR HH 347.157 964 28.930
Operacion y mantenimiento 49.860 139 4.155
Marketing 19.560 54 1.630
Total 421.107 1.170 35.092

Fuente: Elaboracion propia
Los datos de la presente tabla indican que el capital de trabajo necesario para la operacion de

un mes en el proyecto de gimnasio es de Bs. 35.092.-

Este capital de trabajo esta relacionado con el siclo productivo, requerimientos de inversion,

hasta que los servicios puedan cubrir los gastos en el periodo determinado.



8.2.  Inversion Total Requerida Programada

Tabla 38
Inversion Requerida

Monto Total Bs.
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Detalle
Edificaciones - adecuaciones del inmueble 7.515
Magquinaria y equipos 159.987
Equipos de computacidn y sonidos 20.450
Muebles y enseres 28.500
Total Inversion Fija (a) 216452
Instalacion y Montaje 1.500
Gastos generales 3.000
Organizacion y Constitucion 4.000
Total Inversion Diferida (b) 8.500
Materia prima e insumos 378
RR HH 28.930
Operacion y mantenimiento 4.155
Marketing 1.630
Total Capital de trabajo (c) 35.092
Total Inversion total (a+b+c) 260.044

Fuente: Elaboracion propia

La inversion total requerida se compone por la inversion fija donde entran las edificaciones,
maquinarias, equipos y muebles y enseres para el proyecto, también se conforma de la inversion
diferida que toma las instalaciones de equipos y los tramites legal el cual se utiliza para la
constitucion legal del gimnasio, por altimo, el monto calculo para el capital de trabajo de 1 mes
en materia prima o materiales, recursos humanos, comercializacion y operaciones de
mantenimiento, tomando en cuenta que el capital de trabajo es un monto adicional llamado
también capital adicional para dar funcionamiento a las operaciones hasta recibir el ingreso de

un primer mes. EI monto total para el primer afio proyectado es Bs. 260.044.-

8.3.  Estructura de Financiamiento Requerido

Las fuentes de financiamiento en el presente proyecto, se obtendra el dinero correspondiente
para cubrir con los gastos. Para el caso del proyecto el 70% sera por financiamiento bancario y
el 30 % por aporte propio. La razon para la basqueda del financiamiento es para poder cubrir
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los gastos mayores que requiere un negocio, por tanto, el mayor porcentaje es llevado a cabo

para un préstamo del banco.

Tabla 39
Estructura del Financiamiento
Aporte Aporte
le)/!cg?g)s Propioen Bs.  Solicitado en

Detalle ' 40% Bs. 60%
!Edlflcauones - adecuaciones del 7515 3.006 4509
inmueble
Maquinaria y equipos 159.987 63.995 95.992
Equipos de computacion y sonidos 20.450 8.180 12.270
Muebles y enseres 28.500 11.400 17.100
Total Inversion Fija (a) 216.452 86.581 129.871
Instalacion y Montaje 1.500 600 900
Gastos generales 3.000 1.200 1.800
Organizacion y Constitucion 4.000 1.600 2.400
Total Inversién Diferida (b) 8.500 3.400 5.100
Materia prima e insumos 378 151 227
RR HH 28.930 11.572 17.358
Operacién y mantenimiento 4.155 1.662 2.493
Marketing 1.630 652 978
Total Capital de trabajo (c) 35.092 14.037 21.055
Total Inversion total (a+b+c) 260.044 104.018 156.027

Fuente: Elaboracidn propia

El financiamiento esté dividido por una estructura que es el aporte solicitado que es lo requerido
al banco para que realice el préstamo y el aporte propio, para conocer los montos de inversion
que seran por parte del dinero propio. El valor total del financiamiento requerido es Bs.-
260.044.- el cual representa el 100%, luego el aporte propio sera del 40%, donde el valor es Bs.
104.018.- y finalmente, para el aporte solicitado al Banco son Bs. 156.027.- que es la diferencia

de los porcentajes el mismo es 60%.

8.3.1. Plan de Pagos

Para el proyecto de factibilidad del gimnasio, se considera un prestamos de 156.027 Bs. -
mediante una entidad bancaria donde como empresa se compromete hacer la cancelacion de en

5 afos y con un interés de 7%, con garantia de bien inmobiliaria propio.
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Tabla 40
Plan de pagos
Detalle ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo Deudor 156027 156027 124822 93616 62411 31205
Amortizacion (A) 31205 31205 31205 31205 31205
Interés (1) 10922 8738 6553 4369 2184
Total cuota (A+1) 0 42127 39943 37759 35574 33390

Fuente: Elaboracion propia

8.4. Costos

Se definen en el valor monetario de toda la inversion y totalidad de la puesta en marcha, el cual

estd determinado el proyecto de factibilidad.

8.4.1. Costos Anuales Proyectados

Los costos anuales estan conformados por costes fijos y variables totales, que luego se calculara

el coste unitario en base a las cantidades requeridas. Respecto al incremento salarial se colocd

el porcentaje estimado de 3% de aumento salarial para cada afio proyectado.

Tabla 41
Costos Anuales Proyectados
Detalle Afio
1 2 3 4 5

Costo fijo 85.486 87.050 88.659 90.319 92.031
Inversién Diferida 8.500 8.500 8.500 8.500 8.500
Depreciacion de Activos Fijos 27.126 27.126 27.126 27.126 27.126
Operacién y mantenimiento 49860 51423 53033 54693 56405
Costo variable 371.247 382.502 394.098 406.048 418.362
g"ef]t:rgf‘;p”mas € Insumos 4530 4757 4.994 5.244 5.506
Comercializacion 19560 20173 20805 21456 22127
Salarios RR. HH. 347.157 357.572 368.299 379.348 390.728
Costo Total 456.733 469.551 482.757 496.367 510.393

Fuente: Elaboracion propia

Se observa que el primer afio los costos de son de Bs. 456.733.- y para el quinto afio ascienden

a Bs.510.093.- para el proyecto de gimnasio en la ciudad de Cobija. Asimismo, es importante

considerar la capacidad instalada que estd al 13% del total de la demanda, aplicando una

proyeccion de crecimiento al 3% en cada periodo de operacion.



8.4.2. Costo Unitario de Produccion

Tabla 42

Costo unitario de produccién

Tamafio personas por

Costo unitario de

Afio Costo total ~ iy
afio produccion
Afo 1 456.733 2.520 181
Ao 2 469.551 2.772 169
Ao 3 482.757 3.049 158
Afo 4 496.367 3.354 148
Afio 5 510.393 3.690 138

Fuente: Elaboracién propia

88

El costo unitario para el primer afio se proyecta un total de Bs.- 181.-, esto se calcula en base al

coste total de un afio dividido entre la cantidad de total que son los 2.520.- otro dato relevante

es que, se toma la tasa de crecimiento poblacional del departamento de Pando para proyectar

las cantidades de los préximos afios como se habia descrito en acépites anteriores.

8.5.  Ingresos Anuales Proyectados

Se estima que en los ingresos monetarios del proyecto esta entre los margenes de precios

vigentes ante los demas GYM, y clubes de la Cuidad de Cobija.

Tabla 43

Ingresos anuales

Afio
Detalle
1 2 3 4 5

Ingreso Brutos 592.200 651.420 716.562 788.218 867.040
IVA+IT 0 0 0 0 0
Ingresos Netos 592.200 651.420 716.562 788.218 867.040
Costos Totales 456.733 469.551 482.757 496.367 510.393
Utilidad Bruta 135.469 181.869 233.805 291.851 356.647
IUE (25%) 33.867 45.467 58.451 72.963 89.162
Utilidad Neta 101.602 136.401 175.354 218.888 267.486

Fuente: Elaboracidn propia

Los ingresos proyectados en el primer afio son de Bs. 101.602.- tomando en cuenta la cantidad

total de 2.520.- del tamafio del proyecto a un precio unitario de Bs.- 235.-

8.6. Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectadas

Los ingresos totales estan definidos por las ventas del producto y para el calculo del estado de

pérdidas y ganancias los ingresos se restan con los costes totales de produccion, esta utilidad
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obtenida es llamada utilidad en bruto, para ellos se restan también los impuestos para las

empresas en el pais que es el I.U.E. del 25%, por ende, se obtiene la utilidad neta.

Tabla 44

Estado de Pérdidas y Ganancias

Detalle Ano
1 2 3 4 5

Ingreso Brutos 592.200 651.420 716.562 788.218 867.040
Costos Totales 456.733 469.551 482.757 496.367 510.393
Utilidad Bruta 135.467 181.869 233.805 291.851 356.647
comercialnacion 0 0 0 0 :
Utilidad imponible 135.467 181.869 233.805 291.851 356.647
IUE (25%) 33.867 45.467 58.451 72.963 89.162
Utilidad Neta 101.600 136.401 175.354 218.888 267.486

Fuente: Elaboracidn propia
Los de utilidad neta a partir del del primer afio, restando los impuestos a las utilidades del 25%
llegan a Bs. 101.600.- en el primer afio, y finalizando en el quinto afio con un valor de Bs.

267.486.- para lo cual es relativamente atractiva la inversion en el proyecto de estudio.
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Otro dato relevante son los flujos de fondos para proyecto, los cuales se reflejan a continuacion.

Tabla 45
Estado de Flujos Fondos y usos
Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
FUENTES 260.044 592.200 651.420 716.562 788.218 1.091.458
Aporte Propio 104.018
Financiamiento 156.027
Ingresos 592.200 651.420 716.562 788.218 867.040
Valor de rescate 189.326
Capital de Trabajo 35.092
USoOS 260.044 497.101 519.335 543.341 569.278 597.318
Inversién Fija 216.452
Inversion Diferida 8.500
Capital de Trabajo 35.092
Costo Financiero 10.922 8.738 6.553 4.369 2.184
(Intereses)
Operacion 49.860  51.423 53.033 54.693 56.405
mantenimiento
Costos Variables 371.247 382.502 394.098 406.048 418.362
Impuestos 33.867 45.467 58.451 72.963 89.162
Amortizacion 31.205 31.205 31.205 31.205 31.205
FLUJO ACTUAL 0 95.099 132.085 173.221 218.941 494.140

Fuente: Elaboracion propia

El analisis financiero de los datos de la presente tabla indica que la empresa ha experimentado

una tendencia positiva en términos de flujo de caja operativo, flujo de caja libre y ratios de flujo

de caja durante el periodo de cinco afios.

Los fondos representan el origen del dinero que ingresa al negocio se refieren a como se destina

el dinero obtenido como son:

= Ingresos por mensualidad de servicios: El ingreso principal proviene de la venta o

suscripciones de servicios de los clientes potenciales ofrecidos por el gimnasio con

guarderia.

= Depreciacion: Representa la pérdida de valor de los activos fijos a lo largo del tiempo, y al

no ser un desembolso de efectivo, se afiade al flujo de caja.
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Asimismo, se considera también:

= Costos de operacion: Incluyen salarios, costos de servicios basicos, mantenimiento,

marketing y otros gastos necesarios para el funcionamiento diario del negocio.

= Inversion: Destinados a fondos para la adquisicion de nuevos equipos, remodelaciones,

expansion del negocio o la guarderia.

= Pago de deudas: Si el negocio ha adquirido préstamos, parte de los fondos se destinan

al pago de intereses y amortizacion del capital.
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9. EVALUACION
9.1.  Andlisis del Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias

El punto de equilibrio es el nivel de produccidon en el que la empresa no gana ni pierde dinero.

En este caso, el punto de equilibrio ha disminuido de Afio 1 a Afio 5.

Costo Fijo Total

P.E.= 1 — Costo variable
Ventas Totales
pE = 85.416
Tt 1 —371.247
592.200

P.E.= 229.120 Unidades monetarias expresadas en bolivianos
9.2.  Punto de Equilibrio en Servicios

El punto de equilibrio es el siguiente segun el célculo.

_ P.E.Monetario

P.E.=
Precio de venta
. 229.120
" 235

P.E.= 975 Servicios de gimnasios en un afio (personas inscritas en el gimnasio por un afio)
Este es el punto de equilibrio calculado en unidades fisicas, es a partir de esas unidades fisicas
donde se comienza a generar utilidad en la empresa segun el punto de equilibrio.

9.3.  Evaluacion Financiera.

Para el calculo de los indicadores de evaluacion existen formulas matematicas que toman
valores de los flujos actuales para cada afio del proyecto, el flujo de inversion, los ingresos y
costos totales y la tasa de actualizacion. Véase las formulas y sus procedimientos en los anexos.
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Tabla 46
Flujo Neto Financiero (Expresado en Bs.)
Detalle Afio 0 (Instalacion) Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion 260.044
Ingresos 592.200 651.420 716.562 788.218 867.040
Gastos 497.101 519.335 543.341 569.278 597.318
Flujo Neto 260.044 95.099 132.085 173.221 218.941 269.722
Financiero

Fuente: Elaboracidn propia

Tomando como base el flujo neto que muestra un buen rendimiento financiero, con flujos netos

positivos y un crecimiento sostenido de los ingresos para mantener el crecimiento proyectado.

9.5. Indicadores de Evaluacion.

9.5.1. VAN

El VAN generar dos tipos de decisiones: en primer lugar, ver si las inversiones son realizables

y, en segundo lugar, ver qué inversion es mejor que otra en términos absolutos. Los criterios de

decision van a ser los siguientes:

= VAN > 0: El valor actualizado de los cobros y pagos futuros de la inversion, a la tasa de

descuento elegida generara beneficios.

= VAN = 0: El proyecto de inversion no generara ni beneficios ni pérdidas, siendo su

realizacion, en principio, indiferente.

= VAN < 0: El proyecto de inversion generara pérdidas, por lo que deberé ser rechazado.

La formula utilizada:

VAN=Y -
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Donde:

Ft = Flujo de efectivo en el afio

r =Tasa de descuento (25% o 0.25 en este caso)

t=Afo

lo = Inversion inicial

El VValor Actual Neto (VAN) del proyecto del gimnasio con guarderia, con una tasa de descuento
del 25%, es de aproximadamente de Bs. 167,319. - que es considerablemente alta, lo que implica
que se estan considerando riesgos elevados asociados al proyecto como ser la devaluacion de la
moneda y el mercado paralelo para la compra de divisas que acarrea en el tiempo nuevos
equipos y mantenimientos de los mismos, como también el poder adquisitivo de las personas

en el tiempo que dure el proyecto.

Esto brinda una pauta que el proyecto no solo recupera la inversién inicial, sino que también
proporciona una ganancia neta considerable, lo cual es un buen indicador que es

financieramente viable y tiene potencial para generar beneficios.

9.5.2. TIR

La Tasa interna de retorno (TIR)esla tasa de interés o rentabilidad que ofrece una
inversion. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendrd una inversion para las
cantidades que no se han retirado del proyecto.

La formula a calcular de la tasa interna de retorno (TIR) es la siguiente:

VAN=Y o~ I =0

(L1 TIR)’

Donde:

> Ft = Flujo de efectivo en el afio t

> TIR = Tasa Interna de Retorno que buscamos
> t = Afo

> lo = Inversion inicial
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Se observa una TIR de 48.32% que indica que el proyecto tiene una tasa de retorno anual
esperada superior al 25%, sin embargo, es importante considerar que no se tiene grandes
inversiones en edificaciones como en construcciones o en su defecto la adquisicién de

inmuebles o lotes para el mismo.

9.5.3. Relacién Beneficio Costo (B/C)

Relacion B/C= Valor ventas totales / Valor costos totales
¢Qué valores puede adoptar la relacion beneficio-costo?
La relacidn beneficio-costo, puede adoptar tres posibles valores:

= Cuando B/C < 1:significa que los ingresos son menores que los costos en valor

presente, por lo tanto, la ejecucion de un proyecto no es aconsejable.

= Cuando B/C > 1: significa que el valor presente de los ingresos es mayor al de los

costos, por lo tanto, la ejecucién de un proyecto si es conveniente.

= Cuando B/C = 1: eneste caso, el valor presente de los ingresos es igual al de los costos,
por lo tanto, la ejecucidn de un proyecto es indiferente. En este caso, los beneficios solo

alcanzan para cubrir la tasa de inversionista.
La formula del indice de beneficio-costo es:

indice de Beneficio-Costo (B/C) = Beneficios Totales

Costos totales
Donde:

Beneficios Totales: Suma de los beneficios netos anuales descontados.
Costos Totales: Suma de los costos iniciales y los costos anuales descontados.

Una Relacion Beneficio Costo de Bs.1.64.- indica que, por cada unidad de boliviano invertido

en el proyecto del gimnasio con guarderia en Cobija, se espera obtener un retorno de 0,64
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centavos de monedad en bolivianos lo cual revela un proyecto muy atractivo desde el punto de

vista financiero.

9.5.4. Periodo de Recuperacion PRI

El proyecto recupera la inversion inicial a partir del cuarto afio. Dado que la acumulacién en el
Afo 4 ya supera ampliamente la inversion inicial, el Periodo de Recuperacion de la Inversion
es considerable, lo que indica que el proyecto sugiere ser una inversion segura en términos de

recuperacion rapida.
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10. CONCLUSION

En la investigacion de mercados se conocid que existe una potencial de 81,1% con una
frecuencia de uso de los servicios en toda la semana, teniendo una cantidad total de 23.317

personas tomando en cuenta el afio 2024.

La estrategia de mercados seleccionadas es la de diferenciacion, ya que se enfoca tener un
atributo diferente al de la competencia con el servicio de guarderia. Asimismo, en cuanto a los

servicios ofertados seria: Zumba Fitness, CrossFit, Entrenamiento funcional con pesas, Asesoramiento

nutricional y servicio de guarderia.

El marketing empleado en relacion de los servicios seré de un canal directo sin la necesidad de
intermediario, con precio de Bs. 235.- por cada servicio, y la forma de conectar con los clientes

sera a través de las redes sociales con un costo de Bs. 19.051.- para el primer afio.

En cuanto a la capacidad de produccién de los servicios o tamafio del proyecto solo se toma el
13% que del total de los clientes del afio 2025 brinda una cantidad de 2.520.- personas que

forman parte del segmento y una cantidad de 210 servicios por mes a ser desarrollados.

En cuanto la materia prima para la generacion de los diferentes servicios aborda los materiales
necesarios para cada servicio como son el Zumba, crossfit, Entrenamiento funcional con pesas.

Guarderia a ser ofertados cuyos montos ascienden a Bs. 4.530.

La inversion requerida para el primer afio de operacion es de Bs. 260.044.-, donde se toma en
cuenta la inversion fija, la diferida y el capital necesario para el funcionamiento inicial de tres

meses.

En cuanto la estructura de financiamiento, se tiene un aporte propio del 40% con un monto de
Bs. 104.018.- y un aporte solidario del 60% con un monto de Bs. 156.027.- Asimismo, el

financiamiento sera en un plazo de 5 afios con una tasa de interés del 7%.

Los estados de pérdidas y ganancia junto a los flujos netos y acumulados reflejan ingresos de
Bs. 101.602.- en el primer afio a un precio de venta por servicio de Bs. 235, y al finalizar el 5to.
Afo son Bs. 267.486.- en los flujos netos se obtiene un acumulado para el primer afio Bs.
95.099.- y para el quinto de Bs. 94.140.-
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Los indicadores financieros obtenido demuestran un VAN de positivo de Bs. 167.319.- indica
que el proyecto del gimnasio con guarderia es financieramente atractivo y rentable puesto que
es mayor a 1 con una tasa de actualizacion del 25%, tomando en cuenta la depreciacion actual

de la moneda boliviana en los mercados paralelos.

En cuanto a la tasa interna de retorno TIR, se obtiene un valor de 48.32% indica que el proyecto
tiene una tasa de retorno anual esperada, lo cual es significativamente superior a la tasa de

descuento del 25% y se hace atractivo.

Finalmente, en la relacion costo beneficio B/C se obtuvo un valor de Bs. 1,67.-, el cual significa
por cada unidad de boliviano invertido en el proyecto, este genera el mismo monto,

constituyéndose en una estructura solida.
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11. RECOMENDACIONES

Es importante mantener las estrategias de diferenciacion enfocadas en la calidad de los servicios
de la guarderia que se diferencia de la competencia.

Se recomienda hacer énfasis a las estrategias de marketing para la comunicacién, captacion de
clientes potenciales a traves de las redes sociales, puesto que son los medios de mayor alcance

en la actualidad en las personas en cuanto al uso de los medios.

Es importante mantener el segmento seleccionado, ya que es atractivo para los ingresos del

proyecto de estudio de factibilidad.

Se recomienda cumplir los planes de pagos de la actualidad para llegar calificaciones negativas

en las entidades financieras que puedan llegar afectar a la estructura del proyecto.

Se recomienda hacer la inversion en el proyecto de gimnasio, ya que demuestra ingresos y flujos
positivos en los periodos de aplicacion con indicadores financieros con un VAN Bs. 167.319.-
a una TIR con un valor de 48.32% y una relacion costo beneficio B/C de Bs. Bs. 1,67.- lo cual

hace atractivo el proyecto de inversion para el gimnasio con guarderia en la ciudad de Cobija.
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13. ANEXOS

Anexos 1 Formato de encuesta

Anexos 2 Tabulacion SPSS Vista de variables

ﬂ ENCUESTA SANDRA.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editer de datos - x

Archivo  Editar  Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo  Graficos  Utlidades  Ventana  Ayuda

SEeH «» BLJE 0 B

I Nombre || Tipo ‘l Anchura H Dec\ma\es” Etiqueta H Valores H Perdidos H Columnas ‘l Alineacién || Medida H Rol
1 Sexo Numérico 8 0 Sexo {1, Masculin... Ninguno 8 Derecha &> Nominal “w Entrada =
2 Edad Numérico 8 0 Edad {1.20-24}. _  Minguno 8 Derecha & Escala “ Entrada
3 P.1 Numérico 8 0 (Asiste usted a un centro de entrenamiento filco? Como ser: gimn... {1, Si}... Ninguno 8 Derecha &> Nominal “w Entrada
4 P2 Numérico 8 0 ¢Tiene usted hijos(as) comprendidos en la edad de 3 meses a 12a___ {1, Si}._ Minguno 8 Derecha & Nominal “ Entrada
5 P3 Numérico 8 0 ¢Tiene alguna dificultad de no tener con quien dejar a su hijo(a) al ... {1. Mucho}... |Minguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
B P4 Numériico 8 0 A cargo de quien deja a su hijo(a) al momento de ir a entrenar? {1, Con mi e Ninguno 8 Derecha g% Mominal . Entrada
T P5 Numérico 8 0 ¢Le gustaria que existiera un gimnasio en la ciudad de Cobija con ... {1, Si}... Ninguno 8 Derecha & Nominal “ Entrada
8 P6 Numérico 8 0 ¢ Tuvieras algin inconveniente de asistir a un gimnalo con guarderi {1, Na}. - Minguno 8 Derecha g Nominal “ Entrada
9 PT Numérico 8 0 £ Con que frecuencia en el mes asiste al gimnalo o centro de entre._. {1. Lunes -v._. Ninguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
10 P3 Numérico 8 0 Al aiio ¢ que tipo de senicios asiste o contrata? {1, Zumba F__|Ninguno 8 Derecha ] Ordinal “ Entrada
11 P9 Numérico 8 0 £ Que otro semvicio te gustaria acceder en un gimnasio? {1, Fisiotera._. MNinguno 8 Derecha il Ordinal “ Entrada
12 P10 Numérico 8 0 £Qué consideras mas importante en un gimnasio? {1, La ubica | Minguno 8 Derecha ] Ordinal “ Entrada
13 P11 Numérico 8 0 ¢ Cuanto estarfa dispuesto a pagar por la mensualidad del gimnasio._. {1. Bs. 220 ___ Ninguno 8 Derecha & Escala “ Entrada
14 P12 Numérico 8 0 £En qué horario asistiria al gimnasio? {1. De 6 am... Ninguno 8 Derecha d Ordinal “w Entrada
15 P13 Numérico 8 0 Porqué va al gimnasio {1, Por man__. Ninguno 8 Derecha ol Ordinal “ Entrada
16
17
18
19
20
21
22
23
24 ||
=
B i 5 |
Anexos 3 Tabulacion SPSS Vista de datos
ﬂ ENCUESTA SANDRA.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - X
Archivo  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar  Marketing directo  Graficos  Utilidades  Ventana  Ayuda
SRl -~ BELE H X
| | ‘V\s\b\e:15de15vanables
| Sexo | Edad | P11 | P2 [ pP3 | [ ez | pPse | pPs | Pt | P11 | P12 | P13 |
1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 4 1 ﬁ
2 2 2 1 1 1 2 1 2 4 2 1 2
3 2 2 2 1 1 2 2 2 1 3 1 2
4 2 4 1 1 1 3 3 1 4 1 5 1
5 2 2 1 1 1 1 1 2 2 1 3 1
6 2 4 2 1 2 2 3 2 4 3 3 2
T 1 1 1 1 2 1 1 2 1 3 1 1
8 1 2 1 2 3 1 1 2 4 1 3 2
9 2 2 2 1 1 2 1 3 1 1 4 2
10 1 2 1 2 1 3 2 1 3 4 2 2
1 2 3 1 1 2 1 2 2 2 1 1 2
12 1 3 2 2 1 1 1 2 2 4 1 1
13 2 3 1 2 1 1 1 1 2 1 1 2
14 2 3 2 1 2 2 3 3 1 1 1 2
15 2 3 1 1 2 3 1 1 1 3 5 1
16 2 3 1 1 1 3 1 2 2 1 1 1
7 2 3 1 1 2 2 1 2 1 1 2 2
18 2 3 1 2 1 1 1 3 1 3 2 1
19 2 3 1 2 3 1 1 1 3 1 4 2
20 2 3 2 1 2 3 2 1 2 1 5 2
21 2 3 1 2 1 3 2 1 4 1 4 2
22 2 1 1 1 1 3 1 2 1 3 2 2
23 2 1 1 1 1 1 2 1 1 2 3 1 =
[¥]
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Tabulacién limpio - Excel

Insertar  Diseflodepigina  Formulas  Datos  Revisar  Vista  Ayuda () ;Qué desea hacer? 5 Comparti
o X O Tim B =20 | 3 Autosuma - A, p
. . ab B o
B e Times Mew Roma = |10 K A 2 Ajustar texto General 5 ﬂ; .} 5 = @ = A d
mar NKs- B D48~ = 5= & Combinary centrar - 57 - 9% oo 4§ 2y Formato  Darformato Estilosde  Insertar Eliminar Formato Borra Ordenary  Buscary
- condicional + como tabla~  celda - - - orrar filtrar = seleccionar -
lapapeles fu Fuente ] Alineacién ] Namero F] Estilos Celdas Edicién
1 i b
A B C D E F G H J K L M N o P
Qué consideras mis importante en un gimnasio?
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vilido | acumulado
Valido La ubicacion 156} 4L1 411 411
Las maquinas 93 213 213 633 = La ubicacion
Limpieza 50) 152 132] 787  Las maquinzs
El precio 25 6.6} 66 853 Uimpleza
Otro 56 147 147] 1000 i
Total 330 100,0) 100,0) El precio
m Otro
3 | sexo | epap | pa | P2 | P3| Pa | p5 | P6 | P7 |8 |P3 P10 P11 [P1Z @ ] y
0 Promedio: 66,54462243  Recuento: 35  Suma: 1530,526316 E M - 1 + 10

Anexos 5 Depreciacion de activos

CONCEPTO MONTO VIDA

DEPRECIACION

VALORRES.| VALOR RES.

Bs UTIL

ANO 1-5 LIBRO MERCADO

Edificacion 7.515 40 188 7.327 7.327
Maquinaria y

equipos 159.987 8 19.998 139.989 139.989
Muebles y

enseres 28.500 10 2.850 25.650 25.650
Equipo de

computacion 20.450 8 2.556 17.894 17.894

TOTAL 216.452

25.593 190.860 190.860




Anexos 6 Maquinarias y Equipos para el Gimnasio

Descripcion

Imagen

Extension de pierna

Curl de pierna

Rack de pierna

Costurera
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Prensa de pierna

(pantorrilla)

Maquina de gliteos

Colchonetas para

abdominales 6 unidades

rack de pecho inclinado

rack de pecho horizontal
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rack de pecho declinado

banco predicador

banco de posiciones

banco vertical
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barras olimpicas 4

barra z olimpica

set de discos olimpicos
(45, 35, 25,10)

jungla de 5 estaciones
crossover, polea lata,

polea baja, triceps
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Anexos 7

Estudio Administrativo Legal del Proyecto

Estudio administrativo y legal

Para la constitucion de una empresa 0 un negocio que sea con fines de lucro u operacion
comercial o de servicio en Bolivia se tiene que considerar que existen reglas y normativas las

cuales son necesario realizar, trdmites y permisos correspondientes ante los entes rectores

necesarios.

Tabla 47

Requerimiento Administrativos legales
Institucion Objeto De Inscripcion
Seprec Registro para la obtencién de la razon social y nombre comercial
Impuestos Registro para obtener el Numero de Identificacion Tributaria NIT
Nacionales y poder realizar declaraciones de impuestos al Estado Nacional
Gobierno Licencia de Funcionamiento para cumplir con las obligaciones de
Auténomo funcionamiento en el municipio de Cobija
Municipal
Ministerio de Registro poder cumplir con las obligaciones del empleado vy
Trabajo empleador.
Gestora Publica Registro en los fondos de pensién para que la empresa pueda hacer

efectiva el pago de los aportes sus empleados

Senapi (Registro de La marca, es la imagen o signo que permite a las empresas
Marca) posicionarse en el mercado.

e Raz6n social

Este proyecto de factibilidad es de caracter unipersonal ya que el duefio es una persona juridica

o natural legalmente constituida y capaz de ejercer el comercio o servicio en la cuidad de Cobija.
e Politicas de la empresa

Las politicas de la empresa se centran en la calidad de servicio ofrecido tanto como el Gimnasio

y la guarderia las mismas que se evaluaran en la atencion del cliente cada trimestre.
e Ambito administrativo descripcion de los pasos para seguir con la constitucion

Para comenzar con los tramites necesario para la apertura legal de la empresa se comenzara

realizando los registros en el servicio de Impuestos Nacionales misma institucion donde se
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realizara la inscripcion de la razon social de la empresa la cual es la competente para otorgar el
NIT, luego se realizara el registro de Seprec, y los aspectos legales para la seguridad laboral de

los trabajadores.
Documentos que son necesarios para obtener el NIT

Aportar la escritura con la que se constituyé la empresa, incluye copia de tu Carnet o Cédula de
Identidad y una factura de servicios en el que aparezca el domicilio que se quiere registrar. Si
se tiene un representante legal, este debe estar habilitado por documento notarial y presentar su
identificacion.

Para obtener el SEPREC para una empresa unipersonal se toma en cuenta los siguientes

requisitos:
e Requisitos de forma presencial

Formulario web de Solicitud de Inscripcién con caracter de declaracion jurada, debidamente

Ilenado por el representante legal y con aprobacion via ciudadania digital.

Testimonio de escritura publica de constitucion social, en original o fotocopia legalizada legible.
El mencionado instrumento debe contener los aspectos previstos en el Art. 127 del Cddigo de
Comercio y adecuarse a las normas correspondientes al tipo societario respectivo establecidas

en el mismo cuerpo normativo.

Cancelar el costo para Publicacion in extenso del testimonio de constitucion en la Gaceta

Electrénica del Registro de Comercio

Testimonio de poder del representante legal original o fotocopia legalizada legible, para el caso
en el que la escritura publica de constitucion no determine el nombramiento del mismo. No se
requiere la inclusion del acta de asamblea. Si el representante legal es extranjero, ha momento
de llenar el formulario web de solicitud de inscripcién, cargar en formato PDF el documento
que acredite la dedicatoria en el pais (Unicamente para verificacién), debiendo constar en el
mismo alternativamente: visa de objeto determinado, permanencia temporal de un afio,
permanencia temporal de dos afios, visa multiple o permanencia indefinida, acompafiando una
fotocopia simple de dicho documento firmada por el titular. En su caso, puede también cargar

en formato PDF certificacion extendida por la Autoridad Migratoria Nacional.
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En caso de ser sociedad regulada por Ley, a momento de llenar el formulario web de solicitud

de inscripcion, cargar en formato PDF la autorizacion emitida por el ente regulador.
e Requisitos tramite virtual

Formulario web de Solicitud de Inscripcion con caracter de declaracion jurada, debidamente

Ilenado por el representante legal y con aprobacion via ciudadania digital.

Cargar en formato PDF el Testimonio de escritura pablica de constitucion social con firma
digital del Notario de Fe Pablica. EI mencionado instrumento debe contener los aspectos
previstos en el Art. 127 del Codigo de Comercio y adecuarse a las normas correspondientes al

tipo societario respectivo establecidas en el mismo cuerpo normativo.

Cancelar el costo para Publicacion in extenso del testimonio de constitucion en la Gaceta

Electrénica del Registro de Comercio.

Cargar en formato PDF Testimonio de poder del representante legal con firma digital del
Notario de Fe Publica, para el caso en el que la escritura publica de constitucion no determine
el nombramiento del mismo. No se requiere la inclusion del acta de asamblea. Si el representante
legal es extranjero, ha momento de llenar el formulario web de solicitud de inscripcion, cargar
en formato PDF el documento que acredite la radicatoria en el pais (Unicamente para
verificacion), debiendo constar en el mismo alternativamente: visa de objeto determinado,
permanencia temporal de un afio, permanencia temporal de dos afios, visa multiple o
permanencia indefinida, acompafiando una fotocopia simple de dicho documento firmada por
el titular. En su caso, puede también cargar en formato PDF certificacion extendida por la
Autoridad Migratoria Nacional.

En caso de ser sociedad regulada por Ley, a momento de llenar el formulario web de solicitud

de inscripcion, cargar en formato PDF de la autorizacion emitida por el ente regulador
e Requisitos Senapi:

1. Carta o memorial dirigido al Director De Propiedad Industrial, solicitando los datos

sobre los cuales requiere la certificacion.
2. Boleta de pago por concepto de certificacion a la cuenta del SENAPI.

3. Fotocopia de Cédula de Identidad.
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En caso de no ser parte del proceso, presentar su interés legal.

Tabla 48
Requisitos Senapi

Senapi Banco Unidn N° Cta. 1-4668220

Pago al senapi Persona Natural y/o Juridica Nacional Persona Natural y/o Juridica Extranjera
Certificacion 75 Bs. 150 Bs.

Fuente: Requisitos y costo SENAPI
Nota:

* El tiempo de vigencia del depdsito bancario a la cuenta del Senapi, es valido durante el afio
en que fue realizado el mismo.

1. Un ejemplar del Formulario PI-100 Solicitud de Signo Distintivo.

o Crear usuario y contrasefia para llenar el formulario en la pagina web del Senapi.

o Si la marca tiene disefio adicionar en tamafio 4x4 cm formato JPG-RGB e imprimir el

formulario a color.

o Llenar la casilla de descripcion del signo distintivo y codigo pantone del disefio.

o Indicar cudl es el producto o servicio de acuerdo al Clasificador Internacional de Niza.
2. Para personas juridicas adjuntar el poder en original o copia legalizada del representante
legal.

3. Comprobante original y fotocopia del pago a la cuenta de la Gaceta de Bolivia

Tabla 49

Precio Gaceta oficial

Gaceta Oficial de Bolivia Banco Unién N° Cta. 1 -293633

Persona Natural y/o JuridicaPersona Natural y/o Juridica
Nacional Extranjera

Pago a Gaceta Oficial de 255 Bs. 510 Bs.

Bolivia

Fuente: Registro de marca pago a gaceta oficial

4. Comprobante original y fotocopia del pago a la cuenta del Senapi.

Tabla 50.
Registro pago SENAPI
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Senapi Banco Unién N° Cta. 1-4668220

Persona Natural y/o Juridica Nacional Persona Natural y/o Juridica Extranjera

Pago al senapi 750 Bs 1.500 Bs.

Fuente: Registro pago SENAPI

5. En caso de tener registro anterior en otro pais (Reivindicacion de Prioridad) adjuntar

copia certificada del documento por la autoridad competente de dicha solicitud.

Presentar la documentacién, en el orden descrito en los numerales anteriores, en un folder

amarillo, debidamente foliado (numerar cada pagina)

En total se presupuesta para tramites de registro comercial, y legal se calcula los 5.000 bs.



